BAB I11
PEMBAHASAN

A. Landasan Teori
1. Pengertian strategi

Keberadaan strategi sangat penting dalam memasaniaduk
sebaik apapun segmentasi, pasar sasaran, dan gesasiyang dilakukan
tidak akan berjalan jika tidak diikuti dengan stgtyang tepat. Strategi
adalah langkah-langkah yang harus dijalankan olgdtus perusahaan
untuk mencapai tujuan. Kadang langkah-langkah yaagqs dihadapi
terjal dan berliku-liku, namun adapula langkah yeelgtif mudah’

Strategi adalah penetapan tujuan jangka panjang glasar dari
suatu organisasi, dan pemilihan alternatif tindattam alokasi sumberdaya
yang diperlukan untuk mencapai tujuan terséliata strategi berasal dari
bahasa yunani yang berarti: kepemimpinan dalamntatan. Konotasi
ini berlaku selama perang yang kemudian berkembamgnjadi
manajemen ketentaraan dalam rangka mengelola @atard bagaimana
melakukan mobilisasi pasukan dalam jumlah yang rbelsagaimana
mengkoordinasikan komando yang jelas, dan laingsebyga.

Apabila kita definisikan ke dalam kompetisi bisdisera 1990-an
kita bisa mengatakan bahwa strategi adalah meraiapkah kepada

“manajemen” dalam arti orang tentang sumber daydatim bisnis dan

! Kasmir,KewirausahaanJakarta: PT Raja Grafindo. 2006, him. 171.
2 MamduhM Hanafi, ManajemenYogyakarta: Unit Penerbit. 2003, him.136.
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tentang bagaimana mengidentifikasikan kondisi yamgmberikan
keuntungan terbaik untuk membantu memenangkanipgesadi dalam
pasar. Dengan kata lain, definisi strategi mengagddua komponen
yaitu: future intentionsatau tujuan jangka panjang darompetitive
advantagetau keunggulan bersaifg.

Menurut kamus umum bahasa Indonesia, strategi ladétau
siasat perang atau akal (tipu muslihat) untuk mgsicauatu maksud.
Namun dalam perkembangannya kata ini sering dipdédaim pengertian
yang lebih luas sebagai cara yang ditempuh sespatau organisasi
untuk mencapai tujuan yang dicita-citakan.

Dalam manajemen strategis yang baru , Mintzberggeraakakan
5 P yang sama artinya dengan strategi, yaitu pana@n [flan), pola
(patern), posisi position) prespektif(prespectif§, dan permainan atau
taktik (play).

1. Strategi adalah Perencanditan)

Konsep strategi tidak lepas dari aspek perencam@aahnan atau
acuan gerak langkah perusahaan untuk mencapai sijadun
di masa depan. Akan tetapi, tidak selamanya siragglah
perencanaan ke masa depan yang belum dilaksarttkategi
juga menyangkut segala sesuatu yang telah dilakdkamasa
lampau, misalnya pola-pola perilaku bisnis yangahel

dilakukan di masa lampau.

% Crown DirgantoroManajemen StratejiJakarta: PT Grasindo. 2001), him. 5.
# Makhalul Ilmi, Teori dan Praktek Lembaga Mikro Keuangan Sya(ibgyakarta: Ul
Press. 2002), him. 57.
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2. Strategi adalah Pol®atern)
Menurut Mintzberg strategi adalah pola, yang selaya
disebut sebagaiiritended stratedy karena belum terlaksana
dan berorientasi ke masa depan. Atau disebut jepagsi
“realized strategy karena telah dilakukan oleh perusahaan.
3. Strategi adalah Posigr@sition
Yaitu menempatkan produk tertentu ke pasar terteming
dituju. Strategi sebagai posisi menurut Mintzbeempderung
melihat ke bawah, yaitu ke satu titik bidik di mapeoduk
tertentu bertemu dengan pelanggan, dan melihatideyaitu
meninjau berbagai aspek ligkungan eksternal.
4. Strategi adalah Prespekti®respectif
Jika dalam P kedua dan ketiga cenderung melihbakah dan
ke luar, maka sebaliknya dalam prespektif cendemethat
ke dalam yaitu kedalam organisasai.
5. Strategi adalah Permaingéplay)
Menurutnya strategi adalah suatu manuver tertentotuku
memperdaya lawan atau pesaing. Suatu merek misat@pancurkan
merek kedua agar posisinya tetap kukuh dan tidedenéuh, karena

