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A.STRATEGI PEMASARAN
1. Pengertian Strategi
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Strategi juga bisa diartikan sebagai rencana, dimana rencana tersebut
tujuannya untuk mecapai tujuan tertentu dalam suatu perusahaan. Dalam

penyusunan strategi, strategi dapat membantu organisasi dalam
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Setia, 1997),199.



mengorganisasikan,  menganalisis dan  mengumpulkan  informasi.
Penyusunan strategi juga mampu menemukan peluang pasar yang baru,
mengembangkan strategi pemasaran yang kreatif dan mengidentifikasi
ancaman bisnis. Perencanaan dalam strategi biasanya mempunyai peran
sebagai penyeimbang saran dan konsultan.!* Maka dari itu strategi adalah

salah satu keputusan dalam perusahaan yang mana tujuannya dapat
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perusahaan, adapun definisi misi adalah sasaran yang ingin dicapai.'® Misi
ini bisa dikatakan sebagai inti dari sebuah strategi.
2. Pengertian Pemasaran
Dimana pengertian pemasaran itu sendiri adalah suatu usaha untuk
menyediakan barang dan jasa tepat waktu kepada orang-orang yang tepat
dan menyampaikannya dengan baik dan juga memberikan harga yang sesuai
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sesuatu yang bernilai.
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c. Menurut (Assari;2013;5) mengatakan bahwa pemasaran adalah usaha
untuk menyediakan dan menyampaikan barang atau jasa yang tepat dan
waktu serta harga yang tepat dengan promosi dan komunikasi yang
tepat.

Dalam buku manajemen pemasaran bank syariah disebutkan
pemasaran syariah atau yang biasa dikenal dengan marketing itu memiliki
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dapat diambil bahwa yang dimaksud dengan pemasaran merupakan sebuah

kegiatan ekonomi antara satu pihak dengan pihak yang lain, didalamnya
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terjadi sebuah proses penawaran, penciptaan dan pertukaran suatu produk

demi memenuhi kebutuhan maupun kegiatan konsumen.

Jadi strategi pemasaran ialah langkah sebelum melakukan suatu
keputusan dan untuk dijadikan sebagai tolak ukur suatu keputusan agar

mencapai target yang diinginkan dalam mencapai tujuan yang maksimal.

. Tujuan Pemasaran S N
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memudahkan dan merangsang konsumen, sehingga dapat menarik
nasabah untuk membeli produk yang ditawarkan Bank atau BMT

secara berulang-ulang.
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dalam  kebutuhan, keinginan dan prilaku terhadap program
pemasaran spesifik. Segmentasi pasar merupakan konsep pokok
yang mendasari strategi pemasaran dan alokasi untuk sumber daya
yang dilakukan dalam rangka mengimplementasikan proses

pemasaran.
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b. Targeting

Setelah perusahaan mengidentifikasi peluang segmen pasar,
selanjutnya adalah mengevaluasi beragam segmen tersebut untuk
untuk memutuskan segmen mana yang menjadi target market, target
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Positioning adalah tindakan merancang produk dan citra

perusahaan agar dapat tercipta kesan atau tempat khusus dan unik
dalam benak pasar sasaran sedemikian rupa, sehingga dipersepsikan
lebih unggul dibandingkan para pesaingannya, produk Positioning
merupakan suatu strategi manajemen yang menggunakan informasi

untuk menciptakan suatu kesan terhadap produk sesuai dengan



keinginan pasar yang dituju atau pasarnya. Jadi, positioning
merupakan suatau usaha yang dilakukan oleh perusahaan dalam
mendesain produk-produk mereka sehingga dapat menciptakan kesan
dan image tersendiri dalam pikiran konsumennya denga sesuai

dengan yang diharapkan.
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dikaitkan dengan jenis usaha dan tujuan perusahaan Yyang

bersangkutan.
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Ada lima konsep dalam pemasaran dimana setiap konsep
dapat dijadikan landasan pemasaran oleh masing-masing perusahaan.

