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A. Strategi Pemasaran
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dg\ a Y.unani erasa@ata “stratus” (militer)
dan ““ag” kep@ﬂ@%‘}/ﬂw aktivitas yang dapat

dilakukan jenderal dalam mengembangkan rencana untuk
menaklukkan dan memenangkan perang adalah definisi asli dari

strategi.

16 John M Echols, Hasan Shadily, Kamus Inggris Indonesia, (Jakarta:PT Gramedia Pustaka Utama,
2007), hal. 701.

7 Tim Penyusun, Kamus Besar Bahasa Indonesia, ed. 3 cet. 3, (Jakarta: PT Balai Pustaka, 2005),
hal 423.
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Menurut Natang Fatah dalam buku karya Ahmad yang berjudul
Manajemen Strategis menyatakan bahwa strategi adalah prosedur
yang sistematis dalam melaksanakan rencana yang komprehensif dan
berjangka panjang untuk mencapai tujuan. Strategi juga dapat

didefinisikan sebagai rencana tindakan yang menguraikan bagaimana

mencapai tujuan 3& getaw.lz]
rt Q s mendefinisikan bahwa

kary ué/n
daf@‘/kn'kk bisnis untuk

195 i mempunyai

au 'onéOan dalam
bq e
angkan r |r®| maupun
o

anakanuntuk mencapai

an_per : yang ‘panjang. Saat strategi
telah e/a\%n ?5ka akan diket "wa/khzagal atau berhasil pada
organisasi atau s aan tersebut. Melakukan suatu

perencanaan atau strategi dengan perspektif islam, tentu harus
memperhatikan segala prinsip-prinsip islam mengenai halal haramnya.

Sebab adanya strategi dalam islam tidak hanya sekedar untuk

18 Ahmad, Manajemen Strategis (Makassar: Nass Media Pustaka, 2020), 1.
19 Eddy Yunus, Manajemen Strategis (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2016),
20 Rachmat, Manajemen Strategik, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2014), hal 14.
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mencapai tujuan melainkan mencapai ridha Allah SWT dalam setiap

perjalanan strategi yang dibuat.

2. Manfaat Strategi
Sebuah strategi dibuat dalam sebuah organisasi tentu saja

memiliki manfaat untuk organisasi tersebut, baik menyangkut tentang

bagaimana g@ni@kga{p&d&l , dapat berkembang menunjukkan
pertu@n e ar itif, m&

ertahan bahkan mampu

an@gg | dibandingkan

ani 8:7) manfaat

pt
annisasi dan

h untuk mencapai

upun kenaikan

tomatis dengan

se
a?ﬁrategi. O\/\
u Rgﬁikasi, memprioritaskan dan

mengeksploitasi peluang.

e
Membant

d)  Menyiapkan pandangan terhadap manajemen problem.
e)  Menggambarkan framework untuk meningkatkan koordinasi
dan kontrol terhadap aktivitas.

f)  Meminimumkan pengaruh dan perubahan.
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g) Memungkinkan keputusan utama untuk mendukung tujuan yang
ditetapkan.
h)  Memungkinkan alokasi waktu dan sumber daya yang efektif.

) Membantu perilaku yang lebih terintegrasi.

w

Tujuan Strategi

Adapun tujuan darl n eftlan strategi, yaitu sebagai sarana
pu JJ[)J_‘r 9 gL, y g

untuk M bé/Tldak dapat dipungkiri

Alﬂk}segala sesuatunya ber5|fat dlnamls bisa berubah ubah. Maka, kita

Atldak bisa men unakan satu strate i dalam seumur hidup.Dengan itu
C i L AN ¢
Z semua perusahaan harus memiliki suatu rencana agar semua kegiatan

- A . et

organisasi yang ada didalam perusahaan dapat dinilai positif dari para

| - _ | - ol
- = =] I - '

konsumen, sehingga tujuan yang diinginkan perusahaan dapat

. Pud e
tercapal demi mensukseskan bisnis yang dijalankan.

1K- ey’ O

arena semua erusahaan tidak akan hanya memiliki kekuatan

N

dldalamnya ada strategi perusahaan yang sangat berperan penting
0 ‘\%’ <=

terhadap kesuksesan usaha yang di jalankan Sehingga tujuan dari

Y PDPYRYR\

strategi yang diterapkan untuk perusahaan itu juga untuk

mengembangkan usaha bisnis perusahaan. Tujuan umum dengan

dijalankannya strategi ialah :

a) Untuk mengembangkan usaha perusahaan yang lebih produktif,

inovatif serta bermanfaat
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b)  Adanya srategi dapat mempercepat proses pemasaran sehingga
perekonomian perusahaan dapat berkembang.
c)  Strategi juga merupakan rencana yang bersifat jangka panjang

agar perusahaan menjadi usaha bisnis yang lebih unggu.?*

Oleh karena itu, strategi pemasaran harus didasarkan atas

™ e o
analisis Ilngkungan maupun analisis keunggulan dan kelemahan

EERENEL > = Y
ahaan serta analisis kesempatan dan ancaman yang dihadapi
. )

d lingk |
aan arl 18] Ungann a. Selain |tU StFWemasaran yang
‘Pv P YR T

elah dltetaikan dan diaplikasikan harus dinilai kembali, sebab

S EERN,

masih sesuai dengan kondisi pada saat ini. ‘E_enelitian ini
h | —

keunggulan,kelemahan,kesempatan,dan
<

men unakan anaI|S|s

ancaman.

