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1.1. Latar Belakang Masalah

Di era modern sekarang ini masyarakat selalu meggun
pemikiran yang rasional dan selalu mengupayakamkubisa
bertahan hidup di masa sekarang sampai dimasaaj@amgdatang.
Dengan adanya dan banyaknya kebutuhan yang hapesuii,
masyarakat berlomba — lomba mendapatkan dana orgakenuhi
kebutuhan hidup mereka. Sekarang ini banyak sdkailbaga
keuangan yang menawarkan jasa keuangan untuk mamenu
kebutuhan masyarakat. Salah satunya yaitu perbankan

Dalam dunia perbankan di Indonesia saat ini, pdswdan
syariah sudah tidak lagi dianggap sebagai tamugasiial ini
disebabkan oleh kinerja dan kontribusi perbankamialy terhadap
perkembangan industri perbankan di Indonesia. kandni
semakin nyata ketika badai krisis ekonomi melanddomesia.
Ketika perbankan konvensional banyak yang terpupekbankan
syariah relatif dapat bertahan bahkan menunjukieakegmbangan.
Ini membuktikan bahwa secara konseptual, perbardsariah
memang sesuai dengan tuntutan perkembangan zamarsseah
menjadi kewajiban sejarahnya untuk lahir dan betla@my menjadi
sistem perbankan alternatif yang sesuai dengamhfitnidup

manusia.



Bank merupakan suatu lembaga usaha keuangan yang
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk sampatau
menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk tkegeu
bentuk — bentuk lainnya dalam rangka meningkatkaaf thidup
masyarakat. Jika kita lihat sampai sekarang banyak sekali bank
yang berbasis syariah mulai bermunculan dikarenakaga yang
selama ini bernaung di bank konvensional diangggmgai riba
dan mengandung unsur ketidak pastian. Oleh sebaldéngan
adanya alternatif yang bersifat transparan beragg fasil dibank
syari'ah diharapkan mampu memberikan motivasi tapapara
nasabah.

Pengambilan keputusan seorang nasabah berinvaltasi
suatu bank, mengambil pembiayaan, atau memanfagtkarbank
tersebut selalu didasari dengan pertimbangan yasjonal.
Banyaknya pilihan, membuat nasabah berada padse at risk
karena begitu mudahnya melirik produk subtitusigyditawarkan
oleh pesaing. Tingkat ekspektasi nasabah yang derbeenjadi
faktor utama yang menghambat bank dalam memenugiiitda
dan manfaat produk/ jasa yang sesuai dengan kebutodsabah
demi meningkatkan kepuasan nasabah. Apalagi, saasetiap
bank menyediakan fasiltas, fitur, dan manfaat yeeigtif sama.

Dalam persaingan yang tinggi, fungsi informasi mekan faktor

! Kasmir,Manajemen Perbankan , Jakarta:PT Raja Grafindo Persada, 2000, h. 12.



penentu yang cukup signifikan bagi masyarakat unmaupun
nasabaheksisiting untuk memancing minat mereka memiliki atau
memanfaatkan produk/layanan yang disediakan olelnk.ba
Informasi yang diperoleh oleh nasabah bukan hareislus
berbentuk iklan promosi, melainkan juga informasang
disampaikan oleh setiagiakeholders yang terkait dengan bisnis
bank?

Munculnya outlet-outlet berikut produk yang semakin
bervariasi jasa pelayanan keuangan Syariah terngetara
perlahan memunculkan bentuk industri keuangan &yabaru,
yaitu pengelolaan kekayaan pribadi secara Sydssdmic Wealth
Management). Atau dalam beberapa aspek pembahasan
pengelolaan kekayaan ini dikenal pula sebagai parean
keuangan keluarga secara syariddiafnic Financial Planning).
Beragam portfolio keuangan Syariah berupa deposiksadana,
asuransi, pasar modal dan lain sebagainya merijddirpkeluarga
muslim kelas menengah keatas dalam pengelolaaa heeteka.
Perkembangan industri tersebut mampu melayani galon
masyarakat tersebut terhadap kebutuhan aktifitanaki sesuai

dengan prinsip-prinsip syaridh.