merek-merek pesaing akan sibuk berperang melaweekrkedua tadi.

® Suryana, Kewirausahaan, Jakarta: PT Salemba ERdzia. 2001, him. 129-130
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2. Pengertian pemasaran

Menurut Philip Kotler pemasaran merupakan prosegmkdimana
individu mendapatkan apa yang mereka butuhkan miginkan melalui
penciptaan, penawaran, dan pertukaran yang bebaprtduk dan jasa
yang bernilai dengan orang lain. Dalam bahasa yamykas, kita bisa
mengatakan bahwa pemasaran adalah memuaskan katbutldn
keinginan orang dengan mendapatkan keuntufgan.

Pemasaran berarti mengelola pasar untuk menghagitdukaran
dan hubungan, dengan tujuan menciptakan nilai, raskan kebutuhan
dan keinginan. Jadi kita kembali pada definisi negragy pemasaran
sebagai sebuah proses, yang degannya seseorangkeitzmpok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkamgah
menciptakan dan saling menukarkan produk dan aélagan orang laih.

Konsep paling dasar yang melandasi pemasaran adalah

a. Kebutuhan rfeed$ adalah suatu pernyataan dari perasaan

kekurangan.

b. Keinginan (vant9 adalah kebutuhan manusia yang dibentuk

oleh budaya dan kepribadian seseorang.

c. Permintaan demands adalah keinginan manusia yang

didukung oleh daya béfi.

® Taufik Amir, DinamikaPemasaranJakarta: PT Raja Grafindo Persada.2004. him.4.

" Philip Kotler dan Gary Armstrongrinsip-Prinsip PemasaranJakarta: Erlangga. 2001.
him. 16-17

8 Freedy Rangkutidnalisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bijslakarta: PT
GramediaPustaka Utama, 1997, him.18
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Menurut William J. Stanton pemasaran ada 2 peragerti

a. Dalam arti kemasyarakatan
Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dastdediegiatan
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukarga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dara jgang
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang adgpuma
pembeli potensial.

b. Dalam arti bisnis
Pemasaran adalah termasuk salah satu kegiatan gateRonomian
dan membantu dalam penciptaan nilai ekonomi sedsngilai
ekonomi itu sendiri akan menentukan harga baramyjasa bagi
individu-individu. Selain pemasaran kegiatan laiang dapat
menciptakan nilai ekonomi adalah

1. Produksi yang membuat barang-barang

2. Konsumsi yang menggunakan barang-barang teréebut.

Menurut Profesor Kotler mengawali dengan pertanyaan
apakah arti istilah pemasaran? Sebagian besar orang
mengidentifikasi pemasaran secara keliru dengajuglam dan
promosi. Padahal penjualan bukanlah hal yang padegting
dari pemasaran, Penjualan hanyalah salah satubddyabagai
fungsi pemasaran. Apabila bagian pemasaran dalaatu su

perusahaan melakukan pekerjaan strategi pemasaragan

°® Basu Swastha & Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis MudEdisi ketiga, Yogyakarta:
Liberti, 2002, him. 179.
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baik, dalam  mengidentifikasi  kebutuhan  konsumen,
mengembangkan produk, menetapkan harga yang tepat,
mendistribusikan dan mempromosikanya secara efekéika
akan sangat mudah bagi untuk seorang penjual dalanjual

barangnya.

