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ABSTRAKSI

Siti Nurul Kamaliya, 2005, Strategi Pemasaran Tabungan Haji Mabrur di PT. Bank
Syariah Mendini Cabang Pembantu Sidoarjo.

Bank Syar’ah Mandiri merupakan perbankan Islam yang mempunyai
manajemen yang baik. Yang mana didalamnya terdapat karyawan yang menjalankan
tugas dari lerabaga perbankan tersebut. Oleh karena itu karyawan sangat penting
karena karyawan tersecbut yang memasarkan strategi pemasaran untuk mencapai
tujuan atau target dari perusahaan tersebut. Oleh karena itu peneliti ingin mengadakan
penelitian tentang strategi pemasaran tabunpan haji mabrur di bank syari’ah mandiri
cabang pembantu sidoarjo.

Karena peneliti ingin membahas tentang strategi pemasaran dan implikasi dari
strategi pemasaran tabungan haji mabrur di bank syari’ah mandin cabang pembantu
sidoarjo maka metode yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif yaitu
metode yang menghasilkan penjabaran yang berupa kata-kata tertulis atau lisan dari
orang dan prilaku yang diamati untuk diarahakn pada latar dan individu secara
hotistic atan utuh.

Setelah mengadakan penelitian, peneliti dapat menyimpulkan bahwa strategi
pemasaran, yang. dilakukan, -atav oditerapkan PT. (Bank,iSyariah (Mandiri- Cabang
Pembantu Sidoarjo dengan cara:

1} Strategi produk yaitu memperkenalkan keunggulan dan kelebihan produk
tersebut.

2} Strategi harga yaitu dengan menekankan biaya

3) Strategi tempat yang dengan cara memberi tempat yang bisa dijangkau oleh
masyarakat umum.

4} Strategi promosi yaitu dengan cara memasang sepanduk-sepanduk komunikasi
dari muhat ke mulut dan lain-lain.

Penelitian ini merupaka penelitian tentang fungsi manajemen yaitu strategi
pemasaran. Karena pada skripsi ini hanya menguraikan tentang strategi pemasaran
tabungan haji mabrur di PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoago. Maka
peneliti membenkan saran bahwa apabila ada penelitian kembali, sebaiknya di
lanjutnya pada evaluasi benikutnya, agar peneliti tersebut dapat terealisasi dengan
baik.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Konteks Penelitian

Pada saat ini, organisasi atau lembaga Islam di Indonesia mengalami
kemajuan pesat dan diwamai dengan persaingan ketat dalam kondisi demikian,
hanya lembaga atau organisasi yang memiliki keunggulan kompertitif mampu
bertahan serta merath peluang untuk berkembang,.

Begitu juga dengan dunia perbankan Indonesia saat ini telah mengalami
kemajuan pesat. Hal itu ditandai dengan banyak berdirinya bank-bank
konvensional maupun bank [slam.salah satu hal yang sangat meggembirakan
ummat Islam di Indonesia khususnya, adalah mulai banyak tumbuh dan
berkembangnya bank yang menggunakan prinsip Islam dalam operasionalnya.

Tahun 1970-an dan awal tahun 1980-an merupakan periode yang sangat
sulit bagi sebagian besar konsumen atau peruasahaan bisnis dunia. Krisis minyak
pada tahun 1973 mengalami krisis lebih lanjut: kurangnya bahan mentah dan
energi, inflasi yang tak terkendali, stagnasi ekonomi, pengannguran meningkat
dan bisnis lesu. Perkembangan tersebut menjadi orang berubah dan suasana

optimisme ke pesimisme.'

Philip Kothler, Manajemen pemasaran, Analisis, Perencanaan dan  Pengendalian,
terjemalvasy Taka Wasaaag Jilidi§ ({ JakarazErlangga, 1 98%).hal.



Rangkaian knsis yang bermuia pada tahun 1970-an telah merenggut
semua impian ini. Harga melonjak naik; pendapatan mengalami stagnasi,
pengangguran rixerajalela, persaingan semakin tajam, bahkan mirp perang;
barang-barang luar negeri yang menguasal banyak pasar dalam negeri dan
melumpuhkan peruasahaan-perusahaan di dalam negeri; kebangkrutan makin
meningkat. Satu fakta yang telah bertahan kebutuhan dan keinginan manusia
selalu berlimpah. Stagnasi ekonomi tidak terjadi karena keinginan yang telah
terpenuhi atau dari keiginan yang telah berhenti, tetapi muncul akibat kegagalan
sistem ekonomi dunia untuk menjalankan fun gsinya.’

Dalam kondisi seperti inilah yang menjadi tantangan bag produsen dalam
negeri untuk menciptakan barang, mengemas produk tersebut dan bagaimana
produk tersebut ditenma dan menjadi pibban konsumen adalah jawaban atas
kemampuan bersaing dalam menghadapi persaingan pasar bebas.

Semua itu dapat dihadapi bila perusahaan atau produsen dapat meraih
persaingan sehingga pilihan konsumen tidak akan berpindah, dan mampu
membaca kondisi persaingan yang akan terjadi sebagai kosekuenst bila ingin tetap
bertahan dalam kanca persaingan era globalisasi.

Bagian pemasaran harus menyiapkan dan memberikan semua data

tersebut kepada bagian peneliti dan pengembangan (R & D) sehingga bagian ini

2 Siti Khotijah, Smare Strategy of Marketing Persaingan Pasar Global (Bandung: Alpabeta,
2004), h-4



dapat merancang produk terbaik untuk pasar yang akan menjadi sasarannya.
Bagian pemasaran juga harus merancang tingkat harga, distribusi dan rencana
promosi untuk melempar produk ke pasar selanjutnya. Pemasaran menerapkan
rencana, memonitor hasii dan bila hasilnya tidak mencapai apa yang di harapkan,
melaksanakan berbagai tindakan perbaikan. Maka kita pun yakin bahwa
pemasaran akan memainkan psranan penting dalam membangkitkan era kegiatan
ekonomi dan standar hidup yang baru. Philip Kothler merumuskan pengertian
pemasaran sebagai “Penciptaan dan perwujudan suatu standar hidup”. la gunakan
umusan ini sebagai pandangan yang luas dan mendalam mengenai tugas
perencanaan.’

Sedangkan Basuswasta dan lbnu Sukotjo merumuskan pengertian
pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditgjokanc uhtuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendi stribusikan barang
dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeh yang ada maupun
pembeli potensial N

Dalam memasarkan suatu produk tentunya diperlukan adanya strategl
pemasaran. Strategi pemasaran sangat penting bagi perusahaan ity sendin yang

mana perusahaan tersebut memasarkan produknya dengan berbagai macam cara.

3 Philip Kothler, Manajemen Pemasarar, Analisis, Perencanaan dan Pengendalian, h 5
% Basy swasta dan Tonu Sukotjo, Penganiar Bisnis Maodern { Pengantar Exonorni Perusazhaan
Modem) Bd. I1.{Yogyakana Liberty, 1993), h. 179.



Dengan adanya segmentasi pasar maka perusahaan akan mengetahni apa yang
diinginkan dan dibutuhkan oleh konsumen.

Bagi perusahaan seperti Bank Syari’ah Mandiri dengan mengetahui
keinginan dan kebutuhan konsumen maka Bank Syari’ah Mandiri berani
memasarkan produknya ditengah pasar yang sedang lesu {krisis) dan perusahaan
Bank Syari’ah Mandiri berusaha terus-menerus untuk mendapatkan nasabah yang
lebih banyak untuk menjadi Bank Syari’ah yang terpercaya.

Dari segi psikologis kenyataan menunjukkan bahwa maju atau tidaknya
suatu perusahaan itu sangat tergantung strategi pemasaran. Dengan kata lain
strategi pemasaran merupakan alat yang paling ampuh untuk mencapai suatu
tujuan,

Melihat betapa pentingnya peranan strategi pemasaran didalam " suatu
perusahaan khususnya bank syari’ah mandini, terutama dalam kaitannya dengan
tujuan untuk masa yang akan datang, maka penulis ingin mencoba untuk

membahas permasalahan tersebut secara lebih mendalam.

B. Fokus Penelitian
Berdasarkan deskripsi tentang latar belakang masalah di atas, maka
peneliti merumuskan fokus penelitian sebagai berikut :
1. Bagaimana strategi pemasaran tabungan haji Mabrur di PT. Bank Syari’ah

Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo ?



2. Bagaimana implikasi strategi pemasaran atas perolehan nasabah pada
tabungan haji Mabrur di PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu

Sidoarjo ?

C. Tujuan Penelitian
Dengan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan :
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran tabungan haji Mabrur di PT. Bank
Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.
2. Untuk mengetahui implikasi strategi pemasaran atas perolehan nasabah
pada tabungan haji Mabrur di PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang

Pembantu Sidoarjo.

D. Manfaat Penelitian

1. Secara Teoritis
Sebagai sarana untuk mengembangkan ilmu manajemen Khususnya
dalam strategi pemasaran dan implikasinya. Yang mana dapat
menggambarkan secara terperinci strategi-sirategl apa yang digunakan dan

menggambarkan menggunakan strategi-strategi tersebul.

2. Secara Praklis

Dengan adanya penelitian ini, peneliti berharap bahwa karya ilmiah ini

pantinya dapat menjadi bahan pertimbangan bagi para pengusaha yang



bergerak dalam dunia perbankan Islam untuk melakukan berbagai strategi
pemasaran yang baik dan Isiami guna perkembangan dunia perbankan Islam

di Indonesia.

E. Konseptualisasi
1. Strategi Pemasaran

Sebelum merumuskan pengertian strategi pemasaran, maka peneliti
terlebih dahulu akan mendefisikan pengertian strategi dan pemasaran. Strategi
diartikan oleh para manajer sebagai rencana yang berskala besar dan
berorientasi kepada masa depan untuk berinteraksi dengan lingkungan
persaingan guna mencapai sasaran-sasaran perusahaan. Jadi, strategi adalah
“rencana main” suatu perusahaan. Strategi mencerminkan kesadaran
perusahaan mengenal bagaimana, kapan, dan di mana ia harus bersaing,
melawan siapa, dan untuk maksud (purpose) apa.5 Strategi juga bisa diartikan
sebagai pola tujuan, kebijakan, program, tindakan, keputusan, alokast sumber
daya, dan tindakan oraganisasi. Oleh karena itu, strategi merupakan perluasan
misi guna menjembatani organisasi (komunitas) dan lingkungannya. Strategi
juga bisa dikatakan sebagai garis besar tindakan untuk mencapai sasaran

bisnis.®

5 John A. Pearce ll & Richarp B. Robinson, Manajemen Strategik Jommdasi. hplemeniast.
dan Pengendalian ( Jakarta, Binarupa Aksara, 1997), h. 20.
§ i Philip Kotier; Manizienen Panasoran (Jakarta Sdernba Empat, 19943, b, 124,



Sedangkan pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial, dimana
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan nilai dengan
pihak lain.”

Jadi, strategi pemasaran adalah upaya yang dilakukan oleh sperusahaan
{organisasi) untuk memasarkan produk yang dihasilkan kepada masyarakat,
dengan harapan bahwa masyarakat mempunyai ketertarikan terhadap barang
(produk) yang ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan.

Tabungan Haji Mabrur

Adalah tabungan bagi ummat Islam, yang berencana menunaikan ibadah

Haji dan Umrah, yang dikelola berdasarkan prinsip mudharabah al-

mutlagah.®

. Bank Syari’al Mandiri

Bank Syari’ah adalah bank yang beroperasi sesual dengan prinsip-
prinsip Syari’ah Islam atau mengacu kepada ketentuan-ketentuan al-Qur’an
dan al-Hadits. Bank Syari’ah mandiri adalah salah satu dari Bank Syari’ah.
Yang dimaksud Prinsip Syari’ah adalah aturan perjanjian berdasarkan hukum
islam antara bank dan pihak lain untuk menyimpan dana dan atau pembiayaan

kegiatan usaha atau kegiatan lainnya yang sesual dengan Syari’ah.

? philip Kotler & Gary Armstrong, Dasardasar Pemasaran (Jakarta: Intermedia, 1993), h 7
8 Dokumenatosi Bank Syari’ah Mandiri, mengenai Tabungan Haji dan Umrah “Mabrur™.



F. Sistematika Pembahasan

Untuk mempermudah penulisan karya ilmiah (skripsi) ini dan guna
sistematisasi dalam pemabahasannya, maka penelitt akan merumuskan
sistematika pembahasan dalam karya ilmiah (skripsi) ini, yang terdiri dari :

Bab 1 : Pendahuluan, vyang berisi pembahasan mengenai Kkonteks
penelitian, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, defimsi konsep,
dan sistematika pembahasan.

Bab 11 : Perspektif Teoritis, yang berisi pembahasan mengenai pengertian
strategi, pengertian pemasaran, pengertian strategi pemasaran, pengertian bank
syari’ah, tujuan bank syari’al, ciri-ciri bank syari’ah, prinsip-prinsip bank
syari’ah, dan kajian kepustakaan penelitian.

Bab dilb uMetede’ Pefielitian,>cyangiberisy cpemabahasan: amengenal
pendekatan dan jenis penelitin, sasaran penelitian, tahap-tahap penelitian, jenis
dan sumber data, teknik pengumpulan data, dan teknik analisa data.

Bab IV : Deskripsi Lokasi Penelitian, yang berisi pembahasan mengenai
sejarah berdirinya PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo, visi
dan misi PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo, struktur
kepengurusan PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo, dan
produk-produk PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

Bab V : Penyajian dan Analisis Data, yang berisi pembahasan mengenai
penyajian data tentang strategi pemasaran tabungan haji Mabrur di PT. Bank

Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo, dan implikasi strategi pemasaran



atas perolehan nasabah pada tabungan haji Mabrur PT. Bank Syari’ah Mandiri
Cabang Pembantu Sidoarjo. Serta analisis data tentang strategi pemasaran dan
implikasi strategi pemasaran atas perolehan nasabah pada tabungan haji Mabrur
di PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

Bab VI : Penutup, yang berisi kesimpulan dan rekomendasi. Dan

diperoleh dari pemahaman peneliti dari bab | sampai bab V.



BAB Il

PERSPEKTIF TEEORITIS

A. Kajian Kepustakaan Konseptual

1

Pengertian Srategi

Istilah strategi berasal dan kota Yunani Strategeia (Stratos: militer,
dan ag: memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang
jenderal.!

Menurut Pearce Robinson di dalam bukunya mengemukakan bahwa:
Strategi adz;lah sebagat sekumpulan keputusan dan tindakan yang
menghasitkan perumusan (formulast) dan pelaksansan (implementasi)
rencana-rencana ynag dirancang untuk mencapai sasaran perusahaan.’

Jadi, strategi adalah sebagal program untuk menentukan dan mencapai

tujuan organisasi dan mengimplementasikan misinya.

Pengertian Pemasaran

Istilah Pemasaran dalam bahasa Inggris dikenal dengan nama
marketing. Kata marketing ini boleh dikata sudah diserap ke dalam bahasa
kita, namun juga diterjemahkan dengan istilah pemasaran. Asal kata

Pemasaran adalah pasar = market. Apa yang dipasarkan itu adalah barang atau

! Fahdy Tjiptonio, Straegi Pemasaran (Yogyakarta : Andi, 1997), h. 3.
 John A. Pearce 1l & Richarp B. Robinson, Manajemen Strategik Formmdasi, Implemeniasi,

danNengendealian { Jekarta) Bingrups Aksarasl 997 h: 20,
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jasa. Memasarkan barang tidak berarti hanya menawarkan barang afau

menjual, tetapi lebih luas dari itu di dalamnya tercakup berbagai kegiatan

seperii membeli, menjual, dengan segala macam cara, menyangkut barang,
menyimpan, mensortir dan sebagainya.

