BAB I
LANDASAN TEORI
1.1Bank Syari'ah

Bank dilihat dari jenisnya dibagi menjadi dua yakank umum dan bank
perkreditan rakyat. Sedangkan dilihat dari sisteperasionalnya baik bank
umum maupun bank perkreditan dibagi menjadi duaiyb&nk umum syari'ah
dan bank perkreditan rakyat syari'ah. Bank syariatalah bank yang dalam
aktivitasnya, baik penghimpun dana maupun dalargkamenyaluran dananya
dan mengenakan imbalan atas dasar prinsip syaya#h jual beli dan bagi
hasil!

Adapun perbedaan pokok antara bank konvensionglatelnank syari’ah
terletak pada landasan falsafah yang dianutnyak BByariah tidak memakai
sistem bunga dalam seluruh aktivitasnya sedangkanveksional justru
kebalikannya. Hal inilah yang menjadi perbedaangysangat mendalam pada
produk-produk yang dikembangkan oleh bank syari’ah, mana untuk
menghindari sistem bunga maka sistem yang dikenikaangdalah jual beli serta
kemitraan yang dilaksanakan dengan bentuk badi ssiara ringkas perbedaan

antara bank syari'ah dengan bank konvensional dfiifst pada tabel berikdt:

! Sigit Triandaru dkkBank dan Lembaga Keuangan Ldidlisi 2, Jakarat: Salemba Empat,
2006, h.153.
? Ibid, h. 157.



Tabel 2.1
Perbedaan Bank Syari'ah dan Bank Konvensional

NO | Bank Syari'ah Bank Konvensional

Berinvestasi pada usaha yangBebas nilai.
halal.

2. Atas dasar bagi hasil, margin Sistem bunga.
keuntungan dafee.
3. Besaran bagi hasil berubah-ubahBesarannya tetap.
tergantung kinerja usaha.
4. Profit danfalah oriented. Profit oriented.
5. Pola hubungan kemitraan. Hubungan debitur-kreditur.
6. Ada dewan pengawas syari'ah. Tidak ada lembagaiseje

1.2Bank Perkreditan Rakyat Syari'ah

1.2.1Pengertian BPR Syari’ah

Bank perkreditan rakyat syari'ah adalah bank yargjakukan
kegiatan usahanya dengan prinsip syari'ah yargnaékgiatannya tidak
memberikan jasa dalam lalu lintas pembayarBank perkreditan rakyat
merupakan penjelmaan dari Bank Desa, Lumbung DRaak Pasar,
Bank Pegawai Lumbung Nagari, Lembaga PerkreditasaD&adan
Kredit Desa, Badan Kredit Kecamatan, Lembaga Peéitiare Kecamatan,
Bank Karya Produksi Desa. Pendirian bank perkredigkyat syari'ah
tidak bisa dilepaskan dari keberadaan lembaga kemasebelumnya.
Namun demikian, pendirian bank perkreditan rakyayari&h
sesungguhnya lebih didasari oleh adanya kepentingark memberikan

jasa layanan perbankan syari’ah yang mampu menganigkisan mikro.

103

> Muhamad RidwanKontruksi Bank Syariah IndonesiXogyakarta: Pustaka SM, 2007, h.



1.2.2Tujuan dan Strategi Operasional BPR Syari'ah

Tujuan pendirian Bank Perkreditan Rakyat Syari'abasa umum
memiliki kesamaan dengan pendirian bank Syari’adwnum tujuan
pendirian Bank Perkreditan Rakyat Syari'ah memilgpesifikasi
tersendiri. Tujuan tersebut melip(ti:

1.Meningkatkan kesejahteraan ekonomi umat Islam, tdera
masyarakat golongan ekonomi lemah yang umumnya agirath
pedesaan.

2.Menambah lapangan kerja terutama di daerah kecansaaingga
dapat mengurangi arus urbanisasi.

3.Membina semangat ukhuwah islamiyah melalui kegisg&ganomi
dalam rangka meningkatkan pendapatan per kapitaijmédmialitas
hidup yang memadai.

Untuk mencapai tujuan Bank Perkreditan Rakyat Slatersebut
diperlukan strategi operasional sebagai berikut:

1. Bank Perkreditan Rakyat Syari'ah hendaknya tidakrsifz
menunggu datangnya permintaan fasilitas, melairdesikap aktif
melakukan sosialisasi atau penelitian kepada ussalaa yang

berskala kecil yang perlu dibantu dengan tambahagain sehingga

memiliki prospek usaha yang lebih baik.