Menurut Petet F. Drucker, yang sering disebut guru
manajemen, mengatakan bahwa pemasaran bukanladaseke
perluasan dalam penjualan. Pemasaran sama sekakanb
sebuah aktifitas yang khusus namun pemasaran rtelipu
keseluruhan bisnis. Pemasaran adalah keselurubais lpang di
lihat dari sudut pandang hasil akhir yang di capaifu sudut
pandang pelanggan. la juga mengemukakan bahwa pemas
adalah fungsi yang berbeda dan merupakan fungsi yaik dari
suatu bisnis. Salah satu definisi pemasaran yakgpctformal”

di kalangan pasar pemasaran di Amerika, yang bgrbun
“Manajemen pemasaran adalah Proses pelaksanaan dan
perencanaan konsepsi, penentuan harga, promosi, dan
pendistribusian barang, jasa, dan ide untuk memicipt
pertukaran dengan kelompok yang di tuju, dimanasgsoini

akan dapat memuaskan pelanggan dan tujuan peamsal{a

American MarketingAssociationAMA, 1985)1°

1% Muhammad Syakir SulaAsuransi SyariahJakarta: Gema Insani Press, Cet. Ke-1,
2014, him. 418-419
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Jadi, jika kita meninjau pemasaran sebagai sakahssstem dari
kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan, ditujukantuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikangodeamnjasa

kelompok pembeli.

3. Marketing mix

Marketing mix adalah kombinasi dari empat variala¢au
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaemsahaan
yakni produk, struktur harga, kegiatan promosi daistem
distribusi** Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat
diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkasja, harga,
prestise perusahaan dan pengecer pelayanan perusahaan dan
pengecer yang diterima oleh pembeli untuk memuasgleamginan
atau kebutuhannys.

Saluran distribusi untuk suatu barang adalah saluwang
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan bararsgliat dari
produsen sampai ke konsumen atau pemakai indgistri.

Harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa dh&aau
mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejurktahbinasi
dari barang beserta pelayananfiyaDi BPRS Suriyah cabang

Semarang untuk pembukaan awal untuk produk tabuktzginiB

2 bid,, him. 193
21bid, him. 194
31bid,, him. 200
%1bid,, him. 211
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Tasya Baitullah sebesar Rp 100.000,- dan setordanjstya
minimal Rp 50.000,00 tanpa di batasi waktu.

Periklanan adalah komunikasi non-individu dengajunskiah
biaya, melalui berbagai media yang dilakukan oleftugahaan,
lembaga non laba serta individu-indivitiDi BPRS Suriyah cabang
Semarang untuk periklanan memasang spanduk di gdéan lokasi
yang strategis.dan mencetak brosur untuk sampi&anasyarakat
atau nasabah di setiap cabang.

Personal seling adalah interaksi antar individlingabertemu
muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaik&nguasai
atau mempertahankan  hubungan pertukaran yang saling
menguntungkan dengan pihak lafn.Sama seperti BMT, BPRS
Suriyah Semarang juga menggunakan sistem jempaityadl petugas
langsung mendatangi nasabah di rumah-rumah atampkit mereka
berusaha. Karena petugas lebih leluasa dalam raskggl dan
memasarkan produk BPRS Suriyah Semarang kepadartadabah.

4. Produk Tabungan Haji IB Tasya Baitullah
Salah satu produk penghimpun dana di BPRS Suriyddiala
Tabungan Haji IB Tasya Baitullah yang merupakan psinan atau
Tabungan yang diperuntukkan bagi umat Islam yangnpoayai

keinginan memenuhi panggilan Allah SWT dengan setaawal Rp.

Ylbid, him. 223
'8 Nichels,Principles of Marketing, Prenticeall, 1978.
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100.000 dan setoran berikutnaya minimal Rp. 50.@0tpa dibatasi
waktu.’