vy Pen ertlanvgemasaran adalah sebuah kegiatan yang dilakukan
7 %4- ANy

olgh suatu perusahaan, kegiatan tersebut akan melakukan promosi
( ) ~ =
terhadap suatu lj)roduk layanan atau jasa yang mereka

miliki. Pemasaran \d)ngan sebagai “ meeting needs
profitably” yaitu bagaimana perusahaan bisa melayani kebutuhan
konsumen dengan cara menguntungkan antara konsumen dan
perusahaan. Pemasaran juga merupakan aktifitas yang bertujuan untuk

mengidentifikasi dan menemukan kebutuhan manusia.

2L H, Abdul Halim Usman, Manajemen Strategi Syari’ah...,223.
22 |bid, 169.



23

Para ahli mengemukakan definisi tentang pemasaran, berikut

beberapa pengertian pemasaran menurut para ahli :
a)  American Marketing Association

Marketing adalah aktifitas organisasi serangkaian elemen

dan proses merg‘takan. Mengkomunikasikan, mengantarkan,

r&(ax'pegﬁv m&wm nilai untuk pelanggan,
, Mi O

®

ermang orang
m@n melalui

arkan dan nilai

b

e
Kli

)b Pem yste@uruhan dari berbagai
ke@( pRs@%@d[ukan untuk merencakan,

menentukan harga barang/jasa, mempromosikan,

mendistribusikan dan memuaskan konsumen.
d)  Wikipedia

Dalam Wikipedia tertulis bahwa pemasaran adalah proses

penyusunan komunikasi yang terpadu dan tujuannya untuk
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memberikan informasi tentang barang/jasa yang diperjual

belikan untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan masyarakat.
e)  Kamus Besar Bahasa Indonesia (KKBI) tahun 2008

Pemasaran ialah proses, cara, perbuatan dalam

memasarkan barang dagangan dan Menyebar luaskan di tengah

dapat@simpulkan bahwa

h@ memenuhi

yongiggin @)
Ly 1=

san sebelumnya_gsudah

x i dapa

g pengertian apa

adi jembatan awal

enulis akan

strategi pemasaran yang

OROL

masaran adalah pola piker pemasaran

a.  Philip Kotler
yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya.

Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran,

23 Rahmawati “ MANAJEMEN PEMASARAN ” (Samarinda, Mulawarman University Press
20116) 3-4.
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penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran
pemasaran.?

b.  Sofjan Assauri, dalam buku manajemennya menyampaikan
bahwasannya Strategi pemasaran adalah merencana di bidang

pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang

akan dijal } &? dapatkan tercapainya tujuan
% atu perusahaan. & O

wa sl{@gl pemasaran yaitu

rencanakan untuk

mb engan cara

erkesinambungan

pegaran yang

6.  Tujuan Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi
perusahaan di mana strategi pemasaran merupakan suatu cara

mencapai tujuan dari sebuah perusahaan, karena potensi untuk

24 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Prehallindo, 2004),81.
% Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo,2007), 168-169.
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menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang mengetahui hal
tersebut. Hal ini juga didukung oleh pendapat Swastha “Strategi
adalah serangkaian rancangan besar yang menggambarkan bagaimana

sebuah perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuannya.”?

Sehingga dalam menjalankan suatu usaha, maka diperlukan
adanya pengembangan melalui strategi pemasaran. Karena pada saat
kondisi  kritis justru usaha kecil yang mampun memberikan

pertumbuhan terhadap pendapatan masyarakat.

Berdasarkan definisi diatas, proses pemasaran dimuai dari

[,/}\

Z menemukan apa yang diinginkan oleh konsumen yang akhirnya

D' pemasaran memiliki tujuan yaitu:

* a)  Konsumen potensial Mengetahui secara detail produk yang kita
hasilkan dan perusahaan dapat menyediakan semua permintaan

mereka atas produk yang dihasilkan.

A

b)  Perusahaan dapat menjelaskan secara detail semua kegiatan
yang berhubungan dengan pemasaran. Kegiatan pemasaran ini
meliputi berbagai kegiatan, mulai penjelasan mengenai produk,
desain produk, promosi produk, priklanan produk, komunikasi
kepada konsumen.

c)  Mengenal dan memahami konsumen sedemikian rupa, sehingga

produk cocok dengannya dan dapat terjual secara cepat.

2% William J. Stanton, Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga,1991), Hal 5.
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7. Jenis-jenis Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran secara umum ini dapat dibedakan menjadi

tiga jenis srategi pemasaran yaitu:%’

a.  Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar

(Undifferentiated Marketing).

- N W NI K o~
Dengan strategi ini, perusahaan menganggap pasar sebagai

keseluruhan, sehingga perusahaan hanya memperhatikan

4{/ kebutuhan konsumen secara umum. Oleh karena itu perusahaan

/ .

hanya menghasilkan dan memasarkan suatu macam produk saja
dan berusaha menarik semua pembeli dan calon pembeli dengan

suatu rencana pemasaran.