4 bid, h. 104.

®> Heri Sudarsono,Bank Dan Lembaga Keuangan Syari'ah Deskripsi danstthsi
Yogyakarta: Ekonisia, 2008, h. 92.



2. Bank memiliki perputaran dana dengan jangka walktngypendek
dengan fokus utamanya pada usaha berskala menaagecil.

3. Bank Perkreditan Rakyat Syari'ah mengkaji pangssapatingkat
kejenuhan serta tingkat kompetitifnya produk yanrgna diberi
pembiayaan.

1.2.3Usaha-Usaha BPR Syari'ah
Pada dasarnya BPR Syariah dapat memberikan jess&gasngan

yang serupa dengan bank-bank umum syari'ah. Dakahaupengerahan
dana masyarakat, BPR Syari'ah dapat memberikarjgasakeuangan
dalam berbagai bentuk, antara I&in:
1. SimpanamMmanah
Disebut dengan simpanamanah sebab dalam hal ini bank sebagai
penerima titipanamanah (trustee accountdari nasabah. Disebut
dengan titipanamanahkarena berbentuk perjanjiamadiah yaitu
titipan yang tidak menanggung resiko.
2. Tabungarwadiah
Dalam tabungan ini bank menerima tabungsavihg accountdari
nasabah dalam bentuk tabungan bebas. Sedangkaryah@adliikat

oleh bank dengan nasabah dalam bentuk wadiah.

® Ibid, h. 93.



3. DepositoWadiah Mudharabah
Dalam produk ini bank menerima deposito berjanglae( and
investment accouptdari nasabahnya. Akad yang dilakukan dapat
berbentuk wadiah dan dapat pula berbemwidharabah Lazimnya
jangka waktu deposito itu adalah 1, 2, 6,12 bulan deterusnya
sebagai bentuk penyertaan modal (sementara).
1.3Marketing Mix

1.3.1Pengertian Marketing Mix
Marketing mix merupakan strategi kombinasi yangldikan oleh

berbagai perusahaan dalam bidang pemasaran. Kanlyerag terdapat
dalam komponen marketing mix harus dilakukan setaysadu, artinya
pelaksanaan dan penerapan komponen ini harus kidakwengan
memperhatikan antara satu komponen dengan kompainelya. Karena
antara satu komponen dengan komponen lainnya shbnipitan erat
guna mencapai tujuan perusahaan dan tidak efekith dijalankan
sendiri-sendiri. Bauran pemasaran (marketing modlah serangkaian
dari variabel pemasaran yang dapat dikuasi oletuspbaan dan
digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran

Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) dalanme d
perbankan dilakukan dengan menggunakan konsep{koyes®gy sesuai

dengan kebutuhan bank. Dalam prakteknya konsepabapemasaran



terdiri dari bauran pemasaran. Untuk produk yangupee jasa
diperlakukan konsep yang sedikit berbeda dengaduprbarand.

Kotler menyebutkan konsep bauran pemasaran (magketix)
terdiri dari empat P (4P), yaitu:

1. Product (produk)

2. Price (harga)

3. Place (lokasi)

4. Promotion (promosi)

Sedangkan Boom dan Bither menambah dalam bisr@shasiran
pemasaran di samping 4P seperti yang dikemukakaratak, ada
tambahan dengan 3P, yaitu:

1. People (orang)
2. Physical Evidence (bukti fisik)
3. Process (proses)

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwaaraec
keseluruhan konsep bauran pemasaran (marketingproxuk jasa jika
digabungkan menjadi 7P, yaitl:

1. Product (produk)

2. Price (harga)

" Kasmir, Pemasaran BankEdisi Revisi, Jakarta: Kencana Prenada Media (r2008, h.
119.

% Ibid, h. 120.

? Ibid.

¥ Ibid.