Persyaratan pembukaan rekening bagi perorangarahadabagai
berikut: mengisi formulir pembukaaan rekening dengaenyertakan
fotokopi KTP/SIM atau identitas yang masih berlakBedangkan
pembukaan rekening bagi perusahaan atau organidasgisi formulir
pembukaan rekening, Menyertakan legalitas orgarpemesahaan dan
menyertakan fotokopi KTP salah satu pengurus yahmjdk dengan
melampirkan surat kuasa dari pengufus.

Ketika nasabah sudah terdaftar dan apabila merindgaia
pemberangkatan ibadah haji bisa di ganti dengamainis yang telah di
tulis pada waktu pengisian formulir atau sesuaiegaekatan dengan

pihak bank.

'8 Brosur produk simpanan BPRS Suriyah Semarang
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ALUR PENDAFTARAN UNTUK TABUNGAN HAJI DI BPRS SURIYAH

NASABAH TABUNGAN HAJI

Mengajukan pengisian formulir
untuk pembukaan tabungan haji ke
BPRS Suriyah, membawa syarat-
syarat sesuai dengan ketentuan
BPRS Suriyah

—

BPRS SURIYAH

Memproses pengajuan sesuai dengan
ketentuan yang berlaku. Setelah di setuju
oleh pejabat yang berwenang, di lakukakd
akad.. Nasabah menyetorkan dana sebeg
Rp. 100.000,- untuk keperluan
pembuakaan rekening.

DEPAG

Nasabah dan petugas BPRS Suriyah ke
depag mendaftarkan diri dengan menunjuk
bukti setoran dan buku tabungan bank
SISKOHAT serta syarat? yang di perlukan
untuk mendapatkan SPPIH (surat
permohonan ibadah haji)

Il

BANK SYARIAH MANDIRI

Setelah mendapat SPPIH dari depag, nasab

dan petugas BPRS Suriyah ke Bank

SISKOHAT dengan membawa SPPIH tersel

untuk di daftarkan oleh Bank SISKOHAT

guna mendapatkan SPIH ( surat perjalanan

ibadah haji ) yang berisi 5 rangkap

ut

Il

Menyerahkan SPIH tersebut ke DEPAG
( sesuai lembar ketentuan yang berlaku)

DEPAG

I

AN
ar

BPRS Suriyah dan Bank
SISKOHAT

Misal, nasabah sudah mempunyai
tabungan Rp.25.000.000,-

untuk mendaftar.

Mengisi aplikasi pembukaan
tabungan haji di bank SISKOHAT di
bank yang sudah di sediakan oleh C
BPRS Suriyah.

Nasabah dan petugas dari BPRS
Suriyah ke Bank SISKOHAT untuk
buka tabungan haji, dan menyetorka
Rp. 25.000.000,- untuk mendapat
porsi.

S

N

BPRS SURIYAH

Nasabah menyerahkan SPIH asli ke BPRS
Suriyah untuk di jadikan agunan.
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B. Kendala-kendala Yang Dihadapi Dalam Memasarkan Produk Tabungan
Haji 1B Tasya Baitullah
a. Tidak adanya pengembangan skill kepada marketing.

Pengembangan skill untuk marketing memang harus di
kembangkan karena untuk menarik perhatian masyarsigaaya bisa
tertarik dengan produk yang di tawarkan memangktisidah, pandai
bergaul dan harus mengetahui karakter calon nasddralsitu marketing
bisa mengenal banyak orang, semakin banyak oramg g kenali
semakin banyak pula peluang untuk mencari caloabzds

Dan juga dari faktor komunikasi atau penyampaiaforinasi
kepada calon nasabah, berbicara dengan calon hasdlaaus
menggunakan bahasa yang santun dan jelas supayah naiicbahami
sehingga calon nasabah tertarik dengan produk gartgwarkan oleh
marketing.

b. Marketing fokus dalam satu tabungan saja sehipggduk yang lain di
abaikan

Salah satu keunggulan dari BPRS Suriyah cabangr@amadalah
sistem jemput bola, dimana nasabah tidak usah réging ke BPRS
Suriyah untuk nabung atau mengambil uang karenavtaketing BPRS
Suriyah sendiri yang akan datang ke rumah nasabah.