Adapun pengertian pemasaran menurut beberapa ahli manajemen
adalah :

1. Philip Kotler,” menjelaskan pemasaran adalah suatu proses sosial yang di
dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara
bebas mepertukarkan produk yang bermilai denpan pihak lain.

2. E. Jerome, dkk, menjelaskan pemasaran adalah sejumlah kegiatan yang
dilakukan oleh organisasi dan sekaligus merupakan proses sosial.

3. William J. Shultz (1961) dalam bukunya “Qutlines of Marketing”
menjelaskan pemasaran adalah usaha atau kegiatan yang menyalurkan
barang dan jasa dari produsen ke konsumen.

4. Basuswastha dan 1bn Sukotjo, mengartikan bahwa pemasaran adalah
sistem Keseluruhan dari  kegiatan wusaha yang ditujukan untuk

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistnbusikan

* Philip kotler, Mangjemen Pemasran, ¢d 10 (Jakrta, Prenhallindo, 1999), h. 9.

+ B Jerome, dkk, Dasar-davar Pemasaran Jakarta, Ertangea, 1991), h. 8.

* Buchari Alma, Manajemen Pemasoron dan Pemasaran Jasa (Bandung, Aifabeta, 2004), h.

¢ Basuswastha dan Ibn Sukotjo, Pengamar Bisnis Modern (Penganiar Ekonomi Perusahaan
Modernt ed BT (Wouyakarta; Liberty, 1993), 0179,



barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepda pembeli yang
ada maupun pembeli potensial.

- Jadi dapat ditarik kesimpulan bahwa pemasaran adalah sebagai suatu
kegiatan manusia dalam memuaskan kegiatan dan kebutuhan dengan suatu
produk barang atau jasa yang melalui proses pertukaran.

Pada dasarnya inti dari Pemasaran ada 4 (empat) : 7

1. Kebutuhan, keinginan, kemitraan, menunjukkan kepada kekuatan
kebutuhan manusia dan keinginan untuk memiliki produk yang didukung
oleh kemampuan dan kesediaan untuk membelinya.

2. Produk (Barang, jasa, dan gagasan)
Orang memuaskan kebutuhan dan keinginannya melalui produk. Dengan
adanya produk dapat memuaskan pelanggan dengan cara memilih produk-
produk yang bagus dan sesui dengan kebutuhan dan keinginannya.

3. Nilai Biaya dan Kepuasan
Orang bisa puas dengan produk tapt belum tentu dengan nilai atau biaya
yang dikeluarkan. Maka pelanggan selalui memilib produk tapi juga nilai
yang m;ereka keluarkan.

4. Pertukaran dan Transaksi
Pertukaran dapat terjadi apabila syarat-syarat dapat disetujui oleh kedua
belah pihak. Transaksi juga harus dapat dipahami dan disetujui oleh kedua

belah pihak.

7 Phitip Kotler, Manasemen Pemasaran, ed. Revisi (Jakarta, Prenhallindo, 1997), h. 8 - {0,
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Adapun tujuan pemasaran adalah Untuk,meﬁgetahui an memahami
pelanggan. Bahwa produk barang atau jasa itu cocok dengan mereka dan

terjual dengan sendirinya.”

Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan pernyataan, mengenai bagaimana suatu
merek atau unit produk mencapai tujuan. Menurut Tull dan Kahle (1990)
bahwa strategs pemasaran merupakan alat fundamental yang direncanakan
untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan
bersaing dan berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.” Strategi
pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan variabel-variabel yang
ada. Oleh karena itu pemasaran memainkan peranan penting dalam
pengembangan strategi.

Dalam pemasaran kita mengena bauran pemasaran, atau marketing
mix, berupa 4P: product, price (harga}, place (tempat), dan promotion. Yang
mana marketing mix imi merupakan strategi mencampur Kegiatan-kegiatan

marketing agar dicari kombinasi yang maksimal.

® Philip Kodler, Manajenren Pemasaran, ed. 5 (Jakarta, Erlangga 1990), h. 29.
® Fahdy Tiiptona. Strategé Pemasaran.., h. 6.



a. Procut (produk)

Barang atau produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat
diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, wama, harga,
prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer
yang diteima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan atau
kebutuhannya.'

Ada beberapa tingkatan produk, pada tiap tingkatan ada nilai
tambahannya, yaitu:"’

I. Core benefit, yaitu keuntungan yang mendasar dari sesuatu yang dibei
och konsumen. Aspek ini bisa dipenuhi secara baik oeh produsen

untuk memuaskan konsumen.

%)

Basic product, yaitu perlengkapan yang terdapat pada produk tersebut.

3. Ixpected product, konsumen mempunyai suatu harapan terhadap
barang dan jasa yang dibelinya. Maka dari itu perlengkapan produk
harus disediakan yang terbaik.

4. Augmented product, yaitu ada sesuatu niai tambahan yang di uar apa

yang dibayangkan oleh konsumen. Augmented, Produk ini mempunyal

kelemahan dan dapat digunakan sebagai aat persaingan.

'* Basu Swastha, Ibnu Sukotio, Pengantar Bisnis Modern (Pengantar Ekoromi Perulahan
modern), (Yogyakarta: Liberty, 1993), h 194,

"' Buchari Alam, Manajemen Pemasaran dan Pemasaron Jasa, (Bandung: A Fabeta, 2008),
h. 140



5. Potentia product, yaitu mencari niai tambah produk yang lain untuk
masa depan. Produsen harus mencari tambahan nilai lain, yang dapat
memuaskan langganannya, dan dapat disajikan sebagai surprise bagi
langanan.

Kondisi ekonomi berubah, pesaing melancarkan serangan baru,
dan produk melalw iahap-tahap baru dari minat dan kebutuhan pembeli.
Akibatnya, suatu perusahaan harus merencanakan strategi yang sesuai
dengan tahap-tahap daam sikius hidup produk,

Siklus  hidup produk adalah suatu konsep penting yang
memberikan pemahaman tentang dinamika kompetitif suatu produk.

Kebanyakan kurva sikus hidup digambarkan sebagai berbentuk
lonceng. Kurva itu umumnya terbagi menjadi 4 tahap; '

1. Perkenalan (introduction)

Suatu periode pertumbuhan penjualan yang lambat saat produk itu
diperkenakan kepasar. Pada tahap ini tidak ada laba karena besarnya
biaya-biaya untuk memperkenalkan produk.

Daam meluncurkan suatu produk baru, manajemen pemasaran dapat
menetapkan tingkat yang tinggi atau rendah untuk setiap variabel

pemasaran (harga, promosi, distribusi, dan kuaitas produk)

12 Philin Kotler, Mearzjemen Pemasaran e, 48, (Jekarta: Prenhallindo, 2002), . 347



2. Pertumbuhan (growth)
Suatu periode penerimaan pasar yang cepat dan peningkatan aba yang
besar. Pada tahap pertumbuhan, beberapa perusahaan meningkatkan
produktivitas yang lebih baik dan dapat dijangkau oleh konsumen.
Harga tetap bertahan atan menurun sedikit, tergantung pada seberapa
cepat permintaan meningkat. Penjualan meningkat lebih cepat
daripada pengeluaran promosi, menyebabkan penurunan rasio
promosi-penjualan. Laba meningkat selama tahap pertumbuhan karena
biaya promos) dibagi oleh voume vang lebih besar, dan biaya produk
per umit turun lebih cepat daripada penurunan harga karena pengaruh
kemahiran produsen.

3. Kedewasaan / kemampuan (Marurity)
Suatu periode penurunan pertumbuhan penjualan karena produk itu
telah diterima oleh sebagian besar pembeli potensial. Laba stabil atau
menurun karena persaingan yang meningkat. Pada tahap ini, beberapa
perusahaan produk mereka yang kurang kuat. Perusahaan kebanyakan
menjalin untuk mengkonsentrasikan sumber daya mereka pada produk
yang lebth menguntungkan dan pada produk baru. Dengan bertindak
demikian perusahaan itu mungkin memberikan potensi tinggi yang

mungkin masih memiliki banyak produk-produk lama.



4. Penurunan {decline)

Suatu periode saat penjualan menunjukkan arah yang menurun dan
laba menipis. Penjualan menurun karena sejumlah alasan, termasuk
perkembangan teknologl, pergeseran, seera konsumen, kurva siklus
hidup. Produk serta meningkatnya persaingan dalam negeri dan luar
negeri.

“Hal im semuva mengakibatkan kelebihan kapasitas, meningkatnya
perang harga dan erosi laba.

Saat penjuaan dan laba menurun, beberapa perusahaan mengundurkan
dirt dan pasar, mungkun mengundurkan diri dari segmen pasar yang
lebih kecil dan jalur perdagangan yang lebih lemah, dan mereka
mungkin memotong anggaran promosi dan menurunkan harga. Akan

tetapi yang mungkin bertahan yaitu jumlah penawaran produk.

Penjualan
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b. Penetapan Harga
Penentuan harga merupakan suatu keputusan yang penting bagi
manajemen. Harga adalah sejumlah vang (ditambah beberapa barang
kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dari barang berserta pelayanannya. Harga yang ditetapkan harus dapat
menutup setnua ongkos, atau bahkan lebilh dan itu, yang untuk
mendapatkan laba. Salah satu prinsip bagi manajemen dalam penentuan
harga adalah menitik-beratkan pada kemauan pembeli untuk harga yang
telah ditentukan dengan jumlah yang cukup untuk menutup ongkos-
ongkos dan menghasilkan laba."” Maka dari itu strategi penempatan harga
adalah sangat penting dalam memasarkan produk-produk yang ada pada
perusahaan tersebut.
Tujuan penetapan harga pada dasarnya mempunyai 4 jenis tujuan

yaitu:l‘1
1. Tujuan berorientasi pada laba

Dalam era persaingan global yang dikondisikan sangat kompleks dan

maksimalisasi laba sangat sulit dicapai, karena sulit untuk dapat

memperkirakan secara akurat jumlah penjualan yang dapat dicapai

pada tingkat harga tertentu. Oleh sebab itu suatu perusahaan yang

menggunakan pendekatan target laba, yaitu tingkat laba yang sesua

atau yvang diharapkan sebagat sasaran laba.

** Basu Swasta dan bnu Sukotjo, Penganyar Bisnis...., b 211
1 Fandy Tiiptone, Sicareg Pemasaran. od 1L 0¥ opyakarig: Andi, 1997), bk, 152-153



2. Tujuan berorientasi pada volume
Selain tujuan berorientasi pada laba, juga ada perusahaan yang
berorientasi pada volume tertentu (voume priting objective). Harga
ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai target volume
penjualan (dalam ton, kg, unit, m®, dan lain-lain), nilai penjualan (Rp)
atau pangsa pasar (absolut maupun relatif). Tujuan ini banyak
diterapkan oleh perusahaan penerbangan, lembaga pendidikan,
perusahaan bioskop dan pemilik bisnis pertunjukan lainnya, serta
penyelenggaraan seminar-sentinar.

3. Tujuan berorientasi pada citra
Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi
penetapan harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk
mempertahankan citra prestisius. Sedangkan harga rendah dapat
digunakan untuk membentuk citra nilai tertentu (image of volue). Pada
“hakikatnya, baik penetapan harga tinggi maupun rendah bertujuan
untuk persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran produk yang
ditawarkan perusahaan.

4. Tujuan stabiitas harga
Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga, bila
suatu perusahaan menurunkan harganya, maka para pesaingnya harus
menurunkan pula harga mereka. Tujuan stabilitas di lakukan dengan

jalan menetapkan harga untuk mempertahankan hubungan yang stabil



antara harga perusahaan dan harga penmimpin industn (indusiry
leader).

5. Tujuan-tujuan lainnya
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah masuknya
pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan
ulang, atau menghindar campur tangan pemenntah,
Tujuan-tyjuan penetapan harga di atas memiliki impikasi penting
terhadap staregi bersaing perusahaan. Tujuan ini harus konsisten
dengén apa vang mereka tempuh dalam menetapkan posisi relatifnya
dalam persaingan.

Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkatan harga dalam tingkat

harga yang terjadi dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu:

1. Keadaan perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang
berlaku. Kenaikan yang paling menyolok terjadi pada harga barang-
barang mewah, barang-barang impor, dan barang-barang yang dibuat
dengan bahan atau komponen dari luar negeri.

2. Penawaran dan permintaan
Pemnyataan adalah sejumlah barang vang dibeli oleh pembeli pada
tingkat harga tertentu. Pada umumnya, tingkat harga yang lebih rendah

akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. Hubungan



21

antara harga dengan jumiah yang diminta ini dapat digambarkan dalam

bentuk kurva yaitu kurva permintaan:
0
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Pemasaran adalah suatu jumah yang ditawarkan oleh penjual pada
suaty tingkat harga tertentu. Pada umumnya, hanya lebih tinggi
mendorong jumlah vang ditawarkan lebth besar. Hubungan antara
harga dengan jumlah vang ditawarkan, dapat digambarkan dalam

bentuk kurva penawaran:
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Harga akan ditentukan pada suatu titip perternuan antara kurva

permintaan dan kurva penawaran.
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3. Elastisitas permintaan
Faktor lain yang dapat mempengaruli penentuan harga adalah sifat
permintaan pasar. Sifat permintaan pasar ini tidak hanya
mempengarulii penentuan harga tetapt juga mempengaruhi volume
yang dapat dijual. Untuk beberapa jenis barang, harga, dan volume
penjuaan, berbanding terbalik; artinya jika terjadi kenaikan harga
maka penjualan akan menurun dan sebaliknya.
4. Persaingan”
Harga jual beberapa barang dipengaruhi oleh keadaan persaingan yang
ada. Ada lima kekuatan pokok yang berpengaruh dalam persaingan
suatu industri yaitu:
a. Jumlah perusahaan dalam industri
Bila hanya ada satu perusahaan dalam industri, maka secara
teoritis perusahaan vyang bersangkutan bebas menentapkan
h;'irganya seberapa pun. Akan tetapi sebaliknya, bila industri terdin
atas banyak perusahaan, maka persaingan harga terjadi.
b. Ukuran relatif setiap anggota dalam industri
Bila perusahaan memiliki pangsa pasar yang besar, maka
perusahaan yang bersangkutan dapat memegang inisiatifperubahan

harga. Bila pangsa pasar keci, maka hanya menjadi pengikut.

¥ Fandy Tiiptono, Strategi Pemaiaran. ..., bh. 156-157



Diferensiasi produk

Bila perusahaan perpeluang meakukan diferensiasi dalamn
industrinya, maka perusahaan tersebut dapat mengendaikan aspek
penetapan harganya, bahkan sekalipun perusahaan ttu kecil dan
banyak pesaing daam industri.

Kemudahan untuk memasuki industri yang bersangkutan

Bila suatu industri mudah untuk dimasuki. Maka perusahaan yang
ada sulit mempengaruhi atau mengendalikan harga. Sedangkan
bila ada hambatan masuk kepasar, maka perusahaan yang ada
adaah daam industri tersebut dapat mengendaikan harga.

Hambatan-hambatan yang masuk ke pasar yaitu:

Persyaratan teknoogi

- Investast moda yang besar

- Ketidak tersediaan bahan baku pokok/ utama

- Skala ekonomis yang sudah dicapai perusahaan yang teah ada
dan sulit di rath oleh para pendatang baru.

- Kendai atas sumber daya alam oleh perusahaan yang sudah

ada.