2 Lamb, dkk,Pemasaran Buku 2, Edisi 1, Jakarta Salemba 4, 2001, h. 226.
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Di saat bank syariah muncul, persaingan semakiat,ket
baik secara nasional maupun international. Dalammdisd
semacam ini, para bankir berusaha keras untuk meémen
kebutuhan dan keinginan nasabah dengan menawadwadai
jenis produknya. Dampaknya nasabah memiliki bangdikan,
kekuatan tawar menawar nasabah semakin besar, emuss
menjadi bagian penting dalam mendorong setiap bank
menempatkan orientasinya pada kepuasan nasabajaséljaan
utamanyd’

Pada kondisi pasar pembeli, nasabah dapat memiékaa
macam tawaran produk / jasa bank. Bank harus dapatberikan
kualitas pelayanan yang prima dan apabila tidak ana&sabah
akan segera berpaling ke bank lain yang dapat métabeualitas
layanan yang lebih baik. Agar bank dapat menangandal
persaingan dan tetap bertahan hidup maka bank baruawasan
terhadap pelanggan, sehingga bank yang unggul dba&saing
adalah bank yang disamping pandai merekayasa prgah# juga
cermat di dalam merekayasa pasar. Dalam hal ineridikan
kerjasama dari seluruh departemen dan karyawaardi tersebut
untuk bersama — sama merancang dan mengimpleniemtasiatu

sistem penyampaian nilai pelanggan yang lebih undgtipada

“Ali Hasan,Marketing Bank Syariah, Bogor : Ghalia Indonesia, 2010, h. 83.



bank pesaing.Terlepas dari itu semua, Sekarang ini telah banyak
dan juga bervariatif produk yang ditawarkan di istiiuperbankan.

Produk — produk yang ditawarkan di industri perlzank
salah satunya adalah produk tabungan. Produk tabung
merupakan produk yang menjadi prioritas pihak bamkuk
menarik nasabah. Akan tetapi, karena banyaknyaapkan yang
telah berdiri dan mengakibatkan adanya persaingary \ketat
maka dari pihak bank perlu melakukan dan membarsgategi
pemasaran yang baik. Dalam persaingan yang tinfygigsi
informasi merupakan faktor penentu yang cukup 8lgm bagi
masyarakat umum maupun nasatlbisiting untuk memancing
minat mereka memiliki atau memanfaatkan produkfiayayang
disediakan oleh bank. Informasi yang diperoleh ofetsabah
bukan harus selalu berbentuk iklan promosi, meainkuga
informasi yang disampaikan oleh setisipkeholders yang terkait
dengan bisnis bank.

Strategi adalah ilmu perencanaan yang harus didaku
dalam upaya mencapai target pemasaran. Adapuregstrgng
perlu dilakukan untuk menghadapi persaingan diante adalah
melakukan strategliferensiasi danpositioning product.

Diferensiasi didefinisikan sebagai tindakan merancang

serangkaian perbedaan yang berarti untuk membedakearan

® Murti SumarniManajemen Pemasaran Bank, Yogyakarta : Liberty, 2002, h. 225.



perusahaan dengan tawaran pesiifdaksud daridiferensias
adalah bagaimana cara agar produk yang dihasilleamaci beda
dengan produk lain, sehingga nasabah akan cendenanglih
produk yang ditawarkan BSM dibandingkan dengan ydtoghng
ditawarkan lembaga lain.

Sedangkan positioning product merupakan salah satu
strategi utama dalam pemasaran, posisi produk lagalaerangkat
persepsi, impresi dan feeling konsumen terhadapu speoduk
yang dikomparasikan dengan produk pesdiSgbagaimana yang
telah diklasifikasikan oleh kartajaypositioning adalah sebuah
keniscayaan yang harus dilakukan untuk menanamitan yang
positif dibenak nasab&h Tanpa adanyapositioning produk
nasabah tidak akan mampu mengenali keunggulan kdihpe
dalam industri perbankan.

Dalam hal ini bank perlu melakukan pengembangadyko
yang dimilikinya. Sekarang produk perbankan syasiahg telah
dikembangkan adalah jenis produk tabungan, dimaaknd
industri perbankan itu sendiri telah mengeluarkaran d
menyediakan produk tabungan khusus untuk biaya igié&ad.

Karena begitu pentingnya pendidikan dan setiapgopasti harus

® Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Jilid 1, Jakarta :PT Penhallindo, 2002, h. 328.

" Sampurno,Manajemen pemasaran Farmasi, Yogyakarta : Gadjah Mada University
Press, 2009, h.130.

8 Hermawan KartajayaDn Marketing Mark Plus & Co, Jakarta : PT Gramedia Pustaka
Utama, 2004,
h. 371.



mengenyam pendidikan minimal selama 12 tahun bahkan
mungkin sampai tingkat perguruan tinggi maka bank
mengeluarkan produk sebagai alternatif dan pembaatyarakat
dalam mengelola dana khusus untuk pendidikan .