Di sini lah kesibukan dari marketing yang terjelmda rutinitas
penjemputan bola saja sehingga tidak ada waktukuntenawarkan

produk tabungan Haji IB Tasya Baitullah.
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c. Masih kalah saing dengan bank umum dan BPR yandirbgudah lebih
lama dan berpengalaman.

Karena BPRS Suriyah berdiri baru 4 tahun di sengasmthingga
belum menguasai persaingan dalam memasarkan prgaiukn

d. BPRS Suriyah belum menggunakan media elektronikukurgromosi
produk.

Bentuk promosi lembaga yang lain melalui media tebelk
seperti televisi dan radio, BPRS Suriyah sendifutne menggunakan
media elektronik untuk media promosi sehingga nrasyd belum banyak
yang mengetahui produk-produk dari BPRS Suriyalketdiri.

C. Strategi Pemasaran Yang Digunakan BPRS Suriyah Semarang Pada
Produk Tabungan Haji I B Tasya Baitullah
Untuk melakukan kegiatan pemasaran, BPRS Suriyata@eg mempunyai
strategi pemasaran tersendiri yaitu sebagai befikut
a) Strategi produk
Dalam mengembangkan produknya BPRS Suriyah Semanafakukan
beberapa hal yaitu:
BPRS Suriyah Semarang menciptakénanding seperti IB Tasya
Baitullah, tabungan IB Tasya Qurban, tabungan IBy&aSuriyah, tabungan

IB Tasya Pelajar dan Santri dengan mempertimbanigiaar-faktor berikut:

9 Wawancara dengan kepala cabang BPRS Suriyah Segnanang Jatmiko Setiaji hari

selasa tanggal 04 maret 2014
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1. Mudah diingat, BPRS Suriyah Semarang memberi namoalugnya
singkat dan jelas agar nasabah mudah mengingat paodak-produk
tersebut.

2. Terkesan modern, BPRS Suriyah Semarang dalam ntekaimp merek
dengan cara melihat perkembangan pasar yang senbekkembang
dalam hal penamaan produk.

3. Memiliki arti (dalam arti positif), BPRS Suriyah ®@arang menciptakan
merek memiliki arti yang bermanfaat bagi nasabahnya

b) Strategi harga
Harga ditentukan berdasarkan bentuk atau ukuradugratau kelebihan
kelebihan yang dimiliki oleh masing-masing produéperti yang sudah
dijabarkan sebelumnya dalam tiap-tiap produk.
c) Strategi tempat
Dalam upaya BPRS Suriyah Semarang melayani konsuepet waktu
dan tepat sasaran. Keterlambatan dalam penyalurdormiasi dapat
mengakibatkan BPRS Suriyah Semarang kehilanganuwddat kualitas jasa
serta diambilnya kesempatan oleh para pesaing. ®éebna itu, BPRS

Suriyah Semarang menggunakan sistem jemput bola peatugas langsung

mendatangi nasabah di rumah-rumah atau ditempatkadrerusaha. Karena

petugas lebih leluasa dalam menjelaskan dan meka@sgroduk BPRS

Suriyah Semarang kepada calon nasabah.
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d) Strategi promosi
Salah satu tujuan promosi BPRS Suriyah Semaranglalada
menginformasikan segala jenis produk yang ditawadan berusaha menarik
calon konsumen yang baru. Ada empat macam saraomopr yang
digunakan BPRS Suriyah Semarang dalam mempromogikaluknya:

1. Periklanan memasang spanduk di jalan, tempat, #b&asi yang
strategis.dan mencetak brosur untuk disebarkanetiaps cabang dan
diberikan pada calon nasabah.

2. Promosi penjualan yang dilakukan BPRS Suriyah Sangaradalah
pemberian undian pada produk-produk tertentu,pearbarindera mata
serta kenang-kenangan yang lainnya pada konsunmgngyal.