- Keahlian dalam pemasaran.
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5. Biaya"
Biaya merupakan faktor daam penentuan harga, sebab suatu tingkat
harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian.
Dalam menganaisis biaya perlu diperhatikan langkah-langkah sebagai
berikut:
a, Penentuan struktur biaya
b. Hubungan antara biaya dan volume
¢. Keuntungan bersaing
d. Estimast dampak pengalaman atas biaya
¢. Penentuan rentang kendai atas biaya

6. Tujuan perusahaan'’
Faktor yang paling utama dalam penetapan harga adalah tujuan
perusahaan. Tujuan tersebut bisa berupa maksimasi laba,
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, menciptakan
kepemimpinan dalam hal kualitas, mengatasi persaingan,
melaksanakan tanggung jawab sosial, dan lain-lain.

7. Pengawasan pemerintah'™
Pengawasan pemerintah merupakan faktor penting dalam penentuan

harga. Pengawasan tersebut dapat diwujudkan dalam bentuk

1 ingga Pumama, Strategis Marketing Plan, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2004), h.
132.

17 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran..., h. 154

¥ BasuSwasts danlbnu Sukotjo, PespanionBisaise.id, 248
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penentuan harga maksimum dan mimmum, diskriminasi harga, serta

praktek-praktek lain yang mendorong atau mencegah usaha-usaha ke

arah monopoli (penjual yang ada di pasar hanya satu).
¢. Saluran Distribusi

Strategi distribusi merupakan strategi yang berkaitan erat dengan
upaya produsen untuk mendistribusikan atau menyaturkan produknya kepada
konsumen. Peranan ini adalah sangat penting karena dalam segala hal mereka
berhubungan dengan konsumen. Seluruh pemasaran adalah serangkaian
organisasi yang saling terlibat dalam usaha menjadikan suatu produk atau jasa
siap untuk digunakan atau dikonsumsi."”

Distnbutor itu harus dipilih hati-hati, sebab dalam dunia bisnis banyak
kemungkinan terjadi ketidak jujuran, Padahal sudah ditekankan bahwa bisnis
yang berhasil dan bisa hidup kontinu adalah bisnis yang dijalankan atas dasar
etika kejujuran, artinya berprilaku jujur dalam segala hal, seperti jujur dalam
membayar utang, menepati janji, dan sebagainya.

Produsen juga dapat melaksanakan strategi push dan pull. Push
strategy berartt mendorong jalur distribusi untuk menjual lebih banyak produk
kekonsumen, karena distributor akan memperoleh hadiah di perusahaan

. - - )
dengan mengandaikan promosi di media massa.®

® Lingga Pumama, Straregi Markering. ..., . 139
M Bockhari Alina, AidnaicieomPedaigian vint. 200



Jadi untuk mendorong penjualan dalam mendistmbusikan produk

seorang produsen akan mendapatkan bonus atau hadiah dan perusahaan

tersebut.

Dalam penyaluran barang dari produsen ke konsumen, anggota-

angpgota saluran distribusi menjalankan sejurnlah fungsi-fungsi dan terlibat

dalam kegiatan pemasaran sebagai berikut:”

i

Informasi = pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran
tentang konsumen, pesaing dan kekuatan atau pelaku pasar lain yang ada
sekarang maupun potensial dalam lingkungan pemasaran.

Promosi = pengembangan dan penyebaran komunikasi prsuasif tentang
penawaran untuk memikat pembeli.

Negosiasi = usaha untuk mencapai kesepakatan tentang harga atau
masalah lain.

Pemasaran = konumikasi mundur untuk menyampaikan informasi minat
beli para anggota saluran distribusi.

Pembiayaan = usaha memperoleh dan mengalokasikan dana untuk
menutup biaya-biaya persediaan pada tingkat saluran distribusi yang
berbeda.

Pengambilan risikc = memperkirakan resiko yang berkaitan dengan

distribusi produk.

¥ Fandy Tiiptono, Strategi Pemasaran, h. 199-191
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7. Kepemilikan secara fisik = mengatur urutan penyimpanan dan
pemindahan produk fisik mulai dari bahan mentah hingga ke konsumen
akhir.

8. Pembayaran = pembayaran faktor-faktor pembeian melalui bank.

9. Titie = memindahkan secara aktual hak milik dari suatu pihak ke pihak
lain,

d. Promosi
Dalam dumia pemasaran, barang yang sudah siap dipasarkan pada
konsumen, masih membutuhkan sebuah promosi. Dimana promasi tersebut
bertujuan untuk memperoleh perhatian oleh para calon konsumen, mengingat
serta menyakinkan para konsumen.
Dalam hal int, promosi mempunyai banyak pengertian, yakni:

Menurut Drs. Marwan asn, MBA

Promosi adalah segala usaha yang dilakukan penjual untuk
memperkenalkan produk kepada calon konsumen dan membujuk
mereka agar membeli serta mengmngatkan kembali konsumen lama
agar melakukan pembelian ulang.”

Menurut E. Jerome Mc. Canthy

Promosi adalh kegiatan mengkomunikasikan informasi dan penjual
kepada pembeli atau lain dalam saluran untuk mempengaruhi sikap
dan prilakn,

zf Murwan Asn, Marketing, (Y ogyakarta: UPP-AMP YKPN, 1991), h. 357
® E Jerome Mc Canhy, Dasar<lasar Penasaran.. ... h. 294
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Dari dua pendapat tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa promosi
adalah kegiatan komunikasi yang dilakukan produsen untuk mempengarubi,
mebujuk, memberi informasi dan mengingat kembali kepada calon konsumen
tentang barang atau jasa yang hendak ditawarkan. Komunikasi yang dilakukan
produsen kekonsumen, tergantung pada kebutuhan dan sikap pelanggan.selain
itu juga, bagaimana pula yang disampaikan produsen kekonsumen tergantung
pada metode promosi yang telah ditentukan oleh pihak perusahaan. Berikut ini
beberapa metode-metode promosi yang digunakan :

1. Advertising (periklanan)

Advertising adalah komumnikasi non individual, dengan sejumiah
biaya melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga
non laba serta individu.”* Advertising merupakan salah satu bentuk
promosi yang banyak dipakai oleh perusahaan dalam mempromosikan
barang atau jasa yang ditawarkannya. Akan tetapi, biasanya anggaran
untuk mengiklankan produk atau jasa tergantung kemampuan keuangan
suatu perusahaan tersebut.

Periklanan ini biasanya melalui media surat kabar, majalah, TV,

radio, billboard, surat langsung, dan sebagainya.?’

A Basu Swastha dan Toau Sukotio, Penganiar Bisnis ..., h. 223
B §iti Khotijah, Smart Strategy of “Marketing” Persaingan Pasar Global, (Bandung: CV.
Alfabeia; 2004), hh. 47-53
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2. Personal selling {Penjualan perorangan)

Personal selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu
muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, mengusai atau
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan
dengan pihak lain *

Personal selling merupakan bentuk kegiatan promosi yang sangat
berbeda dengan periklanan karena selling ini melibatkan orang atau
individu yang secara langsung terjun kekonsumen untuk menawarkan
barang atau jasa yang hendak dipromosikan. Biasanya orang atau individu
yang terlibat langsung dengan penjualan itu disebut salesman atau
wiraniaga.

Bentuk-bentuk personal selling yang biasa kita ketahwi adalah
sebagai benkut:

a. Ditoko

b. Dirumah-rumah (penjual datang kerumah-rumah)

¢. Pemual datang kepedagang-pedagang eceran

d. Penjual ditugaskan oleh produsen untuk menghubungi pedagang besar
atau pedagang eceran

e. Pimpinan perusahan mendatangi langganan-langganan penting

% Basu Swastha dan Thau Sukotio, Pongantar Bisnis...., b 226



f. Penjual yang telah mendapatkan pelatishan teknik ditugaskan
mengunjungi para konsumen industri untuk memberikan bantuan serta
nasehat *’

3. Publicity (Publisitas)

Publisitas adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide, barang dan
jasa secara nonpersonal, yang mana orang atau organisasi
diuntungkantidak membayar untuk itu.2®

Dalam publisitas, orang atau organisasi tidak perlu mengeluarkan
biaya untuk membanyar peliputannya, karena media sendini yang meliputi
acara yang diselenggarakan oleh orang atau organisasi tertentu. Mereka
atau wartawan datang untuk meliput dengan kemauan mereka sendin.
Oleh karena itu, publisitas ini merupakan metode promosi yang relatif
lebih mudah dari pada periklanan. Selain lebih mudah , juga informasi
yang diberikan lebih terperinct dari pada 1klan.bentuk-bentuk ini biasanya
berupa berita, pidato, seminar, pameran dan lain-lain®’

4. Bales promotion {(promosi penjualan)

Menurut William S. Stanton, promosi penjualan adalah kegiatan-

kegiatan yang diluar penjualan perorangan, periklanan dan publisitas yang

menstrimulasi pembelian oleh konsumen dan keefektifan dealer.™

h. 236

¥ Buchan Alma, Marfemen Pemasaran ... 1. 185

* Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, b 228

* Philip Kotler. Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Grafindo Pesara, 1997), h. 268

* Marius P. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 1999),



Promosi penjualan ini, biasanya dilakukan untuk menank calon
konsumen agar mereka mau menggunakan produk atau jasa yang mereka
tawarkan. Perusahaan menggunakan metode ini, karena banyaknya merek-
merek baru yang tak kalah bangusnya dengan yang mereka jual, pada
intinya banyaknya pesaing-pesaing yang memasuki pasar.bentuk promosi
penjualan antara lain: sampel, kupon, premi, stiker dagang, barang gratis,
undian garansi dan potongan harga.

Dari keempat metode tersebut, perusahaan biasanya memilih dan
memilah. promosi mana yang akan digunakan. Sebelum mengambil
keputusan penggunaan metode promosi apa, mereka akan memperhatikan

faktor-faktor yang dapat mempengaruhi kegiatan promosi tersebut.

4. Pengertian Bank Syariah
Bank syariah adalah Bank yang beroperasi sesual dengan prinsip-
prinsip syariah islam atau mengacu kepada ketentuan-ketentuan al-Qur’an dan
al-Hadits."'
Maksudnya adalah bank yang tata cara beroperasinya itu mengikuti
suruhan dan larangan yang tercantu dalam al-Quran dan al-Hadits. Sesuai
dengan suruhan dan larangan itu maka dijauhi adalah praktek-praktek yang

mengandung unsur riba sedang yang diikuti adalah prakiek-praktek usaha

*' Kamaen A. Perwatammadia, dkk, Ape dan Bagaimana Bank Syariah (Yogyakarta: Dana
Bakti Wiakaf, 1992), h: 1.
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yang dilakukan di zaman Rasulullah atau bentuk-bentuk usaha yang telah ada
sebelumnya tetapi tidak dilarang oleh beliau.

Prinsip syari’ah adalah aturan pepanjian berdasarkan hukum Islam
antara bank dan pihak lain untuk penyimpanan dana dan atau pembiayaan
kegiatan usaha, atau kegiatan lainnya dengan syari’ah.”

Bank Syanah selalu mengacu kepada ketentuan-ketentuan ai-Qur’an
dan al-Hadits sehingpga hal tersebut yang membuat beda dengan bank
konvensional.

Adapun perbedaan Bank Islam dan Bank konvensional adalah

Bank Islam Bank Konvensional
1. Melakukan  investasi-investasi { 1. Investasi yang halal dan haram.
yang halal saja. 2. Investasi perangkat bunga
2. Berdasarkan prinsip-prinsip bagi { 3. Profit oriented
hasil, jual beh / sewa. 4. Hubungan,  .dengan, _nasabah. _dalam
3. profit dan falah oriented (mencari bentuk hubungan  debitur-kreditur

kemakmuran di dunia dan tidak terdapat dewan sejenis.
kebahagiaan di akhirat.

4. hubungan dengan nasabah dalam
bentuk hubungan kemitraan.

5. Pengiumpunan dan penyaluran
dana harus sesuai dengan aturan
dewan pengawas syari’ah.

Selain terdapat perbedaan bank konvensional dan Bank Syanah
memiliki persamaan, terutama dalam sisi teknis penerimaan uang, mekanisme

transfer, teknologi komputer vang digunakan, adapun syarat-syarat umum

* Bank Syari’ah Mandici Cabang Surabaya, Apa clan Bagaimana Bank Syari ah, h. 1.
B M. Svafi'i Antonio, Bank Syariah Dari Teori ke Prakeek (Jakarta: Gema lnsani, 2001}, h
34
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memperoleh pembiayaan seperti: KTP, NPWP, Proposal, Laporan keuangan,
dan sebagainya.

Dalam Bank Syari'ah, akad yang dilakukan memiliki konsekuensi
duniawi dan ukhrawi, karena akad yang dilakukan berdasarkan hukum Islam.
Seringkali nasabah-nasabah berani melanggar kesepakatan atau perjanjian
yang telah ditakukan bila hokum itu hanya berdasarkan hukum positif belaka,
tapt tidak demikian bila pepanjian tersebut memiliki pertanggungjawaban
hinga yaumil giyamah nanti.

Setiap akad dalam perbankan Syar'ah, baik dalam hal barang, petaku
transaksi, maupun ketentuan lainnya harus memenuhi ketentuan akad, seperti
hal-hal berikut :

a. Rukun: Penjual, Pembeh, Barang, Harga, Akad ( 1jab-qabul )
b. Syarat
- Barang dan jasa harus total, schingga transaksi atas barang dan jasa
menjadi batal demi hukum Istam.
- Harga barang dan jasa hars jelas.
- Tempat penyerahan harus jelas karena akan berdampak pada biaya
transportasi.
- Barang yang ditransaksi harus sepenuhnya dalam kepemilikan, tidak
boleh menjual sesuatu yang belum dinmliki atau dikuasai seperti yang
terjadi pada transaksi short sale (yang seharusnya boleh dijual) dalam

pasar modal.
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S. Tujuan Bank Syari'ah™
Tujuan-tujuan Bank Syari'ah ialah sebagai bertkut :

a. Mengarahkan kegiatan ekonomi ummat untuk bermuamalah secara Islam,
khususnya muamalah yang berhubungan dengan perbankan, agar terhindar
dari praktek-praktek riba atau jenis-jenis usaha atau perdagangan lain
nyang mengandung unsure gharar (tipuan).

b. Untuk menciptakan suatu keadilan di bidang ckonomi dengan jalan
meratakan pendapatan melahn kegiatan investasi, agar tidak terjadi
kesenjangan yang amal besar antara pemilik modal (orang kaya) dengan
pihak yang membutulkan dana (orang miskin).

c. Untuk meningkatkan kualitas hidup ummat, dengan jalan membuka
peluang berusaha vang lebih besar terutama kepada kelompok miskin
yang diarahkan kepada kegiatan-kegiatan usaha yang produktf, menuju
terciptanya kemandirian berusaha (berwira usaha).

d. Untuk membantu menanggulangi (mengentaskan) masalah kemiskinan,
yang pada umumnya merupakan program utama dan negara-negara yang
sedang berkembang.

e. Untuk menjaga kesetabilan ekonomi atau moneter pemenntah.

f. Untuk menyelamatkan ketergantungan ummat Islam terhadap bank non-

Islam (konvensional) yang menyebabkan ummat Islam berada di bawah

M Warkum Sumitro, Asas-asas Perbankan Islam dan Lembaga-lembaga Terkait (BUM! dan
Takafull Di Indonesia (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 1996), b, 17 - 18.
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kekuasaan bank, sehingga ummat Islam tidak bisa melaksanakan ajaran
agamanya secara penuh, terutama dibidang kegiatan bisnis dan

perekonomiannya.