Adapun konsep-konsep yang dimaksud sebagai berikut.42

a. Konsep Produksi

Menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk
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menekankan kepada kualitas, penampilan, dan ciri-ciri

terbaik.
c. Konsep Penjualan

Konsep penjualan berfikir bahwa konsumen tidakakan

membeli cukup banyak produk terkecuali perusahaan
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e. Konsep Pemasaran Masyarakat

Merupakan konsep yang bersifat kemasyarakatan, konsep
ini menekankan pada penentuan kebutuhan, keinginan, dan minat
pasar serta memberikan kepuasan, sehingga memberikan

kesejahteraan konsumen dan masyarakat.
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a. Product (produk)

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakan, atau untuk
dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.?

Dapat diartikan produk merupakan sesuatu Yyang dapat

memberikan manfaat untuk konsumen. baik dalam hal memenuhi
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pasalnya disini takut terjadi penipuan dan terjadi ketidak adilan
terhadap salah satu pihak.

Selain keberadaan suatu produk, islam juga memerintahkan
untuk memperhatikan kualitas produk. Barang yang dijual harus terang
dan jelas kualitasnya, sehingga pembeli dapat dengan mudah memberi
penilaian.?
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proporsional yaitu dengan tidak meninggi-ninggikan harga ataupun
terlalu merendah-rendahkan harga, yang paling tepat adalah harus sesuai
dengan biaya yang telah dikeluarkan saat produksi dengan melebihkan
sedikit saja.

c. Place (distribusi)

Distribusi adalah cara perusahaan menyalurkan barangnya, mulai
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d. Promotion (promosi)
Dalam Islam mempromosikan suatu barang diperbolehkan hanya

saja dalam berpromosi tersebut mengedepankan factor kejujuran dan
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menjauhi penipuan. Di samping itu, metode yang digunakan dalam
promosi tidak bertentangan dengan syariat Islam.?®
Berikut beberapa macam promosi yang dapat digunakan
adalah:?°
1). Periklanan (adversting);

2). Promosi penjualan (sales promotion);
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penjualan adalah untuk meningkatkan penjualan atau meningkatkan
jumlah pelanggan. Promosi dilakukan agar segera membeli setiap

produk atau jasa yang ditawarkan.
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Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan
kegiatan promosi untuk memancing pelanggan melalui kegiatan,
seperti pameran, bakti social, serta kegiatan lainnya. Kegiatan
publisitas dapat meningkatkan pamor perusahaan dimata para
konsumennya. Oleh karena itu promosi melalui publisitas perlu

diperbanyak.
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Sedangkan pengertian produk menurut Philip Kotler adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan ketoko-toko ataupun pasar  untuk
mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan ataupun dikomsumsi

sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Jadi dapat



disimpulkan bahwa produk merupakan suatu barang maupun jasa yang
ditawarkan ke penjual agar diperhatikan dan di dibeli oleh konsumen.*°
Sesuai dengan penjelasan diatas maka produk ini dibagi menjadi dua
jenis yaitu sebagai berikut :
a. Produk yang berwujud yakni produk yang berupa barang seperti :

rumah, mobil, sepeda motor, tas, buku dan lain lain.

b. Produk yang\l'ﬂ% M Né}% angwberupa jasa yang
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. HUBU KATAN
JUMLA

Hubung aran elat erupakan proses
untuk mengidentifikas daRR@wB@n a, memperkuat dan bila
perlu menghentikan hubungan dengan pelanggan dan pemangku kepentingan
yang lain, dengan menguntungkan, agar tujuan dari semua pihak yang terlibat

dipenuhi, dilakukan dengan cara saling memberikan dan memenuhi janjinya.

30 Kasmir, Kewirausahaan,(Jakarta :PT Raja Grafindo Persada,2006),74.

31 Hendry Yuliawan, “Analisis Pengaruh Jumlah Tabungan Dan Deposito Terhadap
Jumlah Kredit Pada PD. BPR BKK Banjarharjo Kabupaten Brebes,”PERMANA Vol.VI
No.1 (2014), 4.



Hubungan pemasaran (Marketing Relation ship) juga merupakan suatu bentuk
pemasaran yang berkembang dari pemasaran langsung ( direct marketing ),
yang menekankan pada membangun hubungan dalam jangka waktu yang lebih
lama dengan para pelanggan dan bukan hanya berfokus pada transaksi
pertransaksi saja (seperti prinsip pedagang).

Hubungan pemasaran (Marketing Relationship) adalah cara usaha
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pelanggan dalam aktivitas bisnis, dari menjual dan memberi informasi menjadi

memperoleh informasi dan memuaskan pelanggan.



	BAB II