3. Publisitas untuk memancing calon nasabah melalgjiaken sponsor
dalam kegiatan bakti sosial.

4. Penjualan pribadi dilakukan oleh marketing dengaradoor to door
Selain itu BPRS Suriyah Semarang juga memperhatilelrerapa hal
seperti®®
1) Meluruskan Niat

Langkah pertama yang di lakukan oleh BPRS Suriyah
Semarang sebelum memasarkan produknya adalah devejaruskan

niat dengan selalu menyebut nama Allah dan seladmdekatkan

2 Wawancara dengan kepala cabang BPRS Suriyah Segnanang Jatmiko Setiaji hari

selasa tanggal 04 maret 2014
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2)

3)

4)

tindakan dengan visi BPRS Suriyah Semarang yaittjadelembaga
keuangan Islam yang mempunyai nilai stratgis urgekgembangan
ekonomi umat dan misi BPRS Suriyah Semarang yagtnjani BPRS
Suriyah Semarang yang sehat, berkembang, dan mdésiengan
mutu pelayanan yang baik, resiko usaha minimal, mEmgembalian
yang maksimal. Dan dilandasi keyakinan dasar yeladp ti tetapkan.
Sistem Jemput Bola

Sama seperti BMT, BPRS Suriyah Semarang juga
menggunakan sistem jemput bola yaitu petugas laggswendatangi
nasabah di rumah-rumah atau ditempat mereka berudtdrena
petugas lebih leluasa dalam menjelaskan dan mekaasaroduk
BPRS Suriyah Semarang kepada calon nasabah.
Seluruh karyawan Sebagai Marketing

Seluruh karyawan di BPRS Suriyah Semarang bisagiilsn
sebagai marketing, Karena setiap beberapa bulaali sska rolling
jabatan seperti halnya seorang CS di pindah pssisigai Teller dan
sebaliknya, seorang AO di pindah jabatan sebagaketiag. Yang
bertujuan untuk mengurangi kejenuhan dan menaméaktikan serta
pengalaman dalam bekerja.
Memperluas jaringan

Dengan menambah mitra baru dan terus memperbaiki
hubungan silaturahim dengan mitra lama. Untuk nganjeksistensi

lembaga agar semakin kukuh, BPRS Suriyah Semaramngs t
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menambah dan memperluas jaringan dengan menjajaskena saling
menguntungkan dengan berbagai pihak, sepanjanky tigggingkari
prinsip-prinsip syariah yang sejak awal ditetaplssagai landasan
utama LKS. Dan terus menjalin silaturrahim dengatnanama.
e) Strategi Melalui Media
Media yang sering digunakan adalah menggunakan uiros
pemasangan MMT, dan sponsor utama dalam kegiafdinsbaial*!
D. Pendekatan Swot Analisis
a. Pengertian AnalisisSWOT
SWOT adalah singkatan dari Strengths (kekuatan), akhess
(kelemahan), Opportunities (peluang), Threats &agen). Analisa SWOT adalah
alat yang digunakan untuk mengidentifikasi isu-isternal dan eksternal yang
mempengaruhi kemampuan kita dalam memasarkan &itantAnalisa SWOT
adalah sebuah bentuk analisa situasi dan kondigi jarsifat deskriptif (memberi
gambarartfy.
Analisa ini terbagi atas empat komponen dasar yaitu
1. S =Strength, adalah situasi atau kondisigymerupakan kekuatan dari
organisasi atau program pada saat ini.
2. W =Weakness,.adalah situasi atau kondisg yaerupakan kelemahan

dari organisasi atau program pada saat ini.