Strategi ini bertujuan untuk melakukan penjualan secara

~
et
-
*
vO

masal, menurunkan biaya. Perusahaan memuaskan perhatiannya

~dII

: 7 f pada seluruh konsumen kebutuhannya, serta merancang produk

yang dapat menarik sebanyak mungkin para konsumen tersebut.

-~

Perusahaan yang menggunakan strategi ini, tidak menghiraukan
adanya kelompok pembeli yang berbeda-beda. Pasar dianggap
sebagai suatu keseluruhan dengan cirri kesamaan dalam

kebutuhan.

Salah satu keuntungan strategi ini adalah kemampuan

perusahaan untuk menekan biaya, sehingga dapat lebih

27 Sofjan, Manajeman, 179.
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ekonomis. Sebaliknya, kelemahannya adalah apabila banyak
perusahaan lain dengan menjalankan strategi pemasaran yang

sama, maka akan terjadi persaingan yang tajam untuk menguasai

pasar tersebut.

b.  Strategi yang membeda-bedakan pasar ( Differentiatrd
marketing)
~ % » Y A Y

Dengan strategi ini, perusahaan hanya melayani kebutuhan

beberapa kelompok konsumen tertentu dengan jenis produk

2

‘tertentu pula. Jadi perusahaan atau produsen menghasilkan dan

memasarkan produk yang membeda-bedakan untuk segmen

menawarkan berbagai variasi yang disesuaikan dengan

kebutuhan dan keinginan kelompok konsumen atau pembeli

2z
:) pasar. Dengan perkataan lain, perusahaan atau produsen

‘yang berbeda-beda.

Perusahaan yang menggunakan strategi ini, bertujuan

..\/

untuk mempertebal kepercayaan kelompok konsumen tertentu
terhadap produk yang dihasilkan dan dipasarkan, sehingga
pembeli akan dilakukan berulang kali. Kelemahan strategi ini
adalah terdapat kecenderungan terhadap biaya akan lebih tinggi,
karena kenaikan biaya produksi untuk modifikasi produk, biaya

adminitrasi, biaya promosi, dan biaya investasi.
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c. Strategi Pemasaran yang berkonsentrasi  (Concentated

Marketing).

Dengan strategi  ini, perusahaan mengkhususkan
pemasaran produknya dalam beberapa segmen pasar, dengan
pertimbangan keterbatasan sumber daya perusahaan. Dalam hal
ini, perusahaan produsen memilih segmen pasar tertentu dan
menawarkan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan

Q%keinginan kelompok konsumen yang ada pada segmen pasar itu,
A ‘yang tentunya lebih spesifik. Strategi pemasaran ini,
~ mengutamakan seluruh usaha pemasaran pada satu atau

Z ‘beberapa segmen pasar tertentu. Jadi memusatkan segala
D kegiatan akan member keuntungan yang besar.
* ‘ Keuntungan strategi pemasaran ini, bahwasannya
“o ‘perusahaan diharapkan dapat memperolen kedudukan atau
(7/~ posisi yang kuat dalam segmen pasar tentu yang dipilih. Hal ini
‘karena, perusahaan akan mempunyai pengetahuan dan
pengalaman yang lebih baik dalam melakukan pendekatan bagi
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dari segmen

pasar yang dilayaninya.

Di samping itu, perusahaan memperoleh keuntungan
karena spesialisasiya dalam produksi, distribusi dan usaha
promosi, sehingga apabila segmen pasar dipilih secara tepat,

akan memungkinkan akan mendapatkan atau menghasilkan
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usaha pemasaran produk perusahaan tersebut. Kelemahan
srategi pemasaran ini adalah perusahaan akan menghadapi
resiko yang besar apabila hanya tergantung pada satu atau
beberapa segmen pasar saja. Hal ini, karena perubahan selera

konsumen.

8.  Konsep Das Stz&tegewr@/ _
Dalam menggapai hasil pemasaran yang optimal, maka butuh
«disiapkan konsep dasar pemasaran seperti penentuan segmentation,
'—\—targeting serta positioning (STP), dalam rangkaian proses pemasaran,
Z strategi segmentation, targeting serta positioning terletak pada sesi
D; yang sangat penting untuk mengenali nilai dari pelanggan, STA
terletak pada tingkatan strategi sebab memastikan bagaimana metode

kerja di pasar.

rja. Segmentation

s LA AN R
/; Tjipto menyatakan kalau segmentasi pasar merupakan

proses pengelompokan pasar yang heterogen secara totalitas
menjadi kelompok ataupun segmen yang mempunyai kesamaan
kebutuhan, keinginan serta sikap terhadap pemasaran tertentu.
Segmentasi pasar ialah konsep kunci yang mendasari strategi
pemasaran serta alokasi sumber daya yang dicoba dalam

melakukan proses pemasaran.
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Tujuan segmentasi pasar adalah supaya pemasaran
sanggup memenuhi bauran pemasaran untuk penuhi
kebutuhan satu ataupun lebih ke segmen pasar tertentu,
dasar-dasar yang digunakan buat segmentasi ialah: Aspek
demografi, semacam: usia serta kepadatan penduduk, jenis
kelamin, agama, kesukaan, pendidikan serta sebagainya.
Aspek sosiologi ini semacam kelompok budaya, kelas
sosial serta sebagainya.