6. Ciri-ciri Bank Syari'ah”
Sedangkan cin-cin bank Syari'ah, yakni:

a. Beban biaya yang discpakati bersama pada waktu akad perjanjian
diwujudkan dalam bentuk jumlah nominal, yang besarnya tidak kaku
(tiaak rigit) dan dapat dilakukan dengan kebebasan untuk tawar-menawar
dalam batas wajar.

b. Penggunaan presentase dalam hal kewajiban untk melakukan
pembayaran selalu dihindarkan, karena presentase bersifat melekat pada
sisa utang meskipun batas waktu perjanjian telah berakhir.

c. Penyerahan dana masyarakat dalam bentuk deposito (tabungan).

d. Bank Syari'ah tidak menerapkan jual beli atau sewa menyewa uang dari
mata uang yang sama.

e. Adanya pos pendapatan berupa “Rekening Pendapatan Non Halal”
sebagai hasil dari transaksi dengan bank konvensional yang tentunya

menerapkan sistem bunga.

¥ Warkum Sumitro, Asas-asas Perbankan Islam dan Lembaga-lembaga Terkait (BUMI dan
Takafid) i Irufonesin, 1923
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7. Prinsip-prinsip Bank Syari‘ah
Bank Syari'ah menganut prinsip-prinsip sebagai berikut :
a. Prinsip Keadilan
Bank Syan'ah Mandiri memberikan bag hasil (mudarabah) transfer
prestasi dari mitra usaha dalam porsi hasil sesuai dengan fitrah alam.

Landasan hukum mudarabah, Q.S. Al-Muzammil; (29 : 20)

a,u.s;,é:ﬁm;,fifgd;,éﬁ;a&g;d;ﬁx,;&‘;,fﬁ@m;_k;apz I:s;
o G 16,86 4 Se o 8 b 1 o Ay e A by
b 088 20 B Ogd i Dyleny e 1K b Kol B —le o3

F I R

a1 o8y & 5 BB Al o B OB sy 4l g b
@ 0gaf 5 o oSV padiiley B Uo7 Al 12 3 3550 1,2
) J_’.ﬁ.b :B'l :.)! d‘:\ﬂ ‘}J'éh“'l} iﬁ-l‘.h&u’uﬁr'}h

ISesungguhnya o Tuhannivi|bmengetahu o bakwasannyac| kamae > berdiri
(sembayang) kurang dari dua pertiga malam atau seperdua malam atau
sepertiganya bersama kami dan Allah menetapian uwkuran malam dan
siang. Allah mengetahui bahwa kamu sckali-kali tidak dapat menentukan
batas-batas waktu-wakiu itu, maka dia memberi keringanan kepadamu.
Karena itu, bacalah apa yang mudoh (bagimw) dari al-Qur'an, dia
mengetahui bahwa akan ada diantara kamu orang-orang yang sakit dan
orang-orang yang berjalan di muka bumi mencari sebagian karunia
Allah; dan orang-orang yang lain lagi yang berperang di jalan Allah,
maka bacalah apa yang mudah (bagimw) dari al-Qur'an dan dirikaniah
sembahyang, tunaikanlah zakat, dan berikanlah pinjaman kepada Allah
pinjaman yang baik. Dan kebaikan apa saja yang kamu perbuat untuk
dirimu niscaya kamu memperoleh (balasan)nya di sisi Allah sebagai
balasan yang paling baik don yang paling besar pahalanya. Dan
mohonlah ampunan ke{nada Allah; sesungguhnya Allah Maha Pengampun
lagi Maha Penyayang. *

% Agenda Bank Syari’zh Mandiri
7 Depag R, Al-Qur'an dan Terfemahnya, Yayasan Penyelenggara dan Penerjemah atau
Penafsiran Al-Qur'an o(Jakereai 197 15 h, 590



b. Pnnsip Kemitraan

Posisi nasabah investor, pengguna dana pada bank berada dalam
hubungan sejajar sebagai mitra usaha yang saling menguntungkan dan
bertanggung jawab, dimana Bank Syariah mandiri benar-benar berfungsi
sebagai intermediary institution lewat skim-skim pembiayaan yang
dimilikinya.

c. Prnsip Transparansi (keterbukaan)

Melalui  laporan  keuangan bank  vyang terbuka  secara
berkesinambungan, nasabah dapat mengetahui tingkat keamanan dana dan
kualitas manamjemen bank.

d. Prinsip Universitas Dalam Kemitraan

Bank Syar'ah dalam mendukung operasionalnya tidak membeda-
bedakan suku, agama, ras dan golongan dalam masyarakat dengan prinsip
Istam sebagai rahmatan lilalamin.

Sedangkan prinsip utama yang dianut Bank Syari'ah dan operasionalnya
adalah ;
- Larangan bunga (riba) dalam berbagai bentuk transaksi, landasannya;
Q.S. Al-Baqarah (1 : 278):

CYVA oD Fah (ES ) O m (g 553 A e S

"Hai orang-orang yang beriman  beriagqwalah  kepada  Allah  dan

tinggatkan sisa riba (vang belum dipung) jika kamu orang yang
beriman.*®

k] PP
i Depaw-Ric Al-Onrlan o Terjemalisia,) hyi6%



Q.S. Al-Imran (4 :130) :
X el o S 1,30 Rl il i U 0 g
(VY 10lae J)
"Hai orang-orang yang beriman janganloh kamu memakan riba dengan
berlipat ganda dan  bertagwalah  kamu  kepada Allah  supaya  kawmu
mendapatkan keberuntungan™
- Menjalankan bisnis dan aktivitas perdagangan yang berbasis pada

memperoleh keuntungan yang sah menurut syart'ah.

- Prinsip pembenan zakat.

B. Kajian Kepustakaan Penelitian
Pokok permasalahan tentang strategi pemasaran tabungan haji mabrur di
Bank Syari’ah Mandiri Capem Sidoarjo adalah fokus penelitian yang merupakan
pengembangan pokok permasalahan yang mengambil dan mengacu pada peneliti-
peneliti sebelumnya.
Terdapat dua penelitian tentang yang sama namun berbeda tujuan dan
obyek penelitian, yakni :
1. Penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran Busana Muslim Toko Arofah
Surabaya” .

a. Bahwasannya, strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh perusahaan

busana muslim Toko Arofah yaitu stategi bauran pemasaran, yang

® Depag Rl, Al-Qur'an dan Tetjemahnya, h. 97
“ Diteliti oleh Maisaroh, Jurusan Mangjemen Dalova, Fakultas Dakwah [AIN Sunan Ampet
Surabaya) 2002,
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meliputi: produk, harga, distribusi, dan promosi. Dan juga strategi retensi,
yang meliputi: mempertahankan kepuasan pembeli, menyederhanakan
proses pembelian, dan menguragi kemungkinan pembeli berani membeli
pada pesaing.

b. Bahwasannya, kiat Toko Arofah dalam menghadapi pesaing melihat
kekuatan dan kelemahan pesaing. Kekuatan pesaing terletak pada produk,
karena terdapat produk busana muslim laki-laki. Sedangkan Toko Arofah
tidak ada. Toko Arofah menetapkan harga yang sedemikian itu, yaitu:
Pertama, bisa memperoleh laba yang maksimum., Kedua, yaitu
mendapatkan share pasar tertentu, Keriga, menguasai pasar. Keempal,
mencapai tingkat hasil penenimaan maksimal. Dan kefima, keuntungan
yang ditarget.

2. Peneliti yang kedu berjudul “Strategi pemasaran dalam menghadapi
konsumen umrah dan haji (Studi Analisis, Segmentasi Pasar Dalam
Menghadapi Konsumen Umrah dan Haji Di PT. Persada Data Beliton) ™.

a. Terdapat data pelaksanaan segmentasi pasar di PT. Persada Data Beliton
dalam menghadapi konsumen umroh dan haji adalah :

1. Dasar dalam menentukan segmentasi pasar konsumennya adalah
demografi prilaku.

2. PT. Persada Data Beliton memusatkan empat profil segmentasi
konsumen umroh dan haji, yaitu : segmen pelayanan, fasilitas, wisata,

dan waktu,



40

3. Paket jasa umroh dan haji yang ditawarkan mempunyai berbagai
variasi. Untuk itu, PT. Persada Data Beliton memiliki pemasaran
spesialisasi setektif *!

Dari kedua penelitian terdahulu terdapat persamnaan dengan penelitian ini

dalam segi pembahasan yakni strategi pemasaran akan tetapi juga terdapat
perbedaan dalam segi ruang lingkup pemasarannya serta strategi-strategi yang

dilakukan oleh tempat penelitian.

1 Diteliti oleh Nur Jamila, Jirusan Manajemen Dakwahy LAIN Sunan Ampal Surabayai 2004



BAB 1

METODE PENELITIAN

A, Pendekatan dan Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini, menggunakan pendekatan kualitatif. Hal ini
tersebut karena penelitian ini bersifat lapangan, sehingga melalui pendekatan ini
dapat mengetahui secara langsung strategi pemasaran Tabungan Haji Mabrur di
PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

Sedangkan jenis peneclitian adalah deskriptif kualitatif, karena untuk
memberi gambaran secara utuh tentang strategi pemasaran tabungan haji Mabrur
di PT. Bank Syaniah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo dan implikasi dar
strateg pemasaran yang diterapkan.

Dengan begitu jelas bahwa menggunakan pendekatan kualitatif dan jenis
penelitian dekriptif tersebut, peneliti ingin mengetahui strategi pemasaran dan
implikasi dart strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Bank Syarialh Mandiri
Cabang Pembantu Sidoarjo dalam upaya menarik minat masyarakat (nasabah)
untuk bergabung dalam program tabungan haji Mabrur yang merupakan salah

satu produk unggulan PT. Bank Syariah Mandirt Cabang Pembantu Sidoarjo.

4]
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B. Sasaran Penclitian
Sasaran penelitian yang dijadikan bahan pembahasan dalam penelitian ini
yaitu lembaga yang bergerak dalan bidang perbankan Islam yang bemama PT.
Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo yang terletak di JI. Jenggolo

A3 No. 9, Komplek Ruko Sentral Sidoarjo.

C. Jenis Data dan Sumber Data
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan jenis data primer dan data
sekunder.
1. Data Primer

Data-data yang termasuk data primer adalah sebagai berikut -

e

Sejarah berdirinya PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

b. Visi dan misi PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

¢. Struktur kepengurisan PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu
Sidoarjo.

d. Produk-produk PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

e. Strategi pemasaran yang diterapkan PT. Bank Syarish Mandiri Cabang
Pembantu Sidoarjo.

f. lmplikasi dari strategi pemasaran PT. Bank Syariali Mandiri Cabang

Pembantu Sidoarjo.



2. Data Sekunder

Data-data yang termasuk data sekunder adalah sebagai berikut :

o

Pembantu Sidoarjo.

- Aktivitas yang dilakukan para karyawan PT. Bank Syariah Mandiri Cabang

b. Lokasi PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

c. Profil Bank Syariah di Indonesia.

d. Profil Bank Syariah Mandiri sebagai salah satu bank syariah di Indonesia.

e. Berbagai cabang Bank Syariah Mandini.

Sedangkan sumber data yang dipergunakan dalam penelitian ini

adalah ;

1} Sejarah berdirinya PT. Bank Syariah
Mandiri Capem Sidoarjo

2) Visi dan mist PT. Bank Syariah Mandiri
Capem Sidoarjo

3) Struktur kepengurusan PT. Bank Syariah
Mandiri Capem Sidoarjo

4) Produk-produk PT. Bank Syariah Mandiri
Capem Sidoarjo

5) Strategt pemasaran yang diterapkan

. Kabag Operasional

: Marketing Office

: Kabag Operasional

: Marketing Office

: Pimpinan &

Marketing Office
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6) Aktivitas karyawan - Observasi
7) Implikasi dari strategi pemasaran : Pimpinan &
Marketing Office
8) Lokasi PT. Bank Syariah Mandini : Observasi
Capem Sidoarjo
9) Profil Bank Syariah Indonesia : Dokumnen
10) Profil Bank Syariah Mandiri : Dokumen
11) Berbagai cabang Bank Syariah Mandiri : Dokumen

D. Tahap-Tahap Penelitian
Tahap-tahap penelitian yang peneliti gunakan dalam penelitian ini, yaitu
sebagal berikut
1. Tahap Pralapangan
Yaitu tahap yang dilakukan sebeium melakukan penelitian. Pada tahap
un dapat diuratkan sebagai berikut
a. Menyusun Rancangan Penelitian
Dalam hal ini, peneliti terlebih dahulu membuat permasalahan
yang akan dijadikan obyek peneliian, untuk kemudian membuat matrk
usalan judul peneliian sebelum melaksanakan penelitian hingga membuat

proposal penelitian.
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b. Memilih Lapangan Penelitian
Dalam hal ini, yang dilakukan peneliti adalah sebelum membuat
usulan pengajuan judul penelitian, peneliti terlebih dahulu mengeali data
atau informasi tentang obyek yang akan diteliti, kemudian timbul
ketertarikan pada diri peneliti untuk menjadikannya sebagai obyek
penelitian, karena dirasa sesvai dengandisiplin keilmuan yang peneliti
tekum dan dapali selama ini.
¢. Mengurus Perizinan
Dalam hal ini, sebelum melakukan penelitian, peneliti terlebih
dahuli meminta surat izin penelitian kepada dekan fakultas untuk
kemudian diserahkan kepada pimpinan lembaga yang diteliti.
d. Menjajaki dan Menilai Keadaan Lapangan
| Dalam hal ini, sebelum mengambil permasalahan dalam
penelitian, peneliti terlebih  dahulu  melakukan penelitian  lapangan
terhadap obyek yang akan dijadikan permasalahan dalam penelitian.
Kemudian peneliti menganggap obyek tersebut menarik untuk dijadikan
bahan penelitian, dengan pertimbangan bahwa obyek tersebut belum ada
yang meneliti dan ada sesuatu yang menarik dalam obyek tersebut. Dan
dengan pertimbangan lain bahwa obyek tersebut juga relevan jika

dibedah dari sudut disiplin keilmuan yang selama ini peneliti tekuni.
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e. Memilih dan Memanfaatkan Informan
Informan adalah orang dalam latar penelitian.! Dalam penelitian
ini, peneliti melakukan pemilihan terhadap informan yang akan
memberikan data atau informnasi mengenai permasalahan yang akan
dibahas. Dalam hal i peneliti mencari orang yang paling mengetahui
seluk beluk yang terdapat dalam perusahaan (informan utama). Dan
peneliti menemukan informan yang dianggap cocok dan pantas untuk
memberikan  informasi  yang berkaitan dengan permasalahan yang
diangkat dalam penelitian ini, yaitu pimpinan PT. Bank Syariah Mandin
Cabang Pembantu Sidoarjo.
f.  Menyiapkan Perlengkapan Penelitian
Peneliti hendaknya menyiapkan tidak hanya perlengkapan fisik,
tetapi segala macam periengkapan penelitian yang diperlukan. Dalam hal
ini, dalam upaya mengumpulkan data atau informasi dari obyek yang
ditelits, peneliti mengpunakan alat bantu berupa buku dan alat tulis untuk

mencatat hasil wawancara antara peneliti dengan informan.

' Lexy J. Moleong, Metwdologi Penclitian Kualitarif, Cet. |7, (Bandung : Remaja Rosda
Karya, 2002), b 90,
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2. Tahap Pekerjaan Lapangan

Uraian tentang tahap pekerjaan lapangan dibagi atas tiga bagian,
yaitu : {1) Memahami latar penelitian dan persiapan din, {(2) Memasuki
lapangan, dan (3) Berperan serta sambil mengumpulkan data’

Dalam tahap ini, sebelum merumuskan pembahasan penchitian,
peneliti terlebih dahule telah memahami tentang latar penelitian, kemudian
peneliti mempersiapkan diri secara matang dan serius untuk membahas
penelitian ini. Baru kemudian peneliti terjun ke lapangan untuk mencan data
atau informasi yang berkailan dengan masalah vang dijadikan fokus
penelitian. Dalam hal ini, peneliti tidak ikut berperan serta dalam aktivitas
yang terdapat pada obyek penelitian. Dengan pertimbangan bahwa aktivitas
yang dilakukan oleh obyek penelitian bersifat profesional dan tidak
sembarang orang bisa ikut berperan serta ketika melakukan penelitian di
dalamnya (PT. Bank Syariah Mandin Cabang Pembantu Sidoarjo).