Adapun Diferensias di dalam produk ini adalah pihak
bank melakukan bentuk aliansi dengan perusahaaareswyang
dikenal dengan Bancasuran8ancassurance adalah suatu produk
bank yang ditempeli (diberikan tambahan denganuspabduk
asuransi ) yang ditawarkan / dijual oleh bdrfkroduk tabungan
pendidikan yang dikenal juga dengan produk investadekia
merupakan tabungan investasi berjangka yang dilurdtk
perencanaan kebutuhan dana pendidiRamabungan investa
cendekia merupakan produk yang mempurmlfrensiasi dengan
produk lainnya, baik secara internal maupun ekateya. Secara
internalnya produk tersebut mempunyai perbedaatu \disertai
adanya sistem asuransi di dalamnya, dan secararmdistya
produk tersebut hanya di tawarkan di BSM saja.

Produk Investa Cendekia merupakan produk tabungak b
yang disertai dengan asuransi. Adapun asuransigkaa langsung
diterima nasabah sejak dibukanya tabungan BSM iaweEndekia.
Memandang karena pentingnya pendidikan dan dibatuinka

biaya yang cukup banyak maka dengan adanya prahungan

® Try widiyono, Aspek Hukum Operasional Transaksi Produk Perbankan di Indonesia,
Jakarta Ghalialndonesia, 2006, h. 245.
19 Brosur Tabungan Investa Cendekia BSM.



investa cendekia yang disertai dengan stratiéigrensias dan
positioning produk tersebut maka nasabah dapat menjadikan
sebagai alternatif untuk mempermudah dalam menapden dan
merancang dana pendidikan. Selain itu dengan Tmumvesta
Cendekia nasabah dapat merasa aman dan nyamam leatemya
jaminan yang pasti bagi nasabah untuk memperol@ligi&an
yang baik dimasa yang akan datang yang disertajasrebagi hasil
yang sangat bersaify.

Menurut Bapak Setyo Nugroho Cahyoadi selaku Opegati
Officer pada Bank Syariah Mandiri KCP Banyuman#gnfarang
menjelaskan bahwa prinsip bagi hasil pada Tabungaesta
Cendekia adalah dengan menggunakan sistem mudharaba
muthlagah, dimana pihak nasabah sebagai shahitalldaa pihak
bank sebagai mudharib. Adapun nisbah bagi hasil yiperoleh
nasabah Tabungan Investa Cendekia sebesar 52% rhest@ia
dengan deposito dan 48% untuk Bahkvalaupun bagi hasil yang
ditawarkan cukup tinggi dan terdapat fitur tambaHhagrupa
perlindungan asuransi, Bapak Juni selaku Custoraerice Bank
Syariah Mandiri KCP Banyumanik Semarang menjeladia@mva
jumlah nasabah Tabungan Investa Cendekia lebih kisedi

dibandingkan produk tabungan lain.

™ 1bid
2 Hasil Wawancara dengan Bapak Nugroho Setyo Cahyedalku Operating Officer
22 Oktober 2012



Data nasabah produk tabungan investa cendekia
menunjukkan bahwa produk investa cendekia mengatasang
surut. Berikut ini merupakan tabel perkembangan plamurunan
yang ditunjukan oleh nasabah dalam mengambil tadoumggular
dan juga tabungan investa cendekia di Bank Syaviandiri

KCP Banyumanik Semarang

PENCAPAIAN NASABAH
TABUNGAN REGULER DAN
INVESTA CENDEKIA

Des Jan Feb Mar Apr Mei Jun Jul Ags Sept Okt Nov Des

B Nasabah Tabungan BSM

B Nasabah Tabungan Investa Cendekia

Gambar 1.1: Naik Turun Jumlah Nasabah periode Des

2011 - 2012

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa jumlah nasabah
produk tabungan investa cendekia tidak cukup barglak Karena
itu BSM melakukan upayaliferensiasi dan positioning produk
pada produk investa cendekia, kiranya dapat mékamimotivasi

pada nasabah untuk mengambil produk tersebut. rpakalis



akan melakukan sebuah penelitian adakah penganategit

diferensiasi dan positioning produk terhadap meiivaasabah

pada Tabungan Investa Cendekia, dengan mengangkiateryjadi

sebuah judul * PENGARUH STRATEGI DIFERENSIASI DAN

POSTIONING PRODUK TERHADAP MOTIVASI NASABAH

" ( Studi Kasus Pada Produk Tabungan Investa CeadkkBank

Syari'ah Mandiri KCP Banyumanik Semarang)”.