2L Wawancara dengan kepala cabang BPRS Suriyah Segnanang Jatmiko Setiaji hari

selasa tanggal 04 maret 2014

%2 Kilaspangandaran.blogspot.com/2013/04/contoh-sisadiwot-sederhana.html?m=1
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O

= Opportunity, adalah situasi atau kengiitng merupakan peluang di
luar organisasi dan memberikan peluang berkembagg brganisasi
di masa depan.
=Threat, adalah situasi yang merupaka&armman bagi organisasi yang
datang dari luar organisasi dan dapat mengancaisterks organisasi

di masa depan.

b. Analisis Swot Tentang Produk Tabungan Haji IB Tasya Baitullah

1. Kekuatan (strenghts)

a. Simpanan dana nasabah di jamin LPS

LPS berfungsi menjamin simpanan nasabah bank dan aitif

dalam menjaga stabilitas sistem perbankan sesuari@ngannya.

. Memberikan kenyamanan dalam pelayanan kepada rasaba

Karena dana nasabah di kelola secara syariah, ggghin
mrmberikan ketenangan batin dalam menjalankan fb&daanah

Suci.

. Sistem jemput bola

Sistem jemput bola yaitu strategi marketing menugitaatau
menjemput nasabah dari rumah ke rumah, pasar kar his
dengan cara ini nasabah tidak susah-susah databgnkesuriyah
untuk menyetorkan dananya karena ada petugas altaki duriyah

yang mendatangi rumah nasabah.
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d. Bagi hasil kompetitif
Bagi hasil yang di berikan oleh Bank suriyah lekdmpetitif di
bandingkan dengan bank lainnya.
2. Kelemahan (Weaknesses)
a. Kurang promosi
Promosi salah satu media yang sangat penting dakamgenalkan
produk-produk yang di miliki oleh Bank suriyah, agjp ini Bank
suriyah belum mempromosikan produk-produknya ke ianed
elektronik, sehingga belum di kenal masyarakatradoas.
b. Masih kalah saing dengan bank lain yang sudah iédia
Karena BPRS Suriyah berdiri baru 4 tahun di Sengasmihingga
belum menguasai persaingan dalam memasarkan pryajukiasih
kalah saing dengan bank umum dan BPR yang lebitirbsudah
lama dan berpengalaman.
3. Peluang (Opportunities)
a. Mayoritas penduduk kota semarang beragama Islam
Dengan jumlah penduduk kota Semarang ad&l@B9.989 jiwa,
1.600.789 (929%¥ di antaranya adalah penduduk muslim sehingga
bisa di prediksi masih banyak masyarakat yang ipgirgi ibadah

Haji.

2 www. http://dispendukcapil.semarangkota.go.id/statistiklah-pendudukDiakses
pada tanggal 6 Mei 2014
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b. Pertumbuhan Bank Syariah Semakin baik
pertumbuhan bank syariah semakin lama semakin tadilkn 2013
bank syariah tumbuh 35,8 %. Hal tersebut menunjukam yang
positif bagi bank syariah.

c. Regulator yang semakin kuat
Beralihnya regulasi dari Bank Indonesia kepada i@rJasa
Keuangan membawa angin segar terhadap keberadaak ba
syariah, karena secara eksplisit di program keafautan OJK
tahun 2014, secara eksplisit disebutkan bahwa Odkin a
mempermudah regulasi yang diberikan kepada bankakydemi
pertumbuhnya bank syariah.

4. Ancaman (Threats)

a. Kurangnya antusias masyarakat
Pola fikir masyarakat yang menganggap dunia pedrarddalah
sesuatu yang sangat sulit (rumit) dan terkesanlekiskhanya
untuk masyarakat kelas atas), sehingga masyarakgtae
(sungkan) untuk masuk ke dalam bank itu sendiri.