Aspek psikologis berupa perilaku, karakter, khasiat produk
yang di idamkan serta sebagainya.

Aspek geografis, seperti wilayah sejuk,tepi laut, wilayah
perkotaan, wilayah pedesaan serta sebagainya.

Tingkat kepadatan.

\*O b.  Targeting

T —

Setelah perusahaan mengidentifikasikan peluang segmen

(pasar, langkah selanjutnya adalah mengevaluasi berbagai

segmen pasar untuk menentukan segmen pasar mana yang

menjadi target pasar. Pasar sasaran adalah sekelompok

pelanggan sasaran yang akan dilayani oleh rencana pemasar

tertentu. Penargetan adalah aktivitas memilih dan mengevaluasi

satu atau lebih segmen pasar untuk dimasuki.

Tujuan penentuan target ini adalah untuk memberikan

kepuasan pelanggan (customer), apabila konsumen merasa puas
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maka permintaan produk tersebut akan bertambah, dengan
meningkatnya permintaan maka keuntungan perusahaan juga
akan bertambah. Produk yang ditargetkan yaitu pasar sasaran
(target market), yakni satu ataupun lebih segmen pasar yang jadi

focus aktivitas pemasaran.

134

Positioning

ol T R A U ]
Positioning merupakan aksi merancang produk serta citra

Q% industry supaya bisa terbentuk kesan ataupun tempat special

T

serta unik dalam target pasar dengan sedemikian rupa, sehingga

| .

terlihat lebih unggul dibanding para pesaingnya, produk
positioning ialah sesuatu strategi manajemen yang memakai data
buat menghasilkan kesan terhadap produk yang cocok dengan

keinginan pasar yang dituju. Jadi, Positioning ialah suatu usaha

~
et
-
*
vO

~dII

yang dibuat oleh perusahaan dalam mendesain produk mereka

Y

sehingga bisa menghasilkan kesan serta image tertentu dalam

N

pemikiran konsumen sesuai dengan yang diinginkan.?®

STP  (Segmentation, Targeting serta Positioning)
segmentasi ialah sesuatu metode yang digunakan untuk
menguasai struktur pasar, targeting merupakan permasalahan
memilih, menyeleksi serta menjangkau pasar serta positioning

ialah langkah yang harus dipilih oleh perusahaan untuk

28 Philip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta: Erlangga 2014) , Edisi
Ketiga Belas, Jilid 1, 13.
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penempatan produk pada pemikiran konsumen dengan cirri khas
produk yang diunggulkan dibanding dengan pesaing. Dari
penafsiran tersebut bisa diambil kesimpulan STP merupakan
sesuatu proses membagi pasar dengan tujuan memastikan pasar

mana yang hendak diseleksi dalam tingkatan pemasaran produk.

29

9. Konswﬁ\gxa}B;u;Je;n : MNO
P L N

,4‘ <2~Dalam strategi pemasaran terdapeit sebUé: bauran pemasaran
t-\-ataupun marketing mix, bauran pemasaran merupakan campuran dari
Z empat variabel ataupun aktivitas yang menggambarkan inti dari sistem
D' pemasaran industry, yakni: product (produk), price (harga), place
(tempat ataupun saluran distribusi) promotion (promosi) atau
diketahui juga dengan sebutan 4P. Bauran pemasaran tersebut
@menggambarkan sesuatu perangkat yang hendak memastikan
jtingkatan keberhasilan pemasaran dari industri, serta semua ini

ditujukan untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan ataupun

konsumen.*® Uraian mengenai bauran pemasaran antara lain:
a.  Product (Produk)

Produk adalah setiap apa saja yang bisa ditawarkan di

pasar untuk mendapat perhatian, permintaan, atau konsumsi

2 Rahmi Yuliana, “Analisis Strategi Pemasaran pada produk sepeda motor Metic Berupa
Segmentasi, Targeting, Positioning, Serta Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Semarang”, Jurnal STIE Semarang, Vol. 5. No.2, (Juni 2013), 82.

%0 Basu Swasta dan Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2002),193.



34

yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan.®! Produk
merupakan  titikk  sentral dari  kegiatan = pemasaran
(marketing).Semua kegiatan pemasaran lainnya digunakan
untuk menunjang pemasaran produk. Satu hal yang perlu diingat
ialah bagaimana pun hebatnya usaha promosi, distribusi dan
harga yang baik tidak diikuti oleh produk yang bermutu dan
disenangi oleh komsumen maka kegiatan pemasaran tidak akan
hasil. Perlu diteliti produk apa yang anda pasarkan bagaimana

:Q/ selera konsumen masa kini perlu mendapat perhatian serius.®2

A .. | ——— Y ——— x 1

Sy b. Prlce (Harga)

Z -_—. S L fpu—
D Harga merupakan faktor penting dalam bauran pemasaran
dan menentukan ranah pemasaran yang diolakasikan oleh
* sebuah perusahaan. keempat faktor yang menentukan marketing
mix, harga merupakan satu-satunya unsur yang memberikan
x)pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan. Sementara
'menurut Bayu Swastha, harga dapat difinisikan sebagali
sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang

dibutuhkan untuk mendapat sebuah kombinasi dari barang

berserta pelayanannya.®

c.  Place (Tempat)