3. Tahap Analisis Data

Dalam tahap ini, setelah peneliti berhasil mendapatkan data atau
informasi dari obyek yang diteliti, langkah yang diambil kemudian yaitu
menyajikannya secara ufuh tanpa melakukan penambahan maupun

pengurangan informasi yang peneliti peroleh dari lokasi penelitian.

? Lexy J. Moleong, Metodologi Penclitian Kualitasif, h. 94.
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E. Teknik Pengumpulan Data
Ada berbagai macam teknik pengumpulan data dalam proses penelitian,
tetapi teknik pengumpulan data yang peneliti gunakan dalam penelitian ini adalah
wawancara, observasi dan dokumen,
1. Metode Pengamatan (Qbservasi)
Dengan mengpunakan metode observasi ini, peneliti mendapatkan
data atau informasi tentang
a. Lokasi PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.
b. Aktivitas yang dilakukan oleh para karyawan PT. Bank Syariah Mandiri

Cabang Pembantu Sidoarjo.

2. Metode Wawancara (Inferview)
Dengan menggunakan metode wawancara ini, peneliti
mendapatkan data tentang :
a. Sejarah berdirinya PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.
b. Visi dan misi PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.
¢. Struktur kepengurusan PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu
Sidoanjo.

d. Produk-produk PT. Bank Syariah Mandini Cabang Pembantu Sidoarjo.
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. Strategr pemasaran yang diterapkan PT. Bank Syariah Mandiri Cabang
Pembantu Sidoarjo.
f. lmplikasi dari strategi pemasaran PT. Bank Syariah Mandii Cabang

Pembantu Sidoarjo.

3. Metode Dokumentasi
Dengan mengpunakan metode dokumentasi ini, peneliti

mendapatkan informasi tentanyg :

a. Profil Bank Syanah di Indonesia.

b. Profil tentang Bank Syariah Mandiri sebagai salah satu Bank Syariah di
Indonesia.

c. Berbagai cabang yang dimiliki olelt Bank Syariah Mandiri yang ada di
seluruh wilayah Indonesia.

d. Deskripsi tentang produk-produk yang dimiliki oleh Bank Syariah
Mandiri yang juga secara otomatis dimiliki oleh kantor cabanp-kantor

cabang Bank Syariah Mandiri yang ada di seluruh wilayah Indonesia.
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Teknik Pengumpulan Data

No Data TPD 5D
] Sejarah  berdirinya PT. Bank Syariah Kabag Operasional
Mandiri Cabany Pembantu Sidoarjo.
2} Visi dan misi PT. Bank Syariah Mandini w Marketing Officer
Cabang Pembantu Sidoarjo.
3 | Strukiur kepengurusan PT. Bank Syariah Mandini Kabag Operasional
Cabang Pembantu Sidoarjo.
4 | Produk-produk PT. Bank Syariah Mandiri Cabang W Marketing Office
Pembantu Sidoarya.
5 Strategt pemasaran yang diterapkan PT. Bank W Pimpinan dan Marketing
Syariah Mandiri Cabang Pembaniu Sidoarjo. Office
I 6 Implikasi dar strategi pemasaran PT. Bank W Pimpinan
Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.
7 Lokasi PT. Bank Syariah Mandin Cabang O Observasi
Pembantu Sidoarjo,
8 | Aktivitas yang dilakukan oleh para karyawan. O Observasi
9 | Profil Bank Syariah Indonesia. D Dokumeniasi
10 | Berbagai cabang yang dimiliki oleh Bank Syariah D Dokumentasi
Mandiri
1 H | Deskripsi tentang produk-produk yany dimifiki D Dokumentasi
UZ:1lib Profih. Bank Syadiali Manditd sebagall galaty Gaty o Bokumeéntasi

Bank Syariah di Indonesia.

Keterangan
TPD = Teknik Pengumpulan Data
W = Wawancara
0O = Observasi
D = Dokmentasi
SD = Sumber Data
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F. Informan
Dalam penelitian ini, yang menjadi informan kunci adalah Bapak
Supriyadi selaku Pimpinan dan Ibu Dewi Amarunah selaku bagian pemasaran

dalam Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

G. Teknik Analisis Data

Teknik analisis data adalah suatu proses untuk mengetahui yang telah
dikumpulkan. Analisis data juga bisa diartikan upaya untuk mencari data, menata
secara sistematis hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi untuk
meningkatkanpemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti dan menyajikannya
sebagai temuan bagi orang dengan berupaya mencan makna.

Teknik . analisa yang digunakan . adalah. teknik . diskriptif kualitatif yang
mana analisis data dalam penelitian ini bersamaan dengan proses pengumpulan
data. Diantaranya adalah melalui tiga tahap model air, yaitu reduksi data, display
data, dan verifikasi. Namun, ketiga tahapan tersebut berlangsung secara simulat.’
Ketiga tahapan tersebut dapat diperinsi sebagai berikut:

I. Reduksi data
Adalah inventarisasi data yang telah terhimpun dalam bentuk tulisan
hasil catatan lapangan. Selama penelitian tahap ini terus menerus dilakukan

terhadap data hingga penelitian selesai dilapangan sampai laporan terakhir.

* Burhan Bungin, Mefode Penelirian Kualitanif (Jakarta: Raja Grafindo Persada,
2002),.h. 99
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Miles huberman dan rohidi (1992) yang dikutip wardi bachtiar menyatakan
bahwa reduksi data bukanlah hal yang tersendiri terpisah dari analisis data,
melainkan sebagai suatu bentuk analisis yang menjamkan, menggolongkan,
mengarahakan, membuang yang tidak perlu dan mengordinasikana data
hingga kesimpulan finalnya dapat ditarik dan diverifikasi untuk keperluan
informasi yang didapat di PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu
Sidoarjo.
. Display data

Langkah penyajian data merupakan bagian analisis yang dilakukan
sekaligus dengan analisis. Miles huberman menijelaskan bahwa langkah-
langkah penyajian data itu sendii dari bermacam-macam matrik grafis
Jjaringan dan bagan. Dirancang guna menggabungkan informasi.
. Vertifikasi (pemeriksaan kesimpulan)

Langkah menarik kesimpulan dalam prakteknya merupakan kegiatan
siklus reduksi, penyajian data, penarikan kesimpulan maksudnya dalam setiap
langkah kesimpulan selalu dilakukan,



BAB IV

DESKRIPS] LOKASI

A. Sejarah Berdirinya Bank Syari'ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo

Krisis moneter, ekonomi dan politik Nasional, sejak Juli 1997,
mempunyai dampak yang besar bagi bangsa Indonesia, sehingga kondisi tersebut
mengakibatkan perbankan Indonesia turut mengalami kesulitan yang sangat
parah. Bercermin dari kondisi tersebut, berbagai cara telah dilakukan oleh
pemerintah Indonesia untuk keluar dari krisis diantaranya adalah dengan tindakan
merestrukiurisasi, merekapilitasi sebagian perbankan yang ada di Indonesia.

Lahir UU No.10 tahun 1998, tentang perubahan atas UU No. 7 tahun 1992
tentang perbankan. Pada bulan November 1998 telah memben peluang vang
sangat baik bagi tumbuhnya bank-bank Syari’ah di lnc_l_onesia. Undang-undang
tersebut memungkinkan bank beroperasi sepenuhnya ‘secara syari’ah atau
membuka cabang khusus syari’ah.

Sebelum menjadi PT. Bank Syari’ah Mandiri, ia merupakan PT. Bank
Susila Bakti (BSB) yang dimiliki oleh sebuah Yayasan Kesejahteraan Pegawai
(YKP). PT. Bank Dagang Negara dan PT. MAHKOTA Prestasi yang berupaya
keluar dan krisis pada tahun 1997 - 1999 dengan berbagai cara, mulai dari cara
langkah-langkah menuju marger sampai pada akhirnya memilih konversi menjadi

Bank Syar1’ah dengan suntikan modal dari pemilikaya.
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Dengan terjadinya marger empat bank (Bank Dagang Negara, Bank Bumi
Daya, Bank Exim dan Bapindo) ke dalam PT. Bank Mandiri (Persero). Pada
tanggal 3] Juh 1999, rencana berubah PT. Bank Susila bakti (BSB) menjadi Bank
Syari’ah (dengan nama Bank Sakinah) diambil alih oleh PT. Bank Mandiri
(Persero). Sejalan dengan keinginan Bank Mandin untuk membentuk Bank
Syarr’ah, maka langkah awal yang dilakukan adalah merubah Anggaran Dasar
tentang nama PT. BSB menjadi PT. Bank Syari’ah Sakinah, yang berdasarkan
Akta Notaris; Ny. Machrani M.S.SH., No. 29 pada tanggal 19 Mei tahun 1999
dan kemudian melalwi akta No. 23 tanggal 8 September 1999 nama PT. Bank
Syari’ah Sakinah Mandiri diubah menjadi PT. Bank Syari’ah Mandiri.

Selanjutnya, dengan surat keputusan Deputi Gubermur Senior Bank
Indonesia No 1/ /Kep DGS/1999 pada tanggal 25, Oktober 1999 Bank Indonesia
telah menyetujui perubahan nama PT. Bank Susila Bakti menjadi PT. Bank
Syari’ah Mandiri, yang mana pada tanggal itu juga Bank Indonesia melalui surat
keputusan Gubernur Bank Indonesia No.1/24/Kep.BI/1999 telah memberikan 1zin
perubahan kegiatan perbankan yang konvensional menjadi kegiatan perbankan
Syari’ah yang berdasarkan prinsip-prinsip syan’ahnya.

Senin tanggal 25 Rajab 1420 atau tanggal 1 November 1999 merupakan
hari pertama beroperasinya PT. Bank Syari’ah Mandiri. Di mana PT. Bank
Syari’ah Mandini ini pertama kalia didirikan di Jakarta. Kelahiran PT. Bank

Syari’ah Mandiri merupakan buah usaha bersana dari para perintis Bank Syari’ah
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Mandiri di PT. Bank Susila Bakti dan manajemen PT. Bank Mandiri memandang
pentingnya kehadiran Bank Syari’ah di lingkungan PT. Bank Mandiri (Persero).'

Yang mana munculnya PT. Bank Syari’ah Mandiri ini sebagai bank yang
menggabungkan idealisme dan operasional usahanya dengan nilai-nilai ruhani.
Maka keharmenisan antara idealisme, operasional usaha dengan silai-nilai ruhani.
lnilah yang menjadi salah satn keunggulan PT. BSM sebagai altematif jasa
perbankan di Indonesia.

Dengan berjalannya waktu dan berkembangrya perbankan syari’ah di
Indonesia, maka PT. Bank Syari’ah Mandiri mendirikan beberapa anak cabang
pembantu di beberapa kota tertentu diantaranya Martapura, Stobot, Sidoarjo,
Cimahi, Cianjur, Klaten, Tebing Tinggi, dan lain-lain. Adapun tujuan dari
pembentukan anak cabang pembantu adalah. untuk, membantu mempermudah
proses perbankan.

Kantor cabang Sidoarjo didirikan pada tanggal 22 November 2002 yang
terletak di jalan raya Jenggolo No. 5A Sidoarjo. Setelah beroperasi selama kurang
lebih 3 tahun, akhimya pada tanggal 13 Juni 2005 kantor Cabang Pembantu
Sidoarjo pindah di Komplek Ruko Sentral Jenggolo A3 No. 9 jalan Jenggolo

Sidoarjo

' Sumber Data: Hasil Wawancara dengan Hj. lbu Dewi Amaruna selaku Marketing Offiter

PT BSM Capem Sidoarjo pada tangual 23 Juni 2005.
* Sumber Dara: Hasi} Wawancasa dengan Bapak Achmad Djaelani selaku Kabag Operasi PT.
BSM Capem Sidoarjo pada tanugal 29 Juni 2005
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B. Tujuan Didirikan Bank Syari’ah Mandiri

Bank Syari’ah Mandiri didirikan berdasarkan atas suatu keyakinan bahwa

operasi perbankan yang berdasarkan prinsip bagi hasil dan pengmbilan margin

keuntungan yang dapat mendorong terciptanya stabilitas perekonomian seperti

terura: dalam tujuan pendirian Bank Syari’ah Mandiri:

1.

2.

Menjalin kemitraan yang berkeadilan.

Meratakan pendapatan melalui kegiatan investasi.

Meningkatkan kesejahteraan hidup dengan membuka peluang usaha yang
lebih besar.

Menghindari persaingan yang tidak s¢hat diantara lembaga keuangan.,
Alternatif pilihan dalam menggunakan jasa-jasa perbankan.

menghindari riba’

C. Visi dan Misi Bank Syari’ah

PT. Bank Syari’ah Mandiri yang selama ini merupakan bank umum yang

sepenuhnya bersistem syan’ah dan perusahaan ini cukup progresif dalam

mengembangkan jaringan di berbagai daerah, yang salah satunya adalah PT. Bank

Syan’ah Mandiri cabang Surabaya. Dan untuk memperluas Syari’ah Islam dalam

perbankan, maka PT. Bank Syari’ah Mandiri cabang Surabaya mendirikan

beberapa anak cabang pembantu untuk mempermudah Nasabah untuk menabung,

yang mana Bank Syari’ah mempunyai sistem dan nilai-nilai yang adil

3 Sumber Datz; Dokumentasi Bark Syvari’eh Mandiri.
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berdasarkan prinsip Syar’ah. Bank Syari’ah banyak dikenal dengan istilah
“Propit Shariné”, yaitu secara formal, diartikan sebagai keuntungan bagi hasil, di
mana dalam suatu hubngannya secara sederhana tetapi mempunyai solidaritas
yang tinggl dari pihak Bank Syari’ah Mandiri sehingga Nasabah dalam konsep
kejujuran. Bank Syari’ah Mandiri adalah salah satu dari Bank Syariah yang
bekerja memperjuangkan sistem hasil, terutama untuk sector industri perbankan.
1. Visi

Visi PT. BSM Capem SDA yaitu untuk menjadi Bank Syari’ah terpercaya.

b

Misi

Misi PT. Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo, yaitu :

a. Untuk menciptakan suasana pasar perbankan Syari’ah agar dapat
berkembang  dengan  mendorong _terciptanya _ serikat dagang  yang
terkoordinasi dengan baik.

b. Mencapai pertumbuhan dan laba yang terkemuka di Indonesia dan
memberikan kemaslahatan bagi masyarakat luas.

¢. Mempekerjakan pegawai yang professional dan sepenuhnya mengerti

operasional perbankan Syari’ah.



D. Cabang-cabang dan Cabang Pembantu

[ |
Indonesia

Kantor Cabang

1.

Jakarta

- Hasanuddin

- Mayestik

- Warung Buncit
- Pondok lndah
- Suharjo

- Thamrin

- Tanjung Pnok
- Rawanangun
Banten

- Cilegon

- Tangerang
Jabar

Bekasi

Bogor

Bandung

Cirebon

* Sumber Data: Dokumentast Bank Syari’ah Mandiri

Bank

Syari’ah  Mandiri
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Jateng

- Pekalongan
- Solo

- Yogyakarta
Jatim

- Surabaya

- Malang
Madura

- Pamekasan
Batam
Sumatra

- Medan

- Rantau Prapat

- Banda Aceh
- Palembang *

- Pekanbaru

- Sinabang - Simelue

- Padang
- Jambi

- Bukit Tinggi
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Kalimantan

Banjarmasin
Balikpapan
Pontianak

Samarinda

10, Sulawesi

Makasar

Palu

11. Nusa Tenggara

Mataram

Kantor Cobang Pembaniu

1.