1.2. Perumusan Masalah

Berdasarkan wuraian di atas penulis telah menentukan

permasalahan sebagai berikut :

1.

2.

3.

Apakah Strategi Diferensiasi berpengaruh terhadapvasi
nasabah dalam mengambil produk tabungan investa
cendekia?

Apakah Positioning Produk berpengaruh terhadap vasiti
nasabah dalam mengambil Produk tabungan Investa
Cendekia ?

Apakah Strategi Diferensiasi dan Positioning Produk
berpengaruh terhadap Motivasi Nasabah dalam menbamb

produk tabungan Investa Cendekia ?

1.3. Batasan Masalah

Dalam penelitian yang akan dilakukan ini, peneliti

membatasi pada:
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1. Obyek penelitian adalah nasabah produk tabungasa lan
produk tabungan investa cendekia.

2. Pengaruh strategi diferensiasi dan positioning pkagrhadap
motivasi nasabah dalam mengambil produk tabungeesia
cendekia.

1.4. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah ini, tujuan yang ingin
dicapai dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui pengaruh StrateDiferensiasi terhadap
Motivasi nasabah dalam mengambil produk tabungaasia
cendekia .

2. Untuk mengetahui pengaruhPositioning Produk terhadap
motivasi nasabah dalam mengambil Produk tabungeesta
Cendekia.

3. Untuk mengetahui Pengarubiferensias dan Positioning
Produk terhadap motivasi nasabah dalam mengambdufr
tabungan Investa Cendekia.

1.5. Manfaat Penelitian
1. Bagi Akademis
Dalam penelitian ini manfaat yang dapat diambibsac
akademis adalah untuk menambah pengetahuan dalam
pemasaran khususnya mengenai strategi diferensiasi,

positioning produk, dan motivasi nasababh.

11



2. Bagi Bank

Dalam penelitian ini manfaat yang dapat dig&rbagi
perusahaan yang terkait tersebut adalah terkagasefaktor
yang menjadi pertimbangan nasabah dalam menganobiiik
tabungan investa cendekia, sehingga perusahaanbatau
dapat meningkatkan faktor yang mampu memberikasepsr
positif dan motivasi nasabah dalam mengambil pgrodu
tabungan investa cendekia.

Strategi yang dipakai perusahaan atau pibakk,
mampukah memotivasi nasabah mengambil produk tasung
investa cendekia sehingga dapat dijadikan pedomegi b
perusahaan atau bank dalam merancang program +aprog
pemasaran di masa yang akan datang.

1.6. Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan ini merupakan hal yang sangat
penting karena memiliki fungsi untuk menyatakanigaf
garis besar dari masing — masing bab yang akamgsali
berkaitan dan berurutan. Hal ini dimaksudkan agdakt
terjadi kekeliruan dalam penyusunannya, sehinggdainiar
dari kesalahan ketika penyajian pembahasan madafghk
memudahkan pemahaman dan memperjelas arah pembahasa
maka penulisan skripsi ini disistematisasikan mairjema bab

dengan uraian sebagai berikut :
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Bab | : Merupakan bab pendahuluan. Dalam bab ini
penulis menguraikan tentang latar belakang masalah,
identifikasi masalah, rumusan masalah, tujuan [terel
manfaat penelitian, dan sistematika penulisan jterel

Bab Il : Memaparkan tentang landasan teori.
Merupakan landasan teori dan gambaran umum obyek
penelitian yang mendasari penulisan dalam pembahasa
tentang strategi diferensiasi produk, positioningodpk,
motivasi nasabah, penelitian terdahulu, kerangkailpean,
dan hipotesis.

Bab Il : Berisi tentang gambaran Metodologi
penelitian, yaitu desain penelitian, jenis dan saimdata ,
populasi dan sampel, teknik pengumpulan data, d&nik
analisis data.

Bab IV : Berisi tentang analisis data dan hasil
pembahasan. Dalam bab ini penulis akan membahtenten
profil obyek penelitian perusahaan, pengujian dasillanalisa
data, pembuktian hipotesis, pembahasan hasil arddisa dan
jawaban atas pertanyaan — pertanyaan yang disebdétam
rumusan masalah.

Bab V : Merupakan bagian penutup yang berisikan

kesimpulan, dan saran-saran.
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