81 Zainal Abidin Moh, Pengurusan Pemasaran, (Kuala Lumpur: Dewan Bahasa, 1992), h 23.
32 Buchari Alma, Op.cit, h. 202.
33 Catur E. Rismiati, Pemasaran Barang dan Jasa, (Yogyakarta: Kanisius, 2006), h. 243.
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Penentuan tempat yang mudah terjangkau dan dilihat akan
memudahkan bagi konsumen untuk mengetahui, mengamati dan
memahami dari suatu produk atau jasa yang ditawarkan.
Penentuan tempat didasarkan atas jenis usaha atau produk yang
diciptakan. Misalnya untuk produk-produk yang tidak akan
tahan lama akan lebih baik jika ditempatkan dekat keberadaan
konsumen. Untuk barang-barang berharga dan bermutu tinggi

Qakan lebih baik jika dibayarkan di tempat yang berkesan mewah.
AQ/ Penempatan suatu produk atau jasa sangat mempengaruhi

4

AN
Z berdampak akan semakin tinggi nilai suatu produk.®*

tingkat harga semakin representative suatu tempat maka

d. Promotion Promosi

* MMEe— AW .
‘ Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang

terakhir.Dalam kegiatan ini setiap perusahaan berusaha
/)mempromosikan seluruh produk atau jasa yang dimilikinya baik
'secara langsung maupun tidak langsung.Tanpa promosi jangan
diharapkan pelanggan dapat mengenal produk atau jasa yang
ditawarkan. Promosi merupakan sarana yang paling ampuh

untuk menarik dan mempertahankan konsumennya.

Salah satu tujuan promosi adalah menginformasikan
segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik

calon konsumen yang baru.Seperti halnya dengan unsur bauran

34 Kasmir, Op.cit, h 243.
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pemasaran yang lain, promosi juga mempunyai kombinasi
dalam menunjang pemasaran suatu produk atau jasa. Dalam hal
ini kombinasi unsur promosi lebih dikenal dengan promotional
mix atau bauran promosi yang meliputi periklanan, personal
selling, publisitas dan promosi penjualan.® Terdapat sebagian
larangan dalam promosi, antara lain:

Penawaran dan pengakuan fiktif

A . v é ]
Dalam bentuk penawaran ini, seorang penjual

memberikan informasi kepada calon pembeli seolah-olah

.barang dagangannya telah banyak ditawarkan oleh calon

‘pembell tidak lupa mencantumkan harga penawaran dari
calon pembeli tersebut.
/ = Wl " .
2) Iklan tldak sesual dengan kenyataan
Y ST S -~
Berbagai |klan yang sering kita dengar di radio, yang

Z,
=
*

vO

)\ ditayangkan dimedia cetak, atau dipajang di pinggir jalan
ﬂdan berbagai bentuk iklan lainnya seringkali memberikan

informasi yang tidak benar.

3)  Ekaploitasi Wanita

3 Catur E. Rismiati, Op.cit, h. 253.
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Sebagai muslim, dalam mempromosikan dagangan
harus dihindari dua hal: a) tidak melanggar kode etik

karimah, b) tidak membuat pembeli menyesal.3®

Tabungan Siummat

Pengertian Tabungan

Menurut Un'dan'g-undéhg Perbankan Syariah nomor 21 tahun

2008, tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadi“ah atau

4investasi dana berdasarkan mudharabah atau akad lain yang tidak

bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya dapat
dilakukan menurut syarat dan ketentuan tertentu yang disepakati,
tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro, dan atau alat lainnya

yang dipersamakan dengan itu.?’

Dalam fatwa Dewan Syariah Nasional No.

02/DSNMUI/IV/2000, Tabungan ada dua jenis, yaitu pertama,

tabungan yang tidak dibenarkan secara prinsip syariah yang berupa
tabungan dengan berdasarkan perhitungan bunga. Kedua, tabungan
yang dibenarkan secara prinsip syariah yakni tabungan yang

berdasarkan prinsip mudharabah dan wadi “ah.

Pada Pasal 1 angka 21 Undang-undang Nomor 21 Tahun 2008
Tentang Perbankan Syariah yang menyebutkan bahwa tabungan

adalah simpanan berdasarkan akad wadi“ah atau investasi dana

3 Syahrin Harapan, Membentuk Entrepreneur Muslim, (Solo: Baryatussalamah Art,), 153-155.
37 M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, Bandung : Penerbit Alfabeta, 2012,

h.34.
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berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan
dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya dapat dilakukan
menurut syarat tertentu dan ketentuan yang telah disepakati, tetapi
tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro, dan atau alat lainnya yang

dipersamakan dengan itu.

Dalam hal ini terdapat dua prinsip perjanjian Islam yang sesuai
diimplementasikan dalam produk perbankan berupa tabungan, yaitu
,wadi“ah dan mudharabah. Jika motifnya hanya menyimpan saja maka
bisa memakai produk tabungan wadi“ah sedangkan untuk memenuhi
nasabah yang bermotif investasi atau mencari keuntungan maka
tabungan mudharabah yang sesuai. Dengan demikian secara singkat
dapat dikatakan bahwa dalam perbankan syariah memiliki dua macam

produk tabungan yaitu tabungan wadiah dan tabungan mudharabah.