2,

Martapura

Stabat

Sidoarjo

Cimahi

Cianjur

Klaten

Tebing Tinggi
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E. Strukur Kepengurusan PT,

Pembantu Sidoarjo

Bank Syari'ah Mandiri

Kantor Cabang

Struktur kepengurusan PT. BSM Kantor Cabang Pembantu Sidoarjo yang

berlaku mulai tanggal 1 September 2004 samapi sekarang.’®

Kepala Cabang Pembantu

M. Supriadi
Kepala Bagian Operasional
Achmad Dyaelaru
Customer Marketing Pelaksana Teller’s
Service Officer Operasional dan Jasa
Wahyu Indarti Dewi Amaruna Setyabudi Fila Ichwatul Aini

Asisten Marketing
Officer
Annisa Mutmainnah

> Sunber Data:

Dijailani.

Dokumentast dan Wawancara dengan Kabag. Operasi bapak Achmad
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Daftar nama pegawai di Bank Syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo

M. Supriyadi, M.M.

2. Achmad Djaelani
3. Dewi Amarunah
4. Annisa Mutmainnah
5. Setyabudi

6. Fila Ichwatul Aim
7. Wahyu Indiarti

8. Sriyanto

9. Budi Setyawan

10. Purwandi

i
Fas

I Budi-Prihatin

Kepala Cabang Pembantu

Manajer Operasional

AQ (Account Officer)

Asisten Account Officer

SDI(Akuntansi dan Administrasi Kredit)
Teller’s

Customar Service

Secunity

Security

Sceunty

Diiver

F. Job Description Di Bank Syari’ah Mandiri

1

Kepala Cabang

a. Mengelola secara optimal sumber daya cabang agar dapat mendukung

kelancaran operasional cabang.

b. Mengkoordinir pembuatan rencana kerja ( RKAP ) tahunan caban g

c¢. Menetapkan dan melaksanakan strategi pemasaran produk bank guna

mencapai tingkat sasaran yang telah ditetapkan baik pembiayaan,

pendanaan maupun jasa-jasa lainnya.
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Memastikan realisasi target operasional cabang serta menetapkan upaya-
upaya pencapainya.

Melakukan kegiatan penghimpunan dana, pemasaran pembiayaan,
pemasaran jasa-jasa untuk mencapai target yang telah ditetapkan.
Memutuskan pencairan pembiayaan sesuat dengan wewenangnya.
Melakukan pembinaan baik terhadap nasabah maupun investor.
Memonitor pelaksanaan penagihan tunggakan kewajiban nasabah.
Mengambil keputusan atas semua kegiatan-kegiatan di bidang pemasaran
operasi sampai dengan batas wewenang.

Melakukan pengawasan langsung atau tidak langsung terhadap kondisi

lingkungan serta keamanan cabang.

Manajer Operasional

d.

Mengelolah secara optimal swmber daya bidang operasi agar dapat
mendukung kelancaran operasional cabang.

Membuat rencana dan sasaran kerja tahunan cabang di bidang operasional.
Melakukan pengecekan pemenuhan prasayarat atau syarat pembiayaan
berdasarkan Syarat Penegasan Persetujuan Pembiayaan (SP3) dan akad
pembiayaan.

Memberikan rekomendasi disetujui atau ditunda pencairan pembiayaan
berdasarkan hasil pengecekan persyaratan pembiayaan yang telah

dilakukan.



¢. Mengkoordinasi pelaksanaan administrasi pembiayaan dan laporannya.
f. Mengkoordinasi dan memastikan terselenggaranya filling dokumen

pembiayaan secara tertib dan aman.

3. Marketing Ofﬁcer

3. Membantu manajer pemasaran dalam menetapkan rencana kerja (RKAP)
tahunan bidang pemasaran baik pembiayaan, pendanaan maupun jasa-jasa
nak.

b. Melaksanakan strategi pemasaran produk bank guna mencapai sasaran
yang telah ditetapkan.

c. Melakukan survey atau pengamatan secara langsung atau tidak langsung
terhadap kondisi atau potensi bisnis daerah.

d. Membuat rencana follow up nasabah maupun investor untuk memperoleh
nasabah atau investor yang baik.

e. Melaksanakan solisitasi nasabah atau investor sesuai dengan rencana yang

telah ditetapkan.

4. Pengawas Intern
a. Kebijjakan atau Pengaturan
1) Memastikan bahwa kebijakan intern, prosedur operasional atau
peraturan lainnya yang diteribkan oleh kantor pusat terla tersedia di

cabang.



2) Memastikan bahwa kebijakan atau ketentuan kantor pusat telah

disosialisasikan pada pegawai terkait.
b. Operasional

1} Memeriksa ulang terhadap keabsahan dan kebenaran proses transaksi
hanan serta keabsahan bukti pendukungnya.

2) Memastikan kebenaran pelaksanaan kegiatan operasional telah sesuai
dengan pedoman operasional bank (POB), surat edaran atau ketentuan
lainnya baik dari kantor pusat atau pihak ckstrem,

3} Memeriksa proofsheet bulanan dan tahunan.

¢. Pembiayaan

1) Memastikan kebenaran administrasi pembiayaan yang diberikan.

2} Memastikan kelengkapan dan keabsahan legal dokumen,

3) Memastikan bahwa bukti kepemilikan jaminan telah dikuasai cabang.

d. Umum
1) Memastikan bahwa absensi pegawai telah di monitor semua.

2) Memastikan pengelolaan arsip cabangtelah berjalan sesuai ketentuan.

5. Teller
a. Bersama-sama dengan manajer operasi
- Membuka dan menutup brankas.
- Menghitung vang yang akan disimpan ke dalam brangkas.

- Mengambil dan menyimpan uang tunai dari dan ke dalam brankas.
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- Melaksanakan pengawasan brankas.

Pada awal dan akhir mengambil dan menyimpan box fefler dan dan ke
dalam brankas.

Melayani penyetoran tunai atau non tunai dengan benar dan cepat.
Melayani penarikan tunai atau non tunai dengan benar dan cepat dengan
memeperhatikan batas wewenang yang dimiliki.

Menyerahkan cek dan hilyet giro, slip penarikan serta blorer kepada

manajer operasl untuk diperiksa.

Administrasi Pembiayaan

o

¢,

Melakukan pengecekan kelengkapan pemenuhan dokemen pembiayaan
sebelum fasilitas dicairkan berdasarkan prasyarat atau syarat yang telah
ditentukan.

Monitoring keteriiban pelaksanaan pembiayaan kewajiban nasabah.
Melakukan administrasi jaminan pembiayaan.

Monitoring kewajiban nasabah yang telah jatuh tempoh untuk
diinformastkan kepada manajer operasi dan diteruskan pada manajer
pemasaran untuk ditindak lanjutr.

Membuat dan menyampaikan laporan dibidang pembiayaan baik pada

kantor pusat maupun pada bank Indonesia secara benar dan tepat waktu.



BAB V

PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA

A. Penyajian Data
Dari penelitian di tempat Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu
Sidoarjo, penulis bermaksud untuk menggambarkan atau mendeskripsikan
strategi pemasaran tabungan haji yang bertempat di PT. Bank Syariah Mandiri
Cabang Pembantu Sidoarjo. Yang mana visi dan misi PT, Bank Syariah Mandini
Cabang Pembantu Sidoarjo yang selama ini merupakan bank umum yang
sepenuhnya be;'sistem syariah dan merupakan salah satu lembaga yang
memperjuangkan sistem dari nilai-nilai yang adil berdasarkan prinsip syariah
yang dikenal dengan bagi hasil, dimana dalam sﬁalu hubun'gannya sec;]ra
sederhana tetapi mempunyai solidarifas yang tinggi dari pihak Bank Syariah
Mandiri sehingga nasabah datam konsep kejujuran adapun visi dan misi Bank
Syariah Mandiri:
1. Visi
) Visi PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo yaitu untuk
menjadi Bank Syariah terpercaya pilihan mitra usaha.

2. Misi v

-~

Misi PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo, yaitu:
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digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id

a. Menciptakan suasana pasar perbankan Syariah agar dapat berkembang
dengan mendirikan starikat dagang Islam yang terkoordinasi dengan baik.

b. Mencapai pertumbuhan dan keuntungan yang berkesinambungan melalui
sinergi dengan mitra strategi agar menjadi Bank Syariah yang termuka di
Indonesia yang mampu meningkatkan nilai bagi para pemegang saham
dan memberikan kemaslahatan bagi masyarakat luas.

c. Memperkerjakan pegawai yang professional dan sepenuhnya mengenai
operasional perbankan syariah.

d. Menunjukkan komitmen terhadap standar kerja operasional perbankan
dengan pemanfaat teknologi mutahir, serta memegang teguh prinsip

aigitib.uirk§ai A fterhukaan dag kehAtsNRY 8 igib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id

e. Mengutamakan mobilitas perdanaan dari golongan masyarakat menengah
dan ritel, memperbesar portofolio pembiayaan untuk skala menengah
kecil, serta mendorong terwujudnya manajemen zakat. infaq dan shodaqoh
yang lebih efektif sebagai cermin kepedulian sosial.’
Adapun Produk-produk Bank Syariah Mandiri

Sebagai lembaga atau badan usaha yang menghimpun dana dan
masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat

untuk kesejahteraan bersama, maka Bapk Syariah Mandini mempunyai

Bperag: Vs a "“:’@ér,r/

digilib.Sumbes Data; Dekumentasi Bank Syiasish MandiniCapem Sidoasiac id digilib.uinsa.ac.id
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beberapa produk yang diperjual belikan. Adapun produk vang diperjual

belikan oleh Bank Syariah Mandiri, meliputi:

a.

Pendanaan

b)

2)

4)

Giro Syariah Mandiri (dengan prinsip wudiah yad al-dhamanah)
Simpanan di Bank Syariah Mandin dapat dilakukan setiap saat dengan
bilyer giro, atau perintah bayar lainnya.

Tabungan Syariah Mandin (dengan prinsip mudharaban al-mutlagah)
Simpanan nasabah di Bank Syariah Mandin dalam bentuk tabungan
yang frekuensi penarikannya bisa dilakukan sesuai perjanjian dan

memperoleh laa berdasarkan prinsip bayar lainnya.

-2 Deposito Syariah Mandirt (denpan prinisip mudharabab al-nnaladah)
F ¥ P 1

Simpanan investasi nasabah di Bank Syariah Mandin yang
penarikannya hanya dilakukan seasuai jangka waktu yang disepakati
dan memperoleh retrun berdasarkan prinsip bagi hasil.

Tabungan “MABRUR” (dengan prinsip muaharabah al-mutlagah)

Produk tabungan Mabrur ini diluncurkan untuk membantu masyarakat

Muslim dalam merencanakan ibadah haji dan umrah. Dana yang
diinvestasikan nasabah tidak dapat ditank kecuali untuk darurat yang

harus dibuktikan oleh nasabah calon haji yang bersangkutan,
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b. Pembiayaan

1) Murabahah

Pembiayaan atas dasar jual beli dimana harga jual didasarkan
atas harga asal yang diketahui bersama ditambah margin keuntungan
bagi bank yang telah disepakati. Jenis pembiayaan yang dapat
diberikan dengan skim ini adalah Pembiayaan Pembelian Rumah
(PBR), Pembiayaan Pembelian Kendaraan Bermotor (PPKB),
Pembiayaan dalam rangka ckspor atau impor atau SKBDN,
Pembiayaan barang modal dan lain-lain.

Mudharabah

Mudharabah adalah pembiayaan secara total seratus persen dari
kebutuhan modal nasabah yang diberikan oleh Bank kepada nasabah.
Keuntungan dari usaha dibagi bersama sesuai nisbah yang disepakati.
Nisbah adalah bagian keuntungan usaha bagi masing-masing pihak
yang besarya ditetapkan berdasarkan kesepakatan. Resiko usaha atau
kerugian ditanggung penuh oleh pihak bank, kecuali kerugian akibat
kelalaian yang penyimpangan pihak nasabah. Seperti penyelewengan,

kecurangan dan penyalahgunaan.
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Musyarakah

Skim ini menetapkan konsep pembiayaan bersama (kongsi),
dimana bank dan nasabah masing-masing berdasarkan kesepakatan
membenikan  kotribusi dana sesuai  kebutuhan modal usaha.
Selanjutnya keuntungan usaha dibagi bersama sesuai nisbah yang
disepakati, dan resiko usaha ditanggung bersama antara pihak bank
dan nasabah sesuai besarnya kontribusi masing-masing pihak.
Pembiayaan Kontribusi dan Manufaktur dengan prinsip Bai' al-
Istishna

Produk ini merupakan dengan produk Derivatif Murabahah. Di
dalam perjanjian, nasabah selaku pembeli atau, pemesan memhberikan
order atau pesanan barang dan nang muka kepada bank selaku menjual
dengan janji akan mengirimkan barang pesanan tersebut tepat pada
waktu dan tempat yang ditentukan dimasa yang akan datang,
kemudian bank akan meneruskan pesanan tersebut kepada pihak lain,
yaitu karakter atau manufaktur (untuk membuat barang pesanannya).
Bank akan mengambil keuntungan dari selisih antara harpa bank dan

harga penjual murm,
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5) Rahn (Gadai Syari'ah)
Produk ini untuk turut membantu pembiayaan dengan pola
gadai, sesuai prinsip Syariah.
6) ljarah
Akad sewa menyewa barang antara Bank Syariah Mandiri
sebagai pihak yang menyewakan dan nasabah sebagai penyewa,
dengan atau tanpa hak pembeli, memiliki barang tersebut bagi
penyewa.
7) Hiwalah
Akad pemindahan piutang nasabah kepada bank untuk
membantu nasabah mendapatkan modal tunai agar dapat melanjutkan
produknya dan bank mendapat imbalan atas jasa pemindahan utang
tersebut.
8} Qardh
Pemberian harta kepada orang lain yang dapat ditagih atau
diminta kembali.
¢. Automatic Teller Machine {ATM)
Produk ini dirancang untuk memberikan fasilitas pelayanan 24 jam .
bagi Nasabah Tabungan dan Giri Syariah Mandiri sehingga dapat

mengambil uang tunai melalui kurang lebih 700 ATM Bank Mandiri yang
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tersebar di seluruh wilayah Indonesia. Untuk menjamin kesyariaahan
transaksi melalui ATM Mendiri telah mengatur kerjasama dengan Bank
Syariah Mendiri untuk menyediakan dana yang mencukup dan tidak
mengambil bunga atau jasa giro dari penempatan cadangan Bank
Mandiri *
1. Strategi Pemasaran Tabungan Haji
Beberapa hal yang dilakukan oleh PT. BSM Cabang Pembantu
Sidoarjo dalam mengembangkan tabungan haji PT. BSM Cabang Pembantu
Sidoarjo dalam pemasarannya menggunakan sistem marketing mix, yang
mana strategl ini mencampurkan kegiatan-kegiatan marketing. Dalam
digimrarketing ini terdapatempat komponen yang senunjang didntiranya'sdalah:
a. Produk (product)
Dalam memasarkan produk tabungan haji PT. BSM Cabang
Pembantu Sidoarjo mendirikan tabungan mabrur pada tahun 2001 yang
mana tabungan mabrur ini mempunyai pengertian sebagai tabungan umat
Islam yang berencana menunaikan ibadah haji dan umroh, yang dikelola

berdasarkan prinsp mudharabah al mutlagah.