3. Place (lokasi)

4. Promotion (promosi)

5. People (orang)

6. Physical Evidence (bukti fisik)
7. Process (proses).

1.3.2Pengertian Variabel-Variabel Marketing Mix
1. Product (produk)

Produk adalah barang atau jasa yang bisa ditawatkpasar
untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakatian konsumsi
yang dapat memenuhi keinginan atau kebutdharoduk bank
adalah jasa yang ditawarkan kepada nasabah untuklapatkan
perhatian, untuk dimiliki, digunakan atau dikonsumsntuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah. Prodok teadiri
dari produk simpanan (giro, tabungan dan deposipa)jaman
(kredit), atau jasa-jasa bank lainnya seperti feangliring dan jasa-
jasa bank lainny&

Pada dasarnya produk yang ditawarkan péehankan syari’ah
dapat dibagi menjadi tiga bagian besar yaitu:

1.Produk penyaluran danfinancing

M. Fuad dkkPengantar BisnisJakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2003, h. 128.
12 Sentot Imam Wahjon@p. Cit h. 15.



Dalam menyalurkan dananya pada nasabah, secasabgsar
produk pembiayaan syari'ah terbagi kedalam empatgkai
yang dibedakan berdasarkan tujuan penggunaan Yaitu:
1. Pembiayaan dengan prinsip jual-beli melipmirabahah,
salamdanistishna
2. Pembiayaan dengan prinsip sewa, yang menggunaisim p
sewa Yyaitujaroh.
3. Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil meliputi payaan
musyarakahpembiayaamudharabah
4. Pembiayaan dengan akad pelengkap antara Hawalah
(alih utang-piutang), Rahn (gadai), Qardh, Wakalah
(perwakilan), Kafalah (garansi bank).

2.Produk penghimpun dantugding
Penghimpun dana di bank syariah dapat berberging,

tabungan dan deposito. Prinsip operasional syaryamg
diterapkan dalam penghimpunan dana masyarakathegatesip
Wadi'ah danMudharabah*

3.Produk jasa (service)
Selain  menjalankan  fungsinya sebagai intermestiari

(penghubung) antara pihak yang membutuhkan ddeécit

unit) dengan pihak yang kelebihan darsurplus uni}, bank

Y Adiwarman A. KarimBank Islam Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2006, h. @7- 1
14 :
Ibid.



syari'ah dapat pula melakukan berbagai pelayanasa ja
perbankan kepada nasabah dengan mendapat imbaiapabe
sewa atau keuntungan. Jasa perbankan tersebuta aaiar
berupa:Sharf(jual beli valuta asing)jarah (sewa):>
2. Price (Harga)
Harg® merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran
yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagapaan. Di
samping itu harga merupakan unsur bauran pemagaranbersifat
fleksibel, artinya dapat diubah dengan cépatdarga pada zaman
Rasulullah merupakan cerminan pemikiran yang mdwaknsep
pricing. Muhammad bersabda “janganlah kamu menjuahyaingi
penjualan saudaramu”. (HR Bukhari, dari Abdullah binar}®
Bagi perbankan syari'ah (bank yang bsib ajaran islam)
harga adalah bagi hasil. Sedangkan dalam menentukaya atau
mencari keuntungan bagi bank yang berdasarkanipreysari’'ah
adalah sebagai beriktit:

1. Pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasildharabah

** Ibid, h. 112.

' Menurut Murti Sumarni harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa prédidu
mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejurkl@nhbinasi dari produk dan pelayanannya.
Liha murti sumarniManajemen Pemasaran Bankogyakarta: Liberti Yogyakarta, 2002, h. 285.

' Fandy TjiptonoStategi PemasararYogyakarta: Andi, 2008, h. 151.

¥ HR Bukhari,Terjemahan Hadist Shahih Bukhalakarta: Wijaya, 1992.

' Mugi RahardjoPemasaran Lembaga Keuangan Perbani@urakarta: UNS Press, 2009, h.
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2. Pembiayaan  berdasarkan  prinsip  penyertaan = modal

(musharakah

3. Prinsip jual beli barang dengan memperoleh keurtnng

(murabahal.

4. Pembiayaan barang modal berdasarkan sewa muri falitpan

(ijarah).

5. Atau dengan adanya pilihan pemindahan kepemilikain a
barang yang disewa dari pihak bank oleh pihak (garah wa
igqqgting).

Sementara itu bagi bank konvensional gydimaksud harga
adalah bunga, biaya provisi, komisi, biaya adnmsstraiaya kirim,
biaya tagih, biaya sewa, biaya iuran. Bagi bankvkosional, bunga
terdapat tiga pengertian, yaitu harga beli, haugd gan biaya yang
dibebankan kepada nasaB3Bank yang berdasarkan prinsip
konvensional, di mana dalam mencari keuntungannda@nentukan
harga menggunakan dua metode yéitu:
1.Menetapkan bunga sebagai harga, untuk produk sempseperti

giro, tabungan atau deposito. Sedangkan harga uoroduk
pinjamannya juga ditentukan berdasarkan tingkau sbinga

tertentu atau disebspread based.