Tabungan adalah bentuk simpanan nasabah yang bersifat likuid,
hal ini memberikan arti produk ini dapat diambil sewaktu-waktu
apabila nasabah membutuhkan, namun bagi hasil yang ditawarkan
kepada nasabah penabung kecil. Akan tetapi jenis penghimpunan dana
tabungan merupakan produk penghimpunan yang lebih minimal biaya
bagi pihak bank karena bagi hasil yang ditawarkannya pun kecil
namun biasanya juga nasabah yang menggunakan tabungan lebih

banyak daripada produk penghimpunan yang lain.

Fatwa DSN No. 02/DSN-MUI/IV/2000 Fatwa Dewan Syariah

Nasional No : 02/DSNMUI/IV/2000 tentang Tabungan. Menimbang,
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memperhatikan, memutuskan, menetapkan : Fatwa tentang

Tabungan.®®

1)  Tabungan ada dua jenis :
a.  Tabungan yang tidak dibenarkan secara syariah, yaitu
tabungan yang berdasarkan perhitungan bunga.
b. Tabungan vyang dibenarkan, yaitu tabungan yang
berdasarkan prinsip mudharabah dan wadi “ah.
/&4,;2'5%{““i Ketentuan Umum Tabungan berdasarkan mudharabah
o g ‘a. Dalam transaksi ini nasabah bertindak sebagai shahibul
:%“" mal atau pemilik dana, dan bank bertindak sebagai
i‘f ‘ mudharib atau pengelola dana.
o b. Dalam kapasitasnya sebagai mudharib, bank dapat
“ﬁf’ melakukan berbagai macam usaha yang tidak bertentangan
f:;' ‘ dengan prinsip syari’ah dan mengembangkannya,
| "j%} termasuk di dalamnya mudharabah dengan pihak lain.
~ (c.  Modal harus dinyatakan dengan jumlahnya, dalam bentuk
tunai dan bukan piutang.
d.  Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam bentuk
nisbah dan dituangkan dalam akad pembukaan rekening
e. Bank sebagai mudharib menutup biaya operasional

tabungan dengan menggunakan nisbah keuntungan yang

menjadi haknya.

38 Ahmad Ifham Sholihin, Pedoman Umum Lembaga Keuangan, Jakarta : Pt.Gramedia Pustaka
Utama, 2010, h.135.
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f. Bank tidak diperkenankan mengurangi nisbah keuntungan
nasabah tanpa persetujuan yang bersangkutan.
3)  Ketentuan umum tabungan berdasarkan wadiah :
a.  Bersifat simpanan
b. Simpanan bisa diambil kapan saja (on call) atau
berdasarkan kesepakatan.
c.  Tidak ada imbalan yang disyaratkan, kecuali dalam bentuk
Q pemberian (,,athaya) yang bersifat sukarela dari pihak
AQ/ bank.
4)  Tujuan atau manfaat

a.  Bagi bank

Sumber pendanaan bank baik dalam Rupiah maupun
valuta asing
Salah satu sumber pendapatan dalam bentuk jasa
(fee based income) dari aktivitas lanjutan
)\ pemanfaatan rekening tabungan oleh nasabah.
b.  Bagi nasabah

1)  Kemudahan dalam pengelolaan likuiditas baik dalam
penyetoran, penarikan, transfer, dan pembayaran
transaksi yang fleksibel

2)  Dapat memperoleh bonus atau bagi hasil.*

%9 Muhamad, Manajemen Dana Bank Syariah, Jakarta : Rajawali Press, 2014, h.37.
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2. Tabungan Siummat

Tabungan Siummat adalah tabungan atau simpanan yang bisa
setor/tarik kapan saja oleh nasabah yang telah menjadi anggota di
BMT Tanjung Paiton. Siummat menggunakan akad yaitu akad

wadi’ah yad dhamanah.

ZEHENUR

a.  Tahapan Prosedur Tabungan Umrah

w

%/’ ARSI ¢ TR S A
: Prosedur yang digunakan setiap lembaga pasti beda-beda,
bahkan cara melakukan transaksi nasabah untuk menabung

khususnya tabungan siummat, juga berbeda pula, di BMT

tahapan yang dijadikan tata cara bagi nasabah yang ingin

mendaftar menjadi nasabah produk tabungan Siummat, adapun

Z, ‘
D ‘Tanjung Paiton prosedur produk Siummat. Ada beberapa

: 7 f tata cara prosedurnya adalah sebagai berikut :
(

1) Calon nasabah datang ke BMT Tanjung Paiton untuk
mendaftarkan diri sebagai anggota nasabah yang ingin
menabung khususnya tabungan Siummat.

2)  Mengisi formulir pembukaan tabungan sesuai dengan
indentitas diri nasabah.

3)  Membayar biaya adminitrasi Rp. 5.000

b.  Manfaat dan Keuntungan
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1)  Aman dan transparan sehingga dengan mudah memantau
dana setiap saat.

2)  Transaksi mudah selesai sesuai dengan syariah dan bebas
riba.

3)  Bebas biaya adminitrasi bulanan.

