BAB Il
TEORI DAN PEMBAHASAN
A. Definisi Strategi Pemasaran

Strategi sangat penting dalam memasarkan produlkaiksedpapun
segmentasi, pasar sasaran, dan posisi pasar yahkgkadin tidak akan berjalan
jika tidak diikuti dengan strategi yang tepat. &igh adalah akal atau tipu
muslihat untuk mencapai sesuatu maksud dan tujaag telah direncanakan.
Sedangkan menurut Mamduh Strategi adalah penetapaen jangka panjang
yang dasar dari suatu organisasi, dan pemiliharnaitif tindakan dan alokasi
sumberdaya yang diperlukan untuk mencapai tujuaeet’

Kata strategi berasal dari baha&amaniyang berarti kepemimpinan dalam
ketentaraan. Konotasi ini berlaku selama perangy yeemudian berkembang
menjadi manajemen ketentaraan dalam rangka meageoh tentara bagaimana
melakukan mobilisasi pasukan dalam jumlah yang rbedaagaimana
mengkoordinasikan komando yang jelas, dan lain gaebga. Apabila kita
definisikan ke dalam kompetisi bisnis di era 198(kaa bisa mengatakan bahwa
strategi adalah menetapkan arah kepada “manajedsdaim arti orang tentang
sumber daya di dalam bisnis dan tentang bagaimamgidentifikasikan kondisi
yang memberikan keuntungan terbaik untuk membamimenangkan persaingan

di dalam pasar. Dengan kata lain, definisi strataghgandung dua komponen

'Drs. Suharso dan Dra. Ana Retnoningslamus Besar Bahasa Indones{&emarang:
CV. Widya Karya, 2005), him. 500
*MamduhM Hanafi, Manajemen(Yogyakarta: Unit Penerbit. 2003), him.136
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yaitu: future intentionsatau tujuan jangka panjang demmpetitive advantagatau
keunggulan bersairt.

Sedangkan Pemasaran adalah proses, cara, pembuataasarkan suatu
barang dagangahMenurut Profesor Philip kotler yang sebagai maikatip oleh
Hemawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula mendiéfam pemasaran
sebagai sebuah proses sosial dan manajerial di nmiadi&idu-individu
dankelompok-kelompok mendapatkan apa yang merekékan dan inginkan
melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran grpthduk dengan pihak
lainnya® Dalam bahasa yang ringkas, kita bisa mengatakawdaemasaran
adalah memuaskan kebutuhan dan keinginan orangademgendapatkan
keuntungarf.

Pemasaran berarti mengelola pasar untuk menghagikeukaran dan
hubungan, dengan tujuan menciptakan nilai, memuaskabutuhan dan
keinginan. Jadi kita kembali pada definisi menggmanasaran sebagai sebuah
proses, dengan seseorang atau kelompok untuk meleipeapa yang mereka
butuhkan dan inginkan, dengan menciptakan dangsali@enukarkan produk dan

nilai dengan orang laih.

*Crown DirgantoroManajemen StratejiJakarta: PT Grasindo. 2001), him. 5

“KBBI,Op. cit him. 367

®Hermawan kertajaya dan Muhammad Syakir S8iariah Marketing(2006, Bandung:
PT Mizan Pustaka), him. 26

*Taufik Amir, DinamikaPemasaran(Jakarta: PT Raja Grafindo Persada.2004), him.4

7Philip Kotler dan Gary ArmstrongPrinsip-Prinsip Pemasaran (Jakarta: Erlangga.
2001), him. 16-17
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Konsep paling dasar yang melandasi pemasaran dtalah
1. Kebutuhan rieed$ adalah suatu pernyataan dari perasaan
kekurangan.
2. Keinginan yant9 adalah kebutuhan manusia yang dibentuk oleh
budaya dan kepribadian seseorang.
3. Permintaandemandy adalah keinginan manusia yang didukung

oleh daya beli.