* Sumber Data: Dokumentasi Bank Syariah Mandin Stdogjo dan Wawancara dengan Ibu
Dewt dimaruneh Sebagai Marketing Offieer) digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id
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Beberapa keunggulan dan fasilitas yang dimiliki oleh tabungan
mabrur, Bank Syariah Mandiri diantaranya adalah:

1. Dana talangan

Apabila penabung dengan jumlah tabungan tertentu mengalami
kesulitan keuangan untuk memenuhi setoran SISKOHAT atau untuk
pelunasan BPIH, dimungkinkan (atas dasar) bisa dapat dana tabungan,
agar dapat diberangkatkan. Dengan dana tersebut, yaitu Dana
Talangan banyaknya nasabah baru yang ikut bergabung terutama bagi
orang yang nark haji. Para nasabah tersebut berpikir dengan Dana
Talangan itu membuat cita-cita mereka tercapai.

2., On Line dengan SISKOHAT (Sistem Komputer Haji Terpadu)
Penabung akan terdaftar pada SISKOHAT sebagai kepastian
keberangkatan ke tanah suci.

3. DBebas Biaya Administrasi
Tabungan Mabrur ini tidak dibebani oleh biaya administrasi bulanan.

4. Kemudahan Administrasi
Para calon jama’ah haji atau penabung yang siap berangkat dibantu
dalam pengurusan administrasi dokumentasi perjalanan haji ke kantor
Departemen Agama (sesuai ketentuan yang berlaku di Departemen

Apama).
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5. Asuransi Jiwa dan kecelakaan

Untuk asuransi jiwa atau kecelakaan ini, PT. Bank Syari’ah Mandiri
mempunyai pertimbangan untuk para nasabah yang sejak ia menabung
sampai dengan pendaftaran SISKOHAT, nasabah akan dilindung;
dengan asuransi kecelakaan dengan jumlah tanggungan sebesar Rp.
5.000.000,- dan nasabah juga akan dilindungi oleh asuransi jiwa sejak
mereka terdaftar di SISKOHAT sampai dengan pelunasan BPIH
nasabah

Setoran Ringan

Setc;ran awal minimal Rp. 500.000,-

Setoran selaniutnya minimal Rp.100.000 -

. On Line Antar Cabang

Setoran tunai dapat dilakukan di cabang dan sudah di On Line.

Adapun persyaratan untuk menabung sebagai berikut :

Perorangan :

Membawa KTP/SIM/Passport asli dan Foto Copynya.

Saldo minimal untuk didaftarkan ke SISKOHAT, yaitu sebesar Rp.
5.000.000,- atau yang sesuai dengan ketentuan Departemen Agama
R.1

Biaya administrasi tutup rekening karena batal, Rp. 25.000,-
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b. Harga (price)
Strategi harga yang diterapkan oleh tabungan mabrur adalah
setategl yang mengikuti harga pasar. Bagi para calon nasabah yang ingin
menunaikan ibadah ‘haji dengan setoran awal Rp. 300.000,- sudah dapat

Pargny T h ‘: AT i<,

mempunyai rekening tabungan mabrur dan setoran selanjutnya hanya
Sbglng . holtet dileieviem a4y memb cbend
mempunyai hara nominal Rp. 100.000.- hantya‘ ini sudah dianggap tidak
membebani para nasabah dengan biaya administrasi bulanan, di lindungi
dengan asuransijiwa dan kecelakaansejak para nasabah terdaftar disiskohat
sampai dengan pemberangkatan sampai kembali ke tanah air.
c. Tempat (Place)

digilib.uinsa.ac.id 53@” '.uinS aag];lEl ldig”l]tgl.lt}m{ai.ac.|aa]8?gqlgb.uﬁgmﬁgtgigiléigmgc.icfjalam
memberikan pelayanan tabungan mabrur haji dan unmrah menganut
prinsip kemudahan, prinsip kemudahan yang dilakukan oleh bank syari’ah
mandiri adalah untuk memudahkan minat masyarakat dalam menabung
tabungan haji dan umrah, mensyarakat tidak perlu mendatangi kantor
pusat Bank Syariah Mandiri, tetapi dapat melalui tempat-tempat atau
badan-badan yang telah ditentukan oleh Bank Syariah Mandiri.

Tempat-tempat yang ditunjuk oleh Bank Syariah Mandiri Cabang

Sidoarjo diantaranya: Bank Perkreditan Rakyat Syariah, Daya Arta

digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id
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Mentari, BPRS Untung Siropati, BPRS Amanah Sejahtera, BPRS Al-
Hidayah dan jupa bertempat di BMT Perdana Surya Utama.®
d. Promosi (Promaotion)

1. Strategi media massa
Strategi pada media masa terbagi menjadi dua, media massa dan media
elektronik, dimana media massa ctaknya PT. Bank Syariah Mandiri
bergabung dengan kompas, publika, bisnis Indonesia, sedangkan
media elektronik PT. Bank Syariah Mandiri bekerja sama dtelevisi
(RCTIL, SCTV) dan radio (El-Shinta) Jakarta.

2. Personal Approach dan kerjasama dengan KBIH {Kelompok
Bimbingan Ibadah Haji) antara lain, KBIH Rohmstu}, Ummah, . Jabal
Nur, Arofah, Mabruro dan Al Multazam.

3. Pemberian souvenir kepada jemaah berupa kain ihrom, atau mukena,
tas serba guna, tisu basah.

4. Pemberian insentif kepada pengepul atau KBIH antara lain fee
penéepul dan insentif khusus pada saat Mulad BSM dan menyediakan
1 unit bus untuk setiap 40 jemaah haji yang berhasil dikumpulkan.

5. Kerjasama dengan tokoh-tokoh masyarakat

' Sumber Data: Dokumentasi Bank Syariah Mandiri Sidoajo dan Wawancara dengan lbu
Dewj Amarunsh Sebaoa Marketing Officar.
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6. Kerjasama dengan BMT (Baitul Mawattamwil) antara lain BMT
Sidogiri, MBT Perdana Surya Utama.

7. Kerjasama dengan BPRS antara lain BPRS Daya Artha Mentan,
BPRS Untung Suropati dan BPRS Al-Hidayah.

8. Mencetak brosur yang diedarkan melalui masjid-masjid, KBIH, BMT
dan BPRS mitra BSM serta majelis-majehs ta’lim.
Strategi i untuk mempromosikan Bank Syariah Mandiri dan
memperkenalkan produk-produk yang terdapat di Bank Syariah
Mandiri agar masyarakat lebih banyak tahu tentang Bank Syariah
Mandiri.

9 Pembenan dana talangan haji kepada calon jemaah.
Strategi int dilakukan untuk memberikan kemudahan dan keringanan
kepada nasabah untuk memenuhi keinginannya berangkat haji, tetapi
tidak mempunyai dana yang cukup. Dengan strategi ini, nasabah
merasa tertarik dan merasa senang produk yang dikeluarka olel: Bank

Syariah Mandiri ini untuk dapat mewujudkan keinginan mereka.
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10. Presentasi dan seminar.
Presentast int dilakukan satu bulan sekali, jadi dalam satu tahun ada 12
kali presentasi yang dilakukan oleh pimpinan sebagai nara sumber

secara langsung kepada calon jama’ah *

2. 1mplikasi dan Manfaat yang Diperoleh Bank Syariah Mandiri Cabang
Pembantu Sidoarjo
a. Bank Syariah Mendin Semakin dikenal oleh masyarakat khususnya umat
Islam:

Karena semakin lama para jama’ah haji semakin banyak, ini
berdampak pada Bank Syariah Mandiri, karena Bank Syariah Mandin
mempunyal Tasititas-fasilicas ‘yang lebih?'dan’ menpariyal prinsip syariah
Islam, secara tak langsung banyak para calon jama’ah haji yang
menabungkan uangnya di Bank Syariah Mandiri. Karena Bank Syariah
Mandiri Cabang Sidoarjo memberikan pelayanan yang khusus untuk
tabungan haji mabrur. Seperti halnya memberikan intensif kepada
pengepul atau KBIH dan memberikan fee pengepul, dan membenkan
fasilitas yang lebih baik antara lain adanya dana talangan, dibebaskannya

biaya administrasi bulanan dan lain-lain.’

* Sumber Data: Dokumontasi dan \Wawancara dengan Bapak Supriyadi Sebagai Pimpinan
Bank Syarish Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

5 Sumber Daia; Dokumentasi dan Wawancara dengan Bapak Supriyadi Sebagai Pimpinan
Bank Sysriah MandinCdbang Pambantu iSidoagjih
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b. Bank Syariah Mandiri populer di kalangan KBIH dan mitra kega
Banyak KBIH yang lain yang ingin bergabung ke Bank Syariah

Mandiri mempunyai kelebihan yang diantaranya:

1. Pemberian dana talangan
Maksudnya penabung yang mempunyai jumlah tabungan tertentu
mengalami kesulitan keuangan untuk memenuhi setoran SISKOHAT
atau untuk pelunasan, dimungkinkan bisa mendapat talangan, agar
dapat diberangkatkan.

2. Selain itu Bank Syariah Mandiri yang memberikan fasilitas fee
pengepul yaitu memberikan bonus atau komisi kepada pengurus
KBIH.

3. -Yang terakhir karena kualitas-dan kwantitas sangat-rneniuaskan yaitu
di dalam hal pelayanannya.®

¢. Meningkatnya permintaan tabungan haji
Para calon jemaah haji yang membuka rekening semakin lama
semakin bertambah. Itu dapat dibuktikan dengan jumlah calon jemaah
yang menabung di tabungan mabrur di Bank Syariah Mandiri pada:
- 2002 sebanyak 146 jamaah

- 2003 sebanyak 215 jamaah

® Sumber Data: Wawancara den;,an Bapak H. Abdul Wahab Hasan Sebagai Pimpinan
Y ayasan Mabruro di Sidoarjo,
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- 2004 sebanyak 275 jamaah
- 20035 sebanyak 315 jamaah

Maka dapat dilihat dari tahun-ketahun jumlah jamaah mengalami
peningkatan.

d. Bank Syanah Mandiri dikenal sebapgai bank tercepat dalam pelayanan

tabungan haji.
Bank Syariah Mandin dikenal sebagai bank tercepat dalam perebutan sisa
porsi yang disediakan datam pelayanan haji karena tabungan mabrur di
Bank Syariah Mandin terhubung secara on-line dengan Siskohat
Departemen Agama Pusat.

e. Meningkatnya laba yang bersumber dari bagi hasil dan non bag: hasii,
margin pembidyaant ataw memperkuat “strukiur penghasilan” yang “berasal
dari fee based income(komisi pendapatan awal)."Maksudnya di Bank
Syariah tidak semua produknya menggunakan prinsip bagi hasil akan

tetapi ada juga yang tidak menggunakan prinsip tersebut.

B. Analisis Data
Dalam menghadapi persaingan pasar bebas PT. Bank Syariah Mandin

memberamkan din untuk mengeluarkan produk yang berkualitas. Untuk

7 Sumber Data; Dokumentasi dan Wawancara dengan Bapak Supnyadi Sebagar Pimpinan
Bank Syastah Mandir-Cabans Pentbantu Sidearjo,
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mengeluarkan produk yang berkualitas tentunya diperlukan strategi pemasaran

yang baik.

1.

Dari penyajian data di atas peneliti dapat meneliti sebagai berikut:
Strategi Pemasaran Tabungan Haji Mabrur di PT. Bank Syariah
Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

Hal yvang dilakukan oleh PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu
Sidoarjo dalam pemasarannya menggunakan sistem marketing mix, yang
mana strategi i mencampurkan kegiatan-kegiatan marketing. Dalam
marketing in.i terdapat empat komponen yang menunjang diantaranya adalah:
Strategi produk, harga, tempat dan promosi.

Strategi. yang pertama, yaitu_startegl produk vang mana strategi ini
merupakan langkah awal dan strategi pemasaran untuk memudahkan
memasarkan produk yang diperlukan,sesuai dengan tingkatan produk dalam
buku Basu swasta dan lbnu sukotjo yaitu tingkatan Expected produk yang
artinya konsumen mempunyai suatu harapan terhadap barang dan jasa yang
dibelinya,maka dari itu perlengkapan produk harus disediakan yang
terbaik.maka PT. Bank Syariah Mandiri memberikan yang terbaik dengan
memberikan keunggulan, dan kelebihan dari produk tersebut atau tabungan
haji mabrur yaitu: Dana talangan, On line dengan siskohat dan Asuransi jiwa

dan kecelakaan.
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Dana talangan yaitu apabila si penabung dengan jumlah tabungan
tertentu mengalami kesulitan keuangan untuk memenuhi setoran SISKOHAT
atau untuk pelunasan BP1H, dimungkinkan (atas dasar penilaian bank) bisa
mendapat talangan agar dapat diberangkatkan. Sedangkan On line dengan
siskohat yaitu nasabah akan terdaftar pada siskohat sebagai kepastian
keberangkan ke tanah suci. Begitu juga Asuransi jiwa dan kecelakaan sejak
nasabah menabung sampai dengan pendaftaran siskohat, nasabah dilindungi
dengan asurasi jiwa dan kecelakaan.

Dan mempromosikan keunggulan dan kelebihan dari tabungan mabrur
maka strategi produk di Bank Syariah Mandiri sangat memudahkan para
pelanggan sehingga banyak yang mendafiar ke tabungan mabrur.

Strategl kedua yaitu harga yang mana strategi ini merupakan strategi
yang sangat penting. Strategi yang dilakukan yaitu dengan cara: Bebas biaya
administrasi, kemudahan admintstrasi, dan setoran ringan.

Bebas biaya administrasi di maksudkan bahwa tabungan mabrur tidak
dibebani biaya administrasi bulanan. Yang mana nasabah tidak dikenakan
biaya adminnistrasi bulanan. sedangkan kemudahan administrasi yaitu
nasabah yang siap berangkat dibantu dalam pengurusan administrasi dokumen
perjalanan haji ke kantor DEPAG (sesuai ketentuan yang berlaku di DEPAG).

Begitu juga Setoran ringan bahwanasabah bisa menabung dengan setoran

-



awal Rp.500.000,- dan setoran selanjutnya Rp. 100.000,-. Ini merupakan
keringnnan terhadap si penabung.

Dengan adanya strategi harga tersebut dapat menimbulkan daya tarik
konsumen. schingga menambah keuntungan nasabah dari Bank tersebut.
Secara teoritis ini sesuai dengan tujuan penetapan harga dalam buku
pengantar bisnis modern oleh Basu Swasta dan lbnu Sukotjo yaitu harga yang
ditetapkan harus dapat menutup semua ongkos, atau bahkan lebih dari itu,
yang untuk mendapatkan laba.

Sehingga PT. Bank syariah mandiri mengikuti pangsa pasar agar tidak
terjadi perang harga dengan perbankan yang lainnya.

Strateg1  ketiga  vaity tempat atay  distribusi,dimana  strategi; ini
merupakan sarana dan prasarana yang ada di Bank Syariah Mandiri Cabang
Pembantu Sidoarjo yaitu dengan memberkan tempat-tempat yang ditunjuk
oleh Bank Syariah Mandin Cabang Sidoarjo yang diantaranya BPRS Daya
Arta Mentan, BPRS Untung Suropati, BPRS Amanah Sejahtera, BPRS Al-
Hidayah Juga BMT Perdana Surya Utama. Dimana tempat-tempat tersebut
sangat mudah dican dan jangkauannya cukup luas sehingga si penabung tidak
kesulitan untuk menyetor vang siskohat tersebut. Peranan imi sangatiah
penting dalam segala hal yang berhubungan dengan konsumen. Sesuat dengan

teori lingga pumama dalam buku Strategi marketing plan, bahwa saluran



pemasaran adalah serangkaian organisasi yang saling terlibat dalam usaha
menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau dikonsumsi.
Maka dan itu PT. Bank syariah mandiri cabang sidoarjo memberikan
kemudahan kepada para nasabah dalam tabungan haji dengan bekerjasama
dengan KBIH, BPRS dan BMT yang didaerah-daerah.