4)  lkutm é tu at (ta’awun).
%\_fgp mput tabungan

mendefi Rj dagﬁ tu kecendrungan untuk
memberikan perhati orang dan bertindak terhadap orang,
aktivitas atau situasi yang menjadi objek dari minat itu tersebut

dengan disertai dengan perasaan senang.**Menurut Muhibbin Syah,

4 H. C. Whiteringten, Pisikologi Pendidikan, Terjemahan. M. Buchari, (Jakarta: Aksara
Baru,1982), h.122

41 Abdul Rachman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahab, Pisikologi Suatu Pengantar (Dalam
Prespektif Islam), Jakarta: Prenada Media, 2004, h.263.
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minat adalah kecendrungan dan kegairahan yang tinggi atau

keingginan yang besar terhadap sesuatu.*

Minat adalah motivasi yang mendorong orang untuk melakukan
apa yang mereka inginkan bila meraka bebas memilih. Setiap minat
akan memuaskan suatu kebutuhan dalam melakukan fungsinya

kehendak W?r?ﬁk& Nd § kiran dan perasaan. Pikiran

mem \kecen ngansbergerak

AN

sektor rasoinal analisis,

@h menambakan

dan perasaan

Z © askyang harmenis, agar k bl@tur dengan
. tid&nasu isti Iog g popular.
> O

seperti pemusatan

n.44

men

pulkan minat
at suatu yang mereka
lakuka eb em|I|h kebut ﬁlakukan kehendak itu
berhubungan deng gqp/lklran sehingga apa Yyang

dilakukan dapat memotivasi apa yang mereka inginkan.

42 Muhibbin Syah, Pisikologi Pendidikan dengan Pendekatan Baru, (Bandung: PT. Remaja

Rosdakarya, 2001), cet. Ke-6 hal.136.
4 Sukanto M.M., Nafsiologi, Jakarta: Integritasi Press, 1985, h.120.
4413 Mahmud, Pisikologi Pendidikan, (Bandung: PUSTAKA Setia, 2010), h.99.
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2.  Macam-macam Minat Nasabah
Minat dapat dibagi menjadi tiga macam (berdasarkan timbulnya,
berdasarkan arahnya, dan cara mengungkapkanya).®® Yaitu sebagai

berikut:

a.  Berdasarkan timbulnya, minat dapat dibedakan menjadi minat

primitif adalah minat yang

ta@u’ngan-jaringan tubuh.
so@lah minat yang

Zl b as a g apat di an jadi minat
I\z.lnat i Ia@inat yang
_

u sendiri. Minat

ujuan akhir

a

D

ng diungkapkan dengan cara

apat dibedakan

meminta kepada subyek untuk kenyataan kegiatan yang
disenangi maupun tidak. Dari jawabannya diketahui
minatnya.

2) Manifest interest : minat yang dilakukan dengan

pengamatan langsung.

4 Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahab, Psikologi Suatu Pengantar Dalam Perspektif
Islam, (Jakarta, 2004,Prenada Media), him. 265.
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3) Tested intersest : minat yang diungkapkan dengan cara
menyimpulkan dari hasi jawaban tes objektif

4) Inventoried interset : minat yang diungkapkan dengan
menggunakan alat-alat yang sudah distandarisasikan.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa minat terdiri dari

tiga cagyaw'z?berdasarkan timbulnya, minat
%'\_fbgda arkan arahnya d& rz'q)at berdasarkan cara

a ‘(a;\('iy Nasabah
ta@in sebagai
=
O
*

ial yanan baik
rtr I yang diberikan

an barang diproduksi

maksimal, sehingga konsumen akan merasa puas jika pelayanan

yang diberikan sangat baik.

% Ayu Nurtika Devi, Analisis Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat Untuk
Menabung, Studi Kasus Pada PD BPK BKK Kendal Cabang Patean, (Skripsi Universitas Dian
Nuswantoro Semarang, 2014), h.5. Skripsi Tidak di Terbitkan.
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o Produk dan jasa

produk dan jasa adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan ke masyarakat untuk mendapatkan perhatian, dibeli,
digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan

dan kebutuhan masyarakat.

o %&f&enﬁ[& EMnU @ O
: : S (C tor yan@empengaruhi minat

)‘@atemal (yang

ern@ang berasal

jin)"ﬁ'lﬁtivasi dan

rga, guru,

a. /\ﬁ%tpﬁa@g ra\yang pokok dari segala

bentuk perbuatan seseorang.

b.  Rajin Merupakan kesungguhan dalam belajar seseorang
akan memperoleh sesuatu yang dikehendaki dengan cara
maksimal dalam menuntut ilmu tentunya dibutuhkan
kesungguhan belajar yang matang dan ketekunan yang

intensif pada diri orang tersebut.