Dalam praktiknya terdapat beberapa tujuan suatwspbaan dalam

melakukarkegiatan pemasaraantara lairt

1. Dalam rangka memenuhi kebutuhan akan suatuukbrothupun
jasa.

2. Dalam rangka memenuhi keinginan para pelanggan suatu
produk atau jasa.

3. Dalam rangka memberikan kepuasan semaksimal gkitun
terhadap pelanggannya.

4. Dalam rangka meningkatkan penjualan dan laba.

5. Dalam rangka ingin menguasai pasar dan menghpdsaiang.

Jadi Strategi Pemasaran adalah pola pikir pemagaranakan digunakan
untuk mencapai tujuan pemasaranti@alam strategi pemasaran, ada tiga faktor

utama yang menyebabkan terjadinya perubahan stostlegn pemasaran yaitu :

8Freedy Rangkuti,Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bjsifiakarta: PT

Gramedia Pustaka Utama, 1997), him.18
*Kasmir,Manajemen PerbankaiiJakarta: Raja Grafindo Persada,2007), him. 168

Philip Kotler, Manajemen PemasararfJakarta: Erlangga, Jilid 1, Edisi kelima, Cet.
Ket-7, 1996), him. 81
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1. Daur hidup produk
Strategi harus disesuaikan dengan tahap-tahap hddup, yaitu
tahap perkenalan, tahap pertumbuhan, tahap kedewakm tahap
kemunduran.
2. Posisi persaingan perusahaan di pasar
Strategi pemasaran harus disesuaikan dengan pusissahaan
dalam persaingan, apakah memimpin, menantang, RKwengitau
hanya mengambil sebagian kecil dari pasar.
3. Situasi ekonomi
Strategi pemasaran harus disesuaikan dengan sék@somi dan
pandangan kedepa, apakah ekonomi berada dalansisizkmur
atau inflasi tinggi
Dalam manajemen strategis yang baru , Mintzberggemuokakan 5
Pyang sama artinya dengan strategi, yaitu pereangpkan), pola(patern),posisi
(position) prespektif(prespectif§ dan permainan atau taktigldy).
a. Strategi adalah Perencanaptaf)

Konsep strategi tidak lepas dari aspek perencarsahan atau acuan
gerak langkah perusahaan untuk mencapai suatuntuanasa depan.
Akan tetapi, tidak selamanya strategi adalah pearsmn ke masa
depanyang belum dilaksanakan. Strategi juga mehkydngegala sesuatu
yangtelah dilakukan di masa lampau, misalnya pola-perilaku bisnis

yang telah dilakukan di masa lampau.
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b. Strategi adalah Pol®&tern

Menurut Mintzberg strategi adalah pola, yang sekayp disebut
sebagai fhtended stratedy karena belum terlaksana dan berorientasi ke
masa depan. Atau disebut juga sebdgaalized strategy karena telah
dilakukan oleh perusahaan.

c. Strategi adalah Pposigtgsition

Yaitu menempatkan produk tertentu ke pasar tertgming dituju.
Strategi sebagai posisi menurut Mintzberg cendenmaegjhat ke bawah,
yaitu ke satu titik bidik dimana produk tertentutbenu dengan pelanggan,
dan melihat ke luar yaitu meninjau berbagai asggkihgan eksternal.

d. Strategi adalah Prespekti®respectif@

Jika dalam P kedua dan ketiga cenderung meliheakah dan ke luar,
maka sebaliknya dalam prespektif cenderung melketdalam yaitu
kedalam organisasai.

e. Strategi adalah Permainapldy)

Menurutnya strategi adalah suatu manuver tertentukumemperdaya
lawan atau pesaing. Suatu mrek misalnya meluncunkeek kedua agar
posisinya tetap kukuh dan tidak tersentuh, karerek mmrek pesaing akan
sibuk berperang melawan merek kedua tadi.