Keempat adalah Strategi Promosi,dimana teknik promosi ini disebut
“Promosi Penjualan”. Promasi ini, menggunakan alat-alat, seperti peragaan,
' pameran, demontrasi, dan hadiah. PT. Bank Syariah Mandiri Cabang
Pembantu Sidoarjo menggunakan promosinya dengan cara pendekatan kepada
KBIH. Dalam pedekatan ini, PT. BANK SYARIAH Mandiri memberikan
souvenir haji vang berupa kain ihrom, mukenah, tas serbaguna, tisu, dan
Membenkan insentif kepada pengepul atau KBIH antara lain fee pengepul.

Strategi ini mengakibatkan populernya tabungan haji mabrur di
kalangan KBIH dan mitra kerjanya, sehingga PT. Bank Syariah Mandin patut
dijadikan Bank Syariah yang terbaik dan tercepat dalam proses pencalonan
jamaah haji dan meningkatnya permintaan tabungan haji, sehingga PT. Bank
Syariah Mandiri membenkan kemudahan dalamn pelayanan administrasi
tabungan haji.strategi ini PT. Bank Syariah Mandiri tidak akan memutuskan
kerja samanya dengan mitra kerjanya yang selama ini mereka bina dengan

kekeluargaan, sehingga strategi ini berjalan dengan baik dan lancar.
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Maka dari itu strategt ini tetap dijalankan untuk mendapatkan nasabah

yang lebih banyak dan dapat dipercaya oleh masyarakat.

a.

Strategi promosi ada 3 (tiga) tahap:
Strategi publisitas

Strategi ini merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan melalui
media. Namun informasi yang tercantum tidak berupa iklan, tetapi berupa
berita. Sesuai dengan teori mengenai metode promosi dalam buku smart
strategy of “marketing” persaingan pasar global oleh siti khotijah,
periklanan ini biasanya melalui media-media seperti surat kabar, majalah,
televist dan sebagainya. strategi yang digunakan oleh PT.Bank Syariah
Mandiri dalam media masa baik elekronik maupun media cetak, vang
mana strategi ini memperluas promosi produk yang ada di PT.Bank
Syanah Mandin terutama dalam tabungan haji.

Strategi publisitas ini mengakibatkan PT Bank Syariah Mandiri
dikenal oleh masyarakat luas, popular dikalangan KBIH dan
meningkatnya permintaan pada produk tabungan Haji mabrur. Maka
janganlah merusak hubungan kerja sama dengan para media baik itu

media cetak ataupun media elekironik.
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b. Pelayanan yang baik

Dalam pelayanan yang baik juga masuk kedalam strategi promosi.
Yang mana strategi ini juga berpengaruh pada pelayanan.

Karena strategi pelayanan ini menentukan petunjuk-prtunjuk yang
tampak yaitu tempat, sumberdaya manusia (ramah, responsive, murah
senyum, dan berbusana rapi), peralatan (Ac, kursi, meja, dan lain-lainnya),
bahan komunikasi {brosur, pamflet, papan pengumuman, dan lain-lain),
dan yang terahir simbul perusahaan dan harga.

Strategi pelayanan yang digunakan oleh PT. Bank Syariah Mandin
Cabang Pembantu sidorjo dalam tabungan haji mabrur memberikan dana
talangan yang mana dana talangan - ini diperuntukkan oleh nasabah,yang
mengalami kesulitan keuangan untuk memenuhi setoran SISKOHAT,
yang dimungkinkan atas dasar penilaian bank siapa yang layak
mendapatkan dana talangan tersebut agar dapat diberangkatkan ketanah
suci Mekkah PT.Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo juga
memberikan kebebasan dalam biaya administrasi bulanan, dan
meringankan setoran pertama membuka rekening tabungan haj dan
selerusnya.

Dengan adanya pelayanan yang baik maka PT. Bank synah

mandiri cabang pembantu Sidoarjo semakin dikenal oleh masyarakat luas
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dalam pelayanan yang ada pada tabungan haji mabrur, juga dapat
meningkatan permintaan tabungan haji mabrur yang mana permintaan itu
dan tahun ketahun semakin bertambah, dan PT. Bank syaniah mandiri
cabang pembantu sidoarjo dikenal sebagai bank yang tercepat dalam
perebutan sisa porsi.

Yang mana dana talangan tetap menjadi kelebihan dan keunggulan
dan tabungan mabrur, sehingga para nasabah tidak akan melirik keBank
Syariah yang lain dengan fasilitas yang sama pula,

c. Komunikasi dan mulut kemulut

Strategi in1 merupakan strategi promosi yang paling cepat diterima
oleh masyarakat, Karena strategi imi mensimulasikan atau mendorong
komunikasi dart mulut kemulut bila kualitas sudah teruji dan terpercaya
oleh masyarakat. Sebagaimana vyang dikatakan Basu swasta bahwa
penjualan perorangan adalah interaksi antara individu, saling bertemu
muka yang ditunjukkanuntuk menciptakan, memperbatki, mengusai atau
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan
dengan pihak lain, Maka strategt yang digunakan oleh PT. Bank Syariah
Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo dalam strategi im, PT Bank syariah
mandin Cabang Pembantu Sidoarjo mengadakan presentasi dan seminar

kelembaga-lembaga yang telah disepakati oleh pihak Bank Syanah
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Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo dengan lembaga-lembaga (KBIH)
Rohmatul Ummah, Jabal Nur, Arofah, Mabruro, Al-Muitazam, dengan
BMT Sidogin, BMT Perdana Surya Utama, dan dengan BPRS-BPRS
vaitu BPRS Daya Artha Mentari, BPRS Untung Surapati dan BPRS Al-
Hidayah. Yang mana presentasi dan seminar dilakukan dalam satu bulan
kali, jadi dalam satu tahun 12 kali presentast dan seminar, Dalam psentasi
pemimpin memiliki target untuk calon jamaah haji sebanyak 500 jamaah
dalam | tahunnya.

Strategi prestast dan seminar yang digunakan oleh PT. Bank
Syaniah Mandin Cabang Pembantu Sidoarjo dapat dikenal oleh
masyarakat luas dengan adanya fasilitas-fasilitas yang ada di PT. Bank
Syariah Mandin khususnya pada tabungan haji mabrur.

PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sodoarjo dapat
meningkatkn laba yang bersumber dari non bagi hasil atau margin
pembiayaan atau memperkuat struktur penghasilan yang berasal dari fee
based income,

Maka dari itu strategl presentasi dan seminar tetap dijalankan
seperti biasanya. Akan tetapi menambah jadwal presentasi dan seminar
menjadi 1 bulan dua kali pertemuan, jadi dalam 1 tahun 24 kali

pertemuan, dengan adanya penambahan jadwal presentasi dan seminar
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tersebut maka perolehan para nasabah tabungan haji mabrur bisa mencapai
hasil yang maksimal. |
2. Implikasi dan manfaat.yang diperoleh Bank Syariah Mendiri Cabang
Pembantu Sidoarjo
Melihat dari strategi pemasaran di atas dapat dikatakan bahwa
strategi pemasaran tabungan haji mabrur di Bank Syariah Mandiri Cabang
Sidoarjo merupakan salah satu alat paling ampuh untuk mencapai tujuan
di Bank Syaniah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo yaitu mendapatkan
nasabah sebanyak-banyaknya dengan cara memasarkan keunggulan dan
kelebihan dari Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo, karena
secara teoritis ini sesuai dengan vang dilatakan Tull, dan Kahle-(1990)
bahwa strategi pemasaran merupakan alat fundamental yang direncanakan
untuk mencapai fujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan
‘bersaing dan berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.
Dengan adanya strategi pemasaran tersebut memberikan dampak
atau hasil yang memuaskan yaitu dengan ditadainya konsumen yang
menabung pada Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo

semakin tahun semakin bertambah khususnya pada tabungan haji mabrur.
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Bertambahnya konsumen yang menabung di Bank Syariah Mendiri
Cabang Pembantu Sidoarjo ini dikarenakan adanya fasilitas-fasilitas yang
diberikan oleh Bank Syariah Mendiri Cabang Pembantu Sidoarjo ini
seperti memberikan pelayanan khusus untuk tabungan haji mabrur,
memberikan intensif kepada pengepul atau KBIH dan memberikan fee
pengepul, dan memberikan fasilitas lain yang lebih antara lain, adanya
data talangan, dibebaskannya biaya administrasi bulanan dan lain-lainnya.

Beberapa fasilitas tersebut tentunya merupakan strategi pemasaran
dan PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo.

Implikasi yang diperoleh PT. Bank Syariah Mandiri Cabang
Pembantu Sidoarjo dari beberapa fasilitas yang diberikan, oleh PT. Rank
Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo tersebut sebagai strategi
pemasarannya adalah:

a. Bank Syariah Mandiri semakin dikenal oleh masyarakat khususnya
umat Islam.

b. Bank Syariah Mendiri Populer dikalangan KBIH.

¢. Meningkatnya permintaan tabungan haji.

d. Bank Syariah Mendiri dikenal sebagai bank tercepat dalam pelayanan

tabungan haji.
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e. Meningkatnya laba yang dari bagi hasil dan non bagi hasil, margin
pembiayaan atau memperkuat struktur penghasilan yang beraslal dari
fee based income.

Dengan melihat penjelasan strategi pemasaran dan implikasinya
membuktikan bahwa strategi pemasaran yang digunakan oleh PT. Bank
Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo pada tabungan haji mabrur
dinyatakan berhasil karena banyaknya permintaan tabungan haji dari

tahun-ketahun semakin meningkat.



BAB VI
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis mengenai strategi pemasaran tabungan haji
mabrur di PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo Bahwa strategi
pemasaran tabungan haji mabrur di PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu
Sidoarjo ada 4 yaitu: strategi produk yang dilakukan dengan keunggulan dan
kelebihan produk tersebut, strategi harga yang dilakukan dengan mengikuti harga
dan berbeda dalam fasilitas yang ada pada tahungan haji mabrur, strategi tempat
dengan memberikan kemudahan dalam pembayaran setoran tidak harus dikantor
pusat tetapi bisa melalui lembaga-lembaga yang ditentukan oleh pihak bank, dan
yang terakhir strategi promosi dengan melakukan promosi melalui media massa,
pendekatan pengepul dan KBIH, kerja sama dengan beberapa bank perkreditan
rayat syariah (BPRS), kerjasama dengan tokoh-tokoh masyarakat, kerjasama
dengan baitul mawattamwil, mencetak brosur yang diedarkan ke masjid-masjid,
memberikan dana talangan haji, memberikan pelayanan administrasi haji dan
mengadakan seminar atau presentasi untuk mempromosikan produknya tersebut.

Dari beberapa strategi pemasaran yang telah disebutkan di atas, implikasi
dari strategi pemasaran dalam prolehan nasabah pada tabungan haji mabrur yaitu:
Bank Syariah Mandiri lebih dikenal oleh masyarakat luas, populer dikalangan
KBIH, meningkat permintaan tabungan haji, dikenalnya PT. Bank Syariah
Mandiri sebagai bank tercepat dalam pelayanan haji, dan mendapatkan laba yang

meningkat yang bersumber dari penghasilan di luar bagi hasil atau margin.
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B. Rekomendasi

Fasilitas-fasilitas yang diberikan oleh PT, Bank Syariak Mandiri Cabang
Pembantu Sidoarjo dalam tabungan haji mabrur cukup memadai dan
pelayanannya cukup memuaskan. Walaupun begitu, penulis hanya dapat
memberikan saran dan motivasi, alangkah baiknya apabila fasilitas yang ada
dalam tabungan haji mabrur lebih ditingkatkan lagi dalam perolehan nasabah
(calon jama’ah) haji.

Penulis menyarankan, strategi yang digunakan oleh PT. Bank Syariah
Mandiri Cabang Pembantu Sidoarjo menambah jadwal bulanan dalam presentasi
menjadi satu bulan dua kali yang sama strat3egi ini dapat menambah nasabah
tabungan haji mabrur. Serta tidak mempersulit calon nasabah untuk mendapatkan
tabungan haji mabrur.

Dan tak lupa penulis mengucapkan terima kasih atas semua pelayanan
yang diberikan oleh PT. Bank Syariah Mandin Cabang Pembantu Sidoarjo
dengan keramah tamahannya, schingga penulis merasa bersyukur mendapatkan

pengalaman yang sangat berharga di lembaga tersebut.



DAFTAR PUSTAKA

Alma Buchari, 2004. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, Bandung:
Allfabeta.

Angipura P. Marius, 1999. Dasur-Dasar Pemasaran, Jakarta: PT. Raja Grafindo
Persada.

Antopion M. Svafi'i, 2001, Bank Svariah Dari Teori Ke Prakick, Jakarta: Gema
Insam.

Asri Murwan, 1991, Marketmyg, Yogyakarta: UPP-AMP YKPN.
Bungin, Burhan, 2001 Metode Penclitian Kualitatif Jakarta: Raja Grafindo Persada.

Chotijah, Siti, 2004. Smart Strategy of Marketing Persaingan Pasar Global,
Bandung: Alfabeta.

Depag Rl, Al-Our'an dan Terjematnya, 1971, Yayasan Penyelengpara dan
Penerjemah atau Penafsiran Al-Qur’an. Jakarta.

Jamila, Mup. o Steategl Pemasaron dalam Menghadapi Konsumen [ Umeah dan Hajit
(Studh Analists, Segmentasi Pasar dalam Menghadapi Konsumen Umroh dan
Haji Di. PT, Persada Data Beliton)

Jerome A, dkk, 1991. Dasar-Dasar Pemasaran, Jakarta: Erlangga.

Kotler, Philip. 1989. Mangjemen  Pemasaran,  Analisis,  Perencanaan  dun
Pengendaian, Jakawasan, Jilid 1, Jakarta: Erlangga.

1990, Manajemen Pemasaran, ed. 5, Jakarta: Erlangga
Kotler, Philip dan Amstrong, 1994. Manajemen Pemasaran, Jakarta: Salemba
. 1997 Manajemen Pemasaran. I:d Revisi, Jakarta: Prenhallindo.
1999 Manajemen Pemasaran. Ed 10, Jakarta: Prenhallindo.

Kotler, Philip & Gary Armmstrong. 1995. Dasar-Dasar Pemasaran, Jakarta
Intermedia.



Masrurol, Strategr Pemasaran Busuna Muslim Toko Arafah Surabava, Skripsi:
Fakulltas Dakwah.

Pearte 11, A. John & Richart B. Rabinson, 1997, Munajemen Strategi FFormaulasi,
Implementasi. dan Pengendalian, Jakana: Binarupa Aksara.

Perwataatmadja A. Kamaen, dkk. 1992, Apu dun Bugaimana Bunk  Syariah,
Yogvakarta: Dana Bakti Wakaf.

Purnama Lingga, 2004, Sirategi Marketing Plan, Jakarta: Gramedia Pustaka Utama.

Sumitro Warkum. 1996. Avas-Asar Perbankan Islam dan Lembaga-L.embaga Terkait
(Bumi dan Takaful) di Indonesia, Jakarta: Raja Grafindo Persada.

Swasta Basu dan Ibnu Sukotjo. 1993, Pengantar Bisnis Modern (Penganiar ekononi
Perusahaan Modern), Ed, 111, Yogyakarta: Liberty.

Tiiptono, Fandy. 1997. Strategi Pemasaran, Yogyakaria: Andi Offset.