47°S, Nasution, Asas-asas Kurikulum, (Bandung: Jemmars, 1982), h.57.
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c.  Motivasi Merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi
minat seseorang karena adanya dorongan yang timbul
dalam diri seseorang untuk berbuat sesuatu dalam
mencapai tujuan.

d.  Perhatian Minat akan timbul apabila ada perhatian, dengan
kata lain g’natmuzj:?n sebab akibat dari perhatian,
;gen perhatian itu (@Q’i pengaruh tenaga jiwa

sesua( objek yang akan

@,

an bimbingan dari

kan inasi yang

e < { " elﬁ penguasaan materi
/\faija@%@m uat siswa malas akan
mempengaruhi minat belajar siswa. Dan demikian juga
sarana dan fasilitas yang kurang mendukung seperti buku
pelajaran, ruangan kelas, laboratorium yang tidak lengkap
dapat mempengaruhi minat siswa begitu juga sebaliknya.
c. Teman sepergaulan, sesuai dengan masa perkembangan

anak yang senang membuat kelompok dan banyak bergaul
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dengan kelompok yang diminati, teman pergaulan yang
ada di sekelilingnya berpengaruh terhadap minat belajar
anak. d. Media, kemajuan teknologi seperti, VCD, telpon,
HP, televise dan media cetak lainya seperti buku bacaan,

majalah dan surat kabar, semuanya itu dapat

RSN

ang. dapat dijadikan

Iainy

rogemperoleh
II).ra umum,
ela%indera dan

ipahami bahwa

erh sesuatu, yang

ntang. ‘su objek tertentu.
Q/e\pf/a ﬁalah untuk O&wgﬁ pengetahuan  dan
pengetahuan &QE)

menganalisis, memahami, menalar, dan berimajinasi.

melalui  kegiatan  mengingat,

b.  Emosi: Kecenderungan untuk mempunyai perasaan yang khas
apabila berhadapan dengan obyek tertentu dilingkungannya.*®
Emosi bisa diartikan dengan perasaan yang timbul akibat

rangsangan dari dalam ataupun dari luar. Artinya sebuah

48 Uswah Wardiana, Psikologi Umum, (Jakarta : PT Bina llmu,2004), 58.
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perasaan yang mendesak orang untuk merespon ataupun
bertingkah terhadap kondisi, baik dari dalam ataupun dari luar

dirinya.

o

Konasi (kemauan) : merupakan fungsi kehidupan psikologis

manusia, dapat diartikan sebagai aktivitas psikis yang

mengandunng)g aWazjgrhubungan dengan pelaksanaan
D. Hum an Wat dan Minat
ah. \'7
2” P 5 urfur i ga@ya individu
et
et sasaran

ana m dilakukan

u rbagai upaya
. Tyj utamanya yaitu

untuOﬁu}kSim ngan ﬁi membuat  strategi
penjualan.Jadi, s@ﬁ@w&nasaran adalah srategi yang
dirancang untuk mempromosikan barang atau jasa dengan tujuan
untuk menghasilkan keuntungan. Strategi pemasaran adalah sering
juga disebut sebagai marketing strategy. Strategi pemasaran adalah
sebuah sebuah keseluruhan usaha dari suatu bisnis. Tujuannya adalah

untuk menjangkau target konsumen yang dianggap prospektif. Setelah

49 Abu Hamidi, Psikologi Umum, ( Jakarta : PT Rineka Cipta,2003), 113.
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itu, strategi pemasaran akan mengubah mereka untuk menjadi seorang
konsumen tetap. Untuk mencapai keberhasilan dalam pemasaran, ada
empat konsep bauran pemasaran yang tidak dapat dipisahkan. Strategi
bauran pemasaran harus saling terkait sehingga hasil akhirnya adalah

kepuasan  pelanggan. Perusahaan yang dapat memuaskan
pelanggannya a [Zgrgnd
pelan%{&e ut sehlngga an  pelanggan untuk

@aﬂ lag i Derusa tersebut
u 8 N dal |Iakukan setoran

°

[ nasabal a@n adanya
ba*r (nasabah)

kepercayaan dan loyalitas dari

y@t me an“nmasabahnya. Dengan
demlklaﬂMt P k;}a
R

pengetahuan terhadap suatu produk yang ditawarkan kepadanya.

adanya pemahaman dan

Minat nasabah atau konsumen merupakan hal yang paling
berpengaruh pada keberhasilan suatu produk di perbankan, karena
minat nasabah dapat menunjukkan sejauh mana ketertarikan
konsumen untuk melakukan pembelian terhadap suatu produk atau

jasa. Jika minat nasabah terhadap suatu produk dan jasa di sebuah
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bank cenderung kurang, maka berdampak akan berkurangnya jumlah
nasabah yang menggunakan produk dan jasa di bank tersebut dan
pihak bank juga akan mengalami pencitraan yang buruk.

Minat nasabah disini dapat dibentuk melalui tiga aspek yakni

pengenalan, kemauan dan emosi. Apabila lembaga keuangan mampu

mendalami dan ﬁ mNt aspek tersebut serta memiliki
strategi gatasinya, mak

@secara otomatis akan
h nasa

masaran produk

", tablingan" siur ahimenis at nasabah.adalah sebuah

masarkan produk

n Qotaa untuk

atau produk

n tersebut secara

Mézg\éi pR @Bﬂbﬁwasaran yang digunakan

dalam memasarkan produk tabungan siummat dalam meningkatkan
minat nasabah diantaranya :

a.  Menentukan target (lokasi) pemasaran

b.  Promosi produk (iklan,komunikasi)

c.  Promosi keunggulan produk

o

Publisitas ( sebagai pengikat ketertarikan nasabah).