20 Sentot Imam Wahjond,og. Cit h. 114.
2 Mugi Raharjdoloc. Cit h. 6.
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2.Untuk jasa yang lain, bank menerapkan biaya-biagdand
nominal atau persentase tertentu, ini disebut defegabased
3. Place (Lokasi)
Lokasi adalah tempat di mana dipebekikannya produk
perbankan dan pusat pengendalian perbaffk@njuan yang hendak
dicapai dalam penentuan lokasi bafik:
1.Agar bank dapat menentukan lokasi yang tepat uokasi kantor
pusat, kantor cabang, kantor cabang pembantu, rkkatoatau
lokasi mesin-mesin ATM.

2.Agar bank menentukan dan membeli atau menggunaken d
membeli atau menggunakan teknologi yang palingttdpiam
memberikan kecepatan dan kekurangan guna melayani
nasabahnya.

3.Agar bank dapat menentukan metode antrian yanggaptimal,
terutama pada hari atau jam-jam sibuk, baik di depHler atau
kasir.

4.Agar bank dapat menentukan kualitas tenaga kerjag ya
dibutuhkan sekarang dan di masa yang akan datang.

Hal yang perlu diperhatikan dalam pedmaifi dan penentuan

lokasi suatu bank#

2 |pid, h. 59.
2 | pid.
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1. Dekat dengan kawasan industri atau pabrik.

2. Dekat dengan perkantoran.

3. Dekat dengan pasar.

4. Dekat dengan perumahan atau masyarakat.
4. Promotion (promosi)

Setiap perbankan berusaha untuk memgiar seluruh
produk dan jasa yang dimilikinya baik secara langsmaupun tidak
langsung. Promo$i merupakan sarana yang paling ampuh untuk
menarik dan mempertahankan nasabahnya. Salalugain promosi
bank adalah menginformasikan segala jenis produk gitawarkan
dan berusaha menarik calon nasabah baru. Promgisp&aisahaan
yang berlandaskan syari’ah haruslah menggambasearas riil apa
yang ditawarkan dari produk-produk atau servis genaan.

Promosi dapat dilakukan dengan cara mielklan, promosi
penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi. Blagnk penjualan
pribadi dilakukan melalui seluruh karyawan bank gyanerupakan

salah satu promosi yang terbaik. Secara khususugdanj pribadi

24 \1A;
Ibid, h. 60.
 Lihat Sofjan Assauri: Promosi adalah usaha perasahatuk mempengaruhi dengan
merayu persuasive comunicatiigrcalon pembeli, melalui pemakaian segala unsuarapemasaran,
Manajemen Pemasaradakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2007, h. 265.
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dapat dilakukan melalui petugas customer servisagabujung
tombak pemasaran bafk.
5. People (orang)

Yaitu semua orang yang terlibat aktilam pelayanan dan
mempengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi pgimgdan
pelanggan lain yang ada dalam lingkungan pelayariReople
meliputi kegiatan untuk karyawan, seperti kegiatakrutmen,
pendidikan dan pelatihan, motivasi, balas jasa, kdaja sama, serta
pelanggan yang menjadi nasabah atau calon nasabah.

Untuk mencapai kualitas terbaik makaryawan harus
dilatih untuk menyadari pentingnya pekerjaan merekaitu
memberikan konsumen kepuasan dalam memenuhi kenryéa.
Terdapat empat kreteria peranan atau pengaruhadpek “orang”
yang mempengaruhi konsumen, yditu:

1.Contactors orang di sini berinteraksi langsung dengan
konsumen dalam frekuensi yang cukup sering damgasan
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.

2.Modifiers orang disini tidak secara langsung mempengaruhi

konsumen tetapi cukup sering berhubungan dengasukaen.

26 Kasmir,Op. Cit h.5.
*bid, h. 120.
*® Rambat LupiyoadiManajemen Pemasaradakarta: Salemba Empat, 2006, h. 75.
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3.Influences. orang di sini mempengaruhi konsumen dalam
keputusan untuk membeli tetapi tidak secara largydamtak
dengan manusia.
4.Isolated orang di sini tidak secara langsung ikut serta rdala
bauran pemasaran dan juga tidak sering bertemuadeng
konsumen.
6. Physical Evidance (bukti fisik)

Adalah terdiri dari adanya logo ataunl®l perusahaan, moto,
fasilitas yang dimiliki, seragam karyawan, laporkartu nama, dan
jaminan perusahadn.

7. Process (proses)

Merupakan keterlibatan pelanggan dalp@ayanan jasa,
proses aktivitas, standar pelayanan, kesederhataarkompleksitas
prosedur kerja yang ada di bank yang bersangRfitan.

1.4 Nilai-nilai Pemasaran Syari’ah
Ada beberapa nilai-nilai dalam pemasaran syari’angy mengambil
konsep dari keteladanan sifat Rasulullah SAW, yaifat shiddiq, amanah,
fathanah, tabligh dan istiqomah.
1.Shiddiq, artinya memiliki kejujuran dan selalu nmelasi ucapan, keyakinan,

serta perbuatan berdasarkan ajaran islam. Tidalsadaucapan pun yang

29 Kasmir,log. Cit, h. 120.
%0 |bid.
*> M. Nur Rianto Al Arif, Log. Cit h. 25.
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saling bertentangan dengan perbuatan. Allah SWT argmsa
memerintahkan kepada setiap orang beriman untukilikiegifat shiddiq
dan menciptakan lingkungan yang shiddiq. Sepemndn Allah dalam

surat An-Nisa’ ayat 68

A Forde PAN DR Tez €0
A &% O igee ¢ IR O W @0

+ oI BEAD O 6xEQOA Lo - RIAGY
EIOB RO N we d BIMQHE 2B &7ORH IR
¢V EQOQ2ORNYE D Wwa 560
I (O] m Fivg] 7 BA VOISR dm |
BITOOHROSO g ¢xvRRECODWwa 5¢0
o ,COON ¢ 0 RER & #*OeiOND
Artinya: Dan barangsiapa yang mentaati Allah dan Rasul(Nyaereka
itu akanbersama-sama dengan orang-orang yang dianugeri&mat oleh
Allah, Yaitu: Nabi-nabi, para shiddiigiin, orang-@ng yang mati syahid,
dan orang-orang saleh, dan mereka itulah teman yasepaik-
baiknya(Q.S. An-Nisa’: 69)

Kejujuran memegang peranan utama dalam perniagaan
Muhammad. Kejujuran adalah cara yang paling muraktawvdirasakan
sangat sulit dan telah menjadi barang yang lanBkangan selalu jujur
pada konsumen mengenai baik buruknya atau kekumadga kelebihan
suatu produk akan membuat konsumen atau nasabahpakeaya pada
kita. Mereka tidak akan dibohongi oleh ucapan kita.

2.Fathanah, berarti mengerti memahami dan menghagatira mendalam
segala hal yang terjadi dalam tugas dan kewajibathanah berkaitan

dengan kecerdasan, baik kecerdasan rasio, rasapumakecerdasan

*2 | bid.
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ilahiyah®® Salah satu ciri orang yang paling bertakwa adataing yang
paling mampu mengoptimalkan potensi pikirnyaul al-abah. Allah
SWT bahkan memberi peringatan keras kepada orargyoyang tidak

menggunakan akalnya.

§0L Sy HO G W@ & AX@D o 4840

g *Forde POUORNHERG * RO R0 80D

OE-OR VYL HUOWe I RuBdNVe@€d

ERVEED $SUDPHEOR D OB 00 0 LA Fo I

Artinya: dan tidak ada seorangpun akan beriman kecuali dengan
Allah; dan Allah menimpakan kemurkaan kepada oraragig yang tidak
mempergunakan akalny®.S Yunus: 100§?

Dalam bisnis, implikasi ekonomi sifat fathanahlab@ahwa segala
aktivitas dalam manajemen suatu perusahaan hamgaunekecerdasan,
dengan mengoptimalkan semua potensi akal yang atl&k umencapai
tujuan. Memiliki sifat jujur, benar, dan bertanggyawab saja tidak cukup
dalam mengelola bisnis secara profesional. Paekpdlisnis syari’ah juga
harus memiliki sifat fathanah, yaitu sifat cerdeexdik dan bijaksana, agar
usahanya bias lebih efektif dan efisien serta mampuaganalisis situasi
persaingan dan perubahan-perubahan di masa yanglateng.

3.Amanah, artinya memiliki tanggung jawab dalam medalakan setiap tugas
dan kewajiban. Amanah ditampilkan dalam keterbukakejujuran,
pelayanan prima dan ihsan (berupaya menghasilkag texbaik) dalam

segala hal. Sifat amanah harus dimiliki oleh setragkmin apalagi yang

33 i
Ibid, h. 26.
** Diterjemahkan oleh Yayasan Penyelenggara PenerjeAlafuran, Al-Quran dan
TerjemahannyaEdisi Revisi, Semarang: CV Alwaah, 1993, h. 322.
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memiliki pekerjaan terkait dengan pelayanan kepadssyarakat atau

nasabali® Allah SWT berfirman dalam surat Al-Nisa’ ayat ¥8:

QO JEADRKORECHPD ALa - OHYNO XK
N6 OCOCOOE T Do I BXO0B0X ¢=> &
EERY 1 XoeX Ju| o AV R 200 S-OEEFRO
QO Y Oe OCwe i $x0v ¢ L€z OERIO
SYLORDP MW@ N BHXACOAENOOY
HAEODN. D0 . *¥ONDNOE ALa 3 ORO
) AXKIED  ALarde O RO HDONY. OV

Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan aaman
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kaapagbila
menetapkan hukum di antara manusia supaya kamutapkam dengan
adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yanbaikebaiknya
kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha mendelagar Maha
melihat.(Q.S Al-Nisa’: 58).

4, T
abligh, artinya mengajak sekaligus memberikan dohkiEpada pihak lain
untuk melaksanakan ketentuan-ketentuan ajaran idilem setiap gerak
aktivitas ekonomi yang dilakukan sehari-hari. Tgiblyang disampaikan
dengan hikmah, sabar, argumentatif dan persuasih akenumbuhkan
hubungan kemanusiaan yang semakin solid dan *kudika seorang
pemasar, ia harus mampu menyampaikan keunggularggalan

produknya dengan jujur dan tidak harus berbohomgnadanipu pelanggan.

Dia harus menjadi seorang komunikator yang baikgybisa berbicara

35 H
Ibid, h. 27.
*® Diterjemahkan oleh Yayasan Penyelenggara PenerjeAdaiuran, Al-Quran dan
TerjemahannyaEdisi Revisi, Semarang: CV Alwaah, 1993, h. 128.
*Ibid, h. 28.
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benar danbi al-hikmah (bijaksana dan tepat sasaran) kepada mitra

bisnisnya. Allah berfirman dalam surat Al-ahZib:

OxCN LA Lo I o O&er@065% O 60
APorde BXUDO0Wazxa e BXURGCOLI @7
FZQON,ORI=R Gee L Z2-07wO=> 260

J2AENe Y ED KRESORG
JLAEe JOY Fye $0 @0 F<HIEMECRO PRI
© A0 OROII4L 60 J2AEeEOE€EnD0

Ala e $@¢Qen ORI LOEROGOO § A L

IV P o OODN,D IR - DA
Artinya : Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kipd@llah
dan Katakanlah Perkataan yang benar, niscaya Atfe@mperbaiki bagimu
amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-dosaman
Barangsiapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, Maka Bgguhnya ia telah
mendapat kemenangan yang be¢&.S Al-Ahzab: 70-71)

5.Istigomah, artinya konsisten. Hal ini memberikankng seorang pemasar
syari‘ah dalam praktik pemasarannya selalu istiqordalam penerapan
aturan syari'ah. Seorang pemasar syari'ah haruatdiipegang janjinya,
tidak diperkenankan seorang pemasar syari'ah berubah dalam
memberikan janjinya. Sebab dalam suatu perusahgaiad konsistensi
dari seorang pemasarnya menjadi cermin dari pesasatersebut secara
keseluruhari?
Kelima nilai ini akan mampu melahirkan suatu tarbudaya kerja
yang berbeda pada institusi keuangan syari’ah.

1.5Loyalitas Nasabah

*® Diterjemahkan oleh Yayasan Penyelenggara PenerjeAdaiuran, Al-Quran dan

TerjemahannyaEdisi Revisi, Semarang: CV Alwaah, 1993, h. 680.
39 i
Ibid.
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Secara umum loyalitas dapat diartikan dengan kesgtipengabdian dan
kepercayaan yang diberikan atau ditujukan kepaskeoseng atau lembaga, yang
didalamnya terdapat rasa cinta dan tanggung jawaik bberusaha memberikan
pelayanan dan perilaku yang terbaik (Rasimin,1988).

Hal ini selaras dengan pernyataan yang dikemukaldnTim Penyusun
Kamus Besar Bahasa Indonesia (1990) yang menyata{ama loyalitas adalah
kesetiaan, kepatuhan dan keta&fatoyalitas dalam konteks bisnis adalah
kesediaan pelanggan untuk terus berlangganan mduels perusahaan dalam
jangka panjang, dengan membeli dan menggunakamgalan jasanya secara
berulang-ulang dan lebih baik lagi secara eksklusih dengan suka pelanggan
merekomendasikan produk perusahaan tersebut képada-teman dan rekan-
rekannyd”Nasabah atau pelanggan merupakan konsumen yang efneateu
menggunakan produk yang dijual atau yang ditawackaim bank*?

Loyalitas nasabah merupakan kesetiaan nasabahdaprh@erusahaan
yang telah menyediakan barang atau jasa kepadbnyalitas pelanggan atau
nasabah tidak terbentuk dalam waktu yang singk#épt melalui proses dan
berdasarkan pengalaman nasabah dalam perusatsebuter

Loyalitas pelanggan dapat didefinisikan sebagai itaen pelanggan

terhadap suatu merk, toko, atau pemasok berdasaikam yang sangat positif

138.

*° http:// Wartawarga.gunadarma.ac.id loyalitas datenja. Dibrowsing pada 24 Juni 2010.
4! Christopher H. Lovelock dkKylanajemen Pemasaran Jaskkarta: PT INDEKS, 2007, h.

** Kasmir, Log.Cit, h. 82.
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dan tercermin dalam pembelian ulang yang konsi&éeth, et al., 1999 dalam
Tjiptono, 2000:110-111). Definisi tersebut mencaldya komponen penting,
yaitu loyalitas sebagai perilaku dan loyalitas gelbasikap. Kombinasi kedua
komponen itu menghasilkan empat tipe loyalitasuy&it
1. No Loyalty
Bila sikap dan perilaku pembelian ulang pelanggamassama
lemah, maka loyalitas tidak terbentuk. Ada dua keghkinan yaitu:

1. Sikap yang lemah (mendekati netral) dapat terjath buatu
produk atau jasa baru diperkenalkan dan atau psenyas tidak
mampu mengkomunikasikan keunggulan unit produknya.

2. Berkaitan dengan dinamika pasar, di mana merekelngang
berkompetisi dipersiapkan serupa atau sama.

2. Spurious Loyalty
Spurious loyaltyterjadi bila sikap yang relatif lemah disertai pola
pembelian ulang yang kuat. Situasi ini ditandaig#enfaktor non sikap
terhadap perilaku misalnya norma subyektif dandiakttuasional. Situasi
ini dikatakan pulanertia, dimana konsumen sulit membedakan berbagai
merek dalam kategori produk dengan tingkat ketatdib rendah, sehingga

pembelian ulang dilakukan atas dasar pertimbangaasgnal, seperti

* Tuti Supriyatmini, Pengaruh persepsi nasabah tentang kualitas pelay&eenadap

Loyalitas nasabatPada Baitul Mal Wattamwil (BMT) ANDA Semarar@marang: Unnes, 2005, h.
37-40.
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dikarenakan penempatan produk yang strategis @ddaajangan, lokasi
outlet dipusat pembelanjaan atau persimpangan jgdeny ramai, atau
faktor diskon.
3. Latent Loyalty
SituasiLatent loyaltytercermin bila sikap yang kuat disertai pola
pembelian ulang yang lemah. Situasi yang menjatigtan besar para
pemasar ini disebabkan pengaruh faktor-faktor mkapsiyang sama kuat
atau bahkan cenderung lebih kuat daripada fakkapsilalam menentukan
pembelian ulang.
4. Loyalty
Situasi ini merupakan situasi ideal yang palingadipkan para
pemasar, dimana konsumen bersikap positif terhpoaguk atau produsen
(penyedia jasa) dan disertai pola pembelian ulaiaggy konsisten.
(Tjiptono, 2000:110-111)
Loyalitas nasabah merupakan kesetiaan nasabaldagripenyedia jasa
yang telah memberikan pelayanan kepadannya. Meriptiono (2002:122)
loyalitas disini dapat diukur dengan tiga indikagaitu*
1.Repeatyaitu apabila nasabah membutuhkan barang atawygmspadisediakan
oleh penyedia jasa yang bersangkutan.

2. Retentionyakni ia tidak terpengaruh jasa yang ditawarkah pidak lain.

*Ibid, h. 41.



22

3.Refferal apabila jasa yang diterima memuaskan, makaabah akan
memberitahukan kepada pihak lain, dan sebaliknyaabigp ada
ketidakpuasan atas pelayaan yang diterima ia @dak bicara pada pihak
lain, tapi justru akan memberitahukan layanan y&ogang memuaskan
tersebut pada pihak penyedia dana.
1.6Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitian yang pernah dilakukan sebelanteskait dengan
pengaruh marketing mix terhadap loyalitas nasabaland menabung (studi
kasus di BPRS ASAD ALIF Kantor Kas Bergas).

Hasil penelitian yang dilakukan M. Abror FarichiOf@®) pada skripsi
tentang Pengaruh Marketing Mix Terhadap Minat NakaDalam Berinvestasi
di Bank Syariah Mandiri Cabang pembantu Kudus na¢gsikan bahwa
marketing mix secara signifikan berpengaruh terpadanat nasabah untuk
berinvestasi di BSM Cabang Pembantu Kutfus.

Dalam penelitian yang dilakukan Fivin Eva Shovig2@09) pada skripsi
Analisis Marketing Mix Dalam Pembelian Sepeda Mokberk Tossa (Studi

Kasus di PT. Tossa Nusantara Motor Semarang), nem@ bahwa secara

*>'M. Abror Farichi,Pengaruh Marketing Mix Terhadap Minat Nasabah DalBerinvestasi
Di Bank syari’ah Mandiri Cabang Pembantu Kuduklam skripsi IAIN Walisongo Semarang 2010
tidak dipublikasikan.
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simultan antara variabel marketing mix mempunyaigaeuh yang signifikan
terhadap keputusan memb#li.

Dalam penelitian yang dilakukan Henny Luthfiyatul (2009) pada
skripsi Analisis Pengaruh Lokasi Dan Harga Sertay@@an Terhadap Loyalitas
Pelanggan Café Internet Dot Net di Semarang, meakgatbahwa lokasi dan
harga serta pelayanan mempunyai pengaruh yandilkagnierhadap loyalitas
pelanggarf!

1.7Kerangka Pemikiran Teoritik
Kerangka fikir mengenai pengaruh marketing mix aedp loyalitas

nasabah dalam menabung di BPRS ASAD ALIF Kantor Bagas yaitu:

Marketing Mix
x4 : product
¥z : price

xs : place Loyalitas Nasabah

A 4

¥4 : promotion

Xs : people

T& : physical evidence
X7 : process

Y

1.8 Hipotesis Penelitian

“® Fivin Eka ShovianaAnalisis Marketing Mix Dalam Proses Pembelian Slepklotor Merk
Tossa (Studi Kasus Di Pt Tossa Nusantara Motor $&mgg dalam skripsi UNISULA 2009.

* Henny Luthfiyah H,Analisis Pengaruh Lokasi Dan Harga Serta Pelayari@rhadap
Loyalitas Pelanggan Cafe Dot Net Di Semaraatgam skripsi unisula 2009.
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Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap seummasalah

penelitian, di mana rumusan masalah penelitiarh tdiayatakan dalam bentuk

kalimat pertanyaaff Hipotesis dalam penelitian ini adalah:

Produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitasabah dalam menabung
di BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas.

Harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitagibals dalam menabung di
BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas.

Lokasi atau saluran distribusi berpengaruh sigaifikerhadap loyalitas
nasabah dalam menabung di BPRS Asad Alif KantorB&sgas.

Promosi berpengaruh signifikan terhadap loyslitasabah dalam menabung
di BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas

Orang berpengaruh signifikan terhadap loyali@sabah dalam menabung di
BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas.

Bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap lated nasabahdalam
menabung di BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas.

Proses berpengaruh signifikan terhadap loyahasabah dalam menabung
di BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas.

Produk, harga, lokasi, promosi, orang, buktikfisproses berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas nasabah dalam memalliBPRS Asad Alif

Kantor Kas Bergas.

*® Sugiyong Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&Bandung: Alfabeta, 2008,

him. 64.