b. Banyaknya pesaing
Pada bank baik konvensional maupun syariah banyaawarkan
produk yang sama tentang tabungan haji ini, sehlinggtuk
menarik perhatian di butuhkan kerja yang sangatraksntuk

mencapai hasil yang maksimal.
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c. Antrian Haji yang semakin lama
Antrian kursi Haji tercatat hingga 2014 mencapaitaBun, itu
membuat direktorat penyelenggara Haji dari KEMENAG
kemungkinan menutup prodak talangan Haji di bargkiaip secara
sementara hingga kondisi antrian haji beranjak abffn
E. Analisis Terhadap Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji IB Tasya
Baitullah
Dalam memasarkan produk, BPRS Suriyah Semarang kding
menggunakan brosudoor to door(langsung mendatangi tempat usaha) dan
sponsor utama kegiatan sosial. Dari hasil interviemg di lakukan oleh
peneliti terhadap kepala cabang BPRS Suriyah SemaBapak Anang
Jatmiko Setiaji rata-rata tingkat pertumbuhan Pkod@abungan Haji IB
Tasya Baitullah BPRS Suriyah Semarang di bandingleargan produk yang
lainya adalah 0,56% - 2,28%iap tahunnya. Artinya target yang di harapkan
oleh BPRS Suriyah Semarang sesuai dengan rencana tahunan

perusahaan belum tercapai secara menyeluruh.

Pemasaran produk BPRS Suriyah Semarang yang efaektifurut
manajer marketing BPRS Suriyah Semarang adalah ga@arayang sesuai
dengan prinsip operasional BPRS Suriyah Semarang y@engacu pada

prinsip-prinsip syariah, dengan media pemasaram \&lisien dan efekitif,

* \www.kemenag.go.idiakses pada tanggal 6 mei 2014

% Laporan keuangan konsul BPRS Suriyah tahun pematesr 2011-2013
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dengan menekan serendah mungkin biaya pemasaraopdeasional untuk
mendapatkan keuntungan yang optimal. Segmen pasey ¢ bidik oleh
BPRS Suriyah Semarang adalah pasar tradisionatelariah. Target pasar
Produk Tabungan Haji IB Tasya Baitullah dilihat idaekerjaan mulai dari
pedagang kaki lima sampai dengan pengusaha bestangkan target pasar
dilihat dari segi usia mulai dari umur 17 tahuntksayang sudah memiliki
KTP. Dengan kebanyakan menggunakan proslaliah. Kenyataan tersebut
membuat Produk Tabungan Haji IB Tasya Baitullah akgr banyak
peminatnya, karena Produk Tabungan Haji IB TasyitulBgh menggunakan
akad mudharabah.Di lain hal marketing BPRS Suriyah Semarang tidak
dibebani target dalam mendapatkan nasabah Produkngian Haji IB Tasya

Baitullah.

Dari data yang penulis peroleh maka titik tekani da@kurangan
proses promosi Produk Tabungan Haji IB Tasya Bahutli BPRS Suriyah
Cabang Semarang adalah kurangnya fokus pemasangndyiakukan oleh
marketing BPRS Suriyah sendiri. Pasalnya dari pmag@n yang penulis
peroleh saat menjalani proses magang di perusdedait, peran marketing
dalam melakukan sosialisasi kepada masyarakat ¢ufakus sehingga
marketing hanya terjebak dalam rutinitas jempuab@ng biasa dilakukan.
Untuk itu pihak perusahaan harus menekankan kepatlggas pemasaran
untuk bisa lebih giat dan fokus dalam melakukaniatisasi kepada

masyarakat untuk meningkatkan penjualan poduk ldnysutabungan haji.
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Selain itu mekanisme pendaftaran Haji ke SISKOHAituk BPRS
belum bisa sehingga BPRS Suriyah harus melibatbadga lain untuk bisa
masuk ke SISKOHAT, dalam hal ini Bank Syariah Mand{arena sesuai
peraturan yang dikeluarkan oleh Direktorat Penygdana Haji Kementrian
Agama yang bisa akses ke SISKOHAT hanya bank um8ghingga
membuat nasabah berfikir ulang untuk menggunakadurtabungan haji di
BPR Syariah. Untuk itu dalam hal ini peran reguldsiperlukan untuk

membuat sistem sehingga BPRS bisa akses ke SISKOHAT
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