Strategi bauran pemasaran adafah:

"'SuryanaKewirausahaar( Jakarta: PT Salemba Emban Patria. 2001), hi@+1BD
“Kasmir, Op. Cit, him. 173 - 185
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a. Strategi Produk
Dalam strategi produk yang harus diingat adalamgya
berkaitandengan produk secara utuh, mulai dari nanoaluk,
bentuk, isi, atau pembungkus. Strategi produk mamipgrkan
tindakan yang digunakan oleh komponen produk danraba
pemasaranuntukmencapai tujuan sebuah perus&ha@mategi
produk yang harus dan perlu dilakukan oleh suatwsgadaan
dalam megembangkan produknya adalah sebagai berikut
1) Menentukan logo
2) Menciptakan Merk
3) Menciptakan Kemasan
4) Kepuasan lebel
b. Strategi Harga
Penentuan harga menjadi sangat penting untuk tdipkan
mengingat harga merupakan salah satu penyebabtidéknya
produk dan jasa yang ditawarkan. Salah dalam mekamtharga
akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkin
berakibat tidak lakunya produk tersebut di pasatapAin tujuan
penentuan harga oleh suatu perusahaan secara umalah a
sebagai berikut:
1) Untuk bertahan hidup, yaitu penentuan harga dilakuk

semurah mungkin. Tujuannya adalah agar produk atmn |

Byustin G Longenecker dkkkewirausahaan manajemen usaha kediJakarta:
PT.Salemba Emban Patria, 2001), him.353.
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2)

3)

4)

5)

yang ditawarkan laku di pasaran dengan hargaa murah
tetapi masih dalam kondisi yang menguntungkan.

Untuk memaksimalkan laba, vyaitu bertujuan agar
penjualan meningkat sehingga laba menjadi maksimal.
Untuk memperbesar market share, yaitu untuk
memperbesar jumlah pelanggan.

Mutu produk, yaitu untuk memberikan kesan bahwa
produk atau jasa yang ditawarkan memiliki kualyasg
tinggi atau lebih tinggi dari kualitas pesaing.

Karena pesaing, yaitu bertujuan agar harga yang
ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan harga yang

ditawarkan pesaing.

Strategi Tempat

Tempat atau lokasi yang strategis akan menjadihsahtu

keuntungan bagi perusahaan karena mudah terjangieto
konsumen, namun sekaligus juga menjadikan biayal reau
investasi tempat menjadi semakin mahal. Tingginyeya lokasi
tersebut dapat terkompetensasi dengatucingbiaya marketing,
sebaliknya lokasi yang kurang strategis akan meuhikain biaya
marketing lebih mahal untuk menarik konsumen agakunjung.
Dekorasi dan desain sering menjadi daya tarik nelisebagi para
target konsumen. Kondisi bangunan juga menjadiypeatan yang

memberikan kenyamanan.
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Strategi Promosi
Dalam  kegiatan ini setiap perusahaan berusaha
mempromosikan seluruh produk jasa yang dimilikinyagik
langsung maupun tidak langsung. Salah satu tujummgsi
perusahaan adalah menginformasikan segala jendulprgang
ditawarkan dan berusaha menarik calon konsumen Yramg.
Paling tidak ada empat macam sarana promosi yargatda
digunakan oleh setiap perusahaan dalam mempromosika
produknya, yaitu:
1) Periklanan ddvertising
Tujuan penggunaan iklan sebagai media promosi
adalah untuk pemberitahuan tentang segala sesaaty y
berkaitan dengan produk yang dimiliki oleh suatu
perusahaan, untuk perhatian dan minat pelanggaan bar
dengan harapan akan memperoleh daya tarik dari para
calon pelanggan, dan mempengaruhi pelanggan pesaing
agar berpindah ke produk dari perusahaan yang
mengiklankan.
2) Promosi penjualarséles promotion
Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan

penjualan atau meningkatkan jumlah pelanggan.
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3) Publisitas publicity)

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk
memancing pelanggