1.1

BAB |
PENDAHULUAN
L atar Belakang

Seiring dengan pesatnya kemajuan dalam dunia kanatgmbaga-
lembaga keuangan mengalami kemajuan yang semalsat. peembaga
keuangan syariah merupakan sesuatu hal yang pegting dianggap
mampu mengatasi persoalan ekonomi di era zaman ini.

Industri keuangan dan perbankan syariah terus ivdrdkeg di
Indonesia. Hal tersebut didorong semakin banyakmgsyarakat yang
menyadari pentingnya bersyariah dalam berekononandi§i tersebut
akhirnya mendorong berbagai lembaga keuangan ksioreal berlomba-
lomba membuka divisi atau cabang syariah. Tujuanagar dapat
memberikan layanan keuangan syariah bagi masyarakat

Islam mempunyai pandangan yang jelas mengenai tiant&egiatan

ekonomi® Firman Allah dalam Algur'an surat Al-Mulk ayat 15:
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"Dialah yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamwka berjalanlah di
segala penjurunya dan makanlah sebagian dari rekigla. Dan hanya
kepada-Nya kamu (kembali setelah) dibangkitkan.”

2002,

! Muhammad Syafi'i AntonioBank Syariah: Dari Teori ke Praktiklakarta: Gema Insani,
Cet. Ke 1, h. 8.
2 Departemen Agama RMushaf Alquran Terjemahjakarta: Pena Pundi Aksara, 2007,

Edisi 2002, h. 563.



Pertumbuhan sektor jasa yang begitu cepat dianj@rdipicu oleh
perubahan demografis, sosial, perekonomian, patlitik lain sebagainya.
Hal tersebut tentunya akan menjadikan orang semdahati-hati dalam
memilih sektor jasa yang akan dijadikan sebagaiamya. Untuk itu, sektor
jasa mengatur strategi pemasaran untuk menarik ukoers sehingga
memutuskan  untuk  memilih  dan  membelinya, jika tjdak
konsumen/pelanggan akan beralih. Untuk menarik «koes atau
pelanggan, maka harus diciptakan sistem strategiaparan yang tepat
sesuai dengan kondisi yang dihadapi, berdasarkabutlgan dan
lingkungan.

Strategi pemasaran adalah seleksi atas pasar rsagsaentuan
posisi bersaing dan pengembangan sivdtketing Mixyang efektif untuk
mencapai dan melayani nasabah-nasabah yang telih.tiMarketing Mix
(bauran pemasaran) merupakan kegiatan pemasargndifakukan secara
terpadu. Artinya, kegiatan ini dilakukan secarasharaan diantara elemen-
elemen yang ada dalawharketing Mixitu sendiri. Setiap elemen tidak dapat
berjalan sendiri-sendiri tanpa dukungan dari elegzemy lain*

Di dalam strategMarketing Mix strategi produk merupakan unsur
yang paling penting, karena dapat mempengaruhitegirgpemasaran
lainnya.Pemilihan jenis produk yang akan dihasilkan darashpkan akan
menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan, semteentuan harga dan

cara penyalurannya. Strategi produk yang dapatkudiEn mencakup
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% Murti Sumarni Manajemen Pemasaran Bankpgyakarta: Liberty, 2002, Edisi 5, h. 167.
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keputusan tentang acuan/bauran prodpkoduct mix) merek dagang
(brand), cara pembungkusan/kemasan pro@moduct packaging tingkat
mutu/kualitas dari produk, dan pelayanaargices)yang diberikari. Dalam
strategi produk, misalnya bank harus dapat memkadgifiproduk yang sudah
ada menjadi lebih menarik. Atau bank pun dapat fpéan produk baru.
Strategi produk biasanya dimulai dari penciptaagol@lan motto yang
dibuat semenarik mungkin. Kemudian menciptakan knegghadap produk
yang ditawarkaf.

Strategi harga adalah bagaimana bank menetapkama har
produknya’ Aktivitas penetapan harga mempunyai peran yandingen
mengingat bahwa penetapan harga akan terkait laggdenganrevenue
yang diterima bank. Keputusan penetapan harga hegperan dalam
menentukan seberapa jauh sebuah layanan jasa balek dleh nasabah
dan juga dalam proses membangun citra bank. Pemethprga juga
memberikan persepsi tertentu dalam hal kudfitas.

Keputusan penting setelah pengembangan produk dartgpan
harga yang harus diambil oleh manajemen adalahtksgu mengenai
saluran distribusuntuk produk/jasa yang akan dipasarkan. Ketepatand
memilih saluran pemasaran ini sangat mendukungesuka keputusan

pemasaran lainny4.

® Sofjan AssauriManajemen Pemasaradakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007, Edisi
1, h. 200.
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Kemudian strategi promosi terhadap produk yangnditkan kepada
nasabah baru atau calon nasabah. Promosi juga ukdlak untuk
mempertahankan nasabah lama. Promosi dapat dilakoiedalui iklan,
promosi penjualan, publisitas dan penjualan pribadPemasaran tidak
hanya memerlukan pengembangan produk/jasa yang feletapan harga
atau tarif yang menarik serta lancarnya arus baessgmenuju pelanggan
sasaran, tetapi perusahaan harus mengadakan kasiunidkengan
pelanggannya.

Komunikasi pemasaran merupakan ujung tombak penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Meskipunbgasia telah dikemas
secara menarik dan disertai layanan yang profesimraun apabila bank
tidak mengkomunikasikan dengan calon nasabah makekan akan ragu-
ragu untuk membeliny4.

Kesuksesan pemasaran jasa sangat tergantung pallia yaby
dimiliki. Apalagi untuk mencapai hasil yang optinaiperlukan keterlibatan
langsung antara penyedia jasa dengan konsumenegssaPaan juga harus
mengantisipasi segala kemungkinan terjadinya pealaan dalam
pengelolaan SDM mulai dari tahap seleksi hinggagsananajemen SDM

yang lebih komplek$>

10 Kasmir,op. cith. 167.

Y Murti Sumarniop. cit.,h. 323.
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Prosesdalam pemasaran jasa terkait dengan kualitas jas@ y
diberikan, terutama dalam hal penyampaian jaseayanan konsumen
mengarah pada aktivitas pelayanan pra transala,tismnsaksi dan pasca
transaksi. Kegiatan sebelum transaksi akan turunhpeegaruhi kegiatan
setelah transaksi. Tujuan dari aktivitas ini adadglar konsumen memberi
respons yang positif dan menunjukkan loyalitas yamgpi.**

Adapun dalam sebuah hadits:
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"Telah menceritakan pada kami Humaidi, ia (Humaitt)ah berkata: telah
menceritakan pada kami Sufyan, ia (Sufyan) telahkdta: telah

menceritakan pada kami Yahya bin Said Al Anshartgiah berkata: telah
dikabarkan padaku Muhammad Ibnu Ibrahim Attaimisusgguhnya dia
mendengar Algamah bin Waqgash berkata, aku mendehfaar bin

Khaththab r.a. di atas mimbar berkata, aku (Uman Khaththab)

mendengar Rasulullah S.A.W. berkata,”Sesungguhiapaaimal perbuatan
itu tergantung pada niatnya. Dan yang dianggap bagp manusia apa
yang ia niatkan. Maka siapa yang hijrahnya untukidu(kekayaan) yang
akan didapat (dikejar) atau wanita yang akan dimikea, maka hijrah itu
terhenti pada hijrah yang ia tuju(HR. Bukhari)

*pid. h. 82.
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Hadits di atas adalah hadits terkenal yang mengatakla kesamaan
fenomena kejiwaan dalam setiap individu manusi&niyadanya motivasi
dalam melakukan suatu perbuatan. Tidak ada saterjpak dan perbuatan
pun yang dilakukan tanpa suatu tujuan, baik hadisadari secara penuh
maupun tidak disadarinya.

Sesungguhnya perilaku manusia (dan juga perilakaténg) tidak
bisa dipahami maknanya kecuali dilihat dari sisi tivasi yang
menyertainya, baik motivasi biologis, psikologisupan spiritual:’

Nilai hadits di atas tidak bisa disamakan dengarivas kajian
psikologis. Niat adalah keyakinan dalam hati danekéerungan ataupun
arahan untuk melakukan suatu pekerjaan tertentdarfggan motivasi
adalah kebutuhan yang timbul atas dasar niat i@t Bdalah bagian dari
perilaku atau permulaan dari suatu perilaku. Sekimgnotivasi adalah
kebutuhan yang muncul sebagai bentuk implikasi adanya niat yang lalu
menuntut pemikiran atas suatu pekerjaan dan msasilannya®

Adapun agama, merupakan hal penting yang menjddh ssatu
faktor seseorang dalam menentukan pilihan perigkuDalam penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh Ayoe (2010) meralasbahwa proses

pengambilan keputusan masyarakat muslim untuk meregn produk dan

% Muhammad Izzuddin TaufigPanduan Lengkap & Praktis Psikologi Islardakarta:
Gema Insani, 2006, Cet. Ke 1, h. 654.
17 ki
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jasa perbankan syariah sebagai nasabah, dipengalelnifaktor intern
muslimin, salah satunya yaitu tingkat kualitas keagan muslimir?

Begitupun dengan anggota di BMT Robbani Kaliwungwereka
memutuskan menjadi anggota karena termotivasi daernigansekuensi
menjalankan agama, dalam hal ini diharapkan untakghindari praktik-
praktik muamalah yang dilarang agama.

Sebagaimana fenomena yang ada di Kecamatan Kaluydmggga
tahun 2010 ini tercatat ada sejumlah 6 lembagarigarayang berbasis
syariah, diantaranya 5 berbentuk Koperasi dan bemtuk Pegadaian
Syariah. Hal tersebut didukung oleh kenyataan bahesoritas masyarakat
Kecamatan Kaliwungu adalah muslim yang dalam kgfadanya memegang
teguh nilai-nilai agama Islam, sehingga dalam bammlah selalu
memperhatikan prinsip-prinsip keislaman.

Berdasarkan hasil wawancara kepada beberapa mistyadan
pedagang di Pasar Pagi Kaliwungu, BMT Robbani Katigu merupakan
salah satu lembaga keuangan syariah yang cenddramgak diminati.
Sebagaimana bisa dilihat dari jumlah seluruh arayght BMT Robbani
Kaliwungu hingga sekarang (tahun 2010) sebanyak 2h@gota.

Menurut Nurul (2007), menerangkan bahwa dalam usahmenjadi

anggota di BMT Robbani Kaliwungu para anggota mamypualasan yang

19 Ayoe Niken PratiwiAnalisis Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputuséasyarakat
Muslim Untuk Menggunakan Bank Syariah (Studi KediuKota Surakarta),Skripsi, Fakultas
Ekonomi, Universitas Sebelas Maret, 2010.



bermacam-macam untuk menyimpan, melakukan pemirayataupun
mendepositokan uang mereka di BMT terséBut.

Berdasarkan wawancara dari beberapa anggota BMTbdRob
Kaliwungu, mereka tertarik menjadi anggota di BM@bRani Kaliwungu
karena nisbah yang ditawarkan BMT Robbani Kaliwuraykup besar,
produk-produk yang ditawarkan cukup beragam, jatekppelayanan yang
memuaskanpersonal selling kondisi yang terkesan akrab, lokasi yang
strategis, disertai fasilitas penunjang lain sepeeimbayaran listrik. Di
samping itu, BMT Robbani Kaliwungu merupakan sattusya lembaga
keuangan syariah di Kaliwungu yang terdapat petagaozakat.

Selain alasan-alasan tersebut, juga karena kesadaggota sendiri
yang mengetahui akan pentingnya muamalah yang isdengan agama
yang mereka yakini, yakni Islam. Hal itulah yangmagivasi calon anggota
untuk memutuskan manjadi anggota di BMT Robbanividaigu.

Dalam menarik anggota, BMT Robbani Kaliwungu menidkap
karakteristik tersendiri dari produk dan jasa yatitawarkannya, yang
disertai keamanannya. BMT harus mampu mengkomliaadiecanggihan
teknologi perbankan dengan keterampilan mengeloldiy.

Berdasarkan latar belakang di atas maka penulisagaetertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul "Penganunat&giMarketing Mix
dan Motivasi Menjalankan Agama Terhadap Keputusanjdli Anggota di

BMT Robbani Kaliwungu”.

20 Nurul Hidayat,Pengaruh Nisbah Bagi Hasil Terhadap Minat NasabalB®IT (Studi

Kasus BMT Rabbani Kaliwungupkripsi, Fakultas Syariah, IAIN Walisongo Semara2@07, h.
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1.2. Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakatad, penulis
membatasi masalah-masalah yang akan penulis tigititaranya:

1. Bagaimana pengaruh strate@flarketing Mix terhadap keputusan
menjadi anggota di BMT Robbani Kaliwungu?

2. Bagaimana pengaruh motivasi menjalankan agamadigphlkeputusan
menjadi anggota di BMT Robbani Kaliwungu?

3. Apakah secara bersama-sama strafdgrketing Mix dan motivasi
menjalankan agama berpengaruh signifikan terhadpptidsan menjadi
anggota di BMT Robbani Kaliwungu?

1.3. Tujuan dan Manfaat Penédlitian
Dengan melihat betapa pentingnya suatu lembaganganasyariah
yang dapat berperan penting terhadap masyarakamdahembantu
kebutuhan usaha masyarakat, serta prospek dalaemapam ekonomi Islam,
maka penelitian ini bertujuan sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikaategi
Marketing Mixyang terdiri darproduct, price, promotion, place, people,
process dan customer servicéerhadap keputusan menjadi anggota di
BMT Robbani Kaliwungu?

2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifiketivasi
menjalankan agama terhadap keputusan menjadi angdjotBMT

Robbani Kaliwungu?
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3. Untuk mengetahui seberapa signifikan pengaruhegfritarketing Mix
dan motivasi menjalankan agama terhadap keputusajadi anggota di
BMT Robbani Kaliwungu?

Dengan berbekal pada keyakinan, bahwa sesuatu giadgikan
pasti ada hikmahnya, penulis yakin bahwa diharagamelitian ini akan
memberikan manfaat:

1. Bagi BMT Robbani Kaliwungu:

- Sebagai bahan masukan dalam menentukan Kkebijakan da
pengembangan strategMarketing Mix yang sesuai kondisi
kebutuhan pasar.

- Akan membantu meningkatkan strategi kinerja setaggu dalam
upaya peningkatan jumlah anggota, serta sebagailuasva
peningkatan layanan syariah.

2. Bagi masyarakat (khususnya anggota) akan membamang@at baru
untuk lebih memperhatikan pentingnya nilai keislamalalam
bermuamalah.

3. Bagi peneliti akan menambah khazanah pengetahuam d
pengembangan pola pikir penulis dalam memahamiadpemasaran,
khususnyaviarketing Mix.

4. Sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya.
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1.4. Sistematika Penulisan
Untuk memudahkan penulisan, penulis menggunakatensatika

sebagai berikut:

Bab|l : Pendahuluan
Pada bab ini menguraikan tentang latar belakangalatas
perumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitisan d
sistematika penulisan.

Bab Il : Tinjauan Pustaka
Pada bab ini menguraikan tentang tinjauan teoryyatevan dan
mendukung penelitian, serta memuat materi-materngya
dikumpulkan dan dipilih sebagai kerangka acuan pdrasan,
kerangka pemikiran penelitian, serta hipotesis.

Bab Il : Metodologi Penelitian
Pada bab ini menguraikan tentang jenis penelitiam sumber
data, populasi dan sampel, metodologi pengumpulata, d
variabel penelitian dan difinisi operasional vheh teknik
analisis pengumpulan data, serta teknik analiges da

Bab IV : Analisis dan Pembahasan
Pada bab ini menguraikan mengenai gambaran umum BMT
Robbani Kaliwungu, analisis data yang diperoleh desponden,

diskripsi responden dan pembahasan hasil estimei d
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BabV : Penutup
Pada bab ini berisi sub bab kesimpulan-kesimpudani
serangkaian pembahasan dan saran-saran dari pgandjperiu

disampaikan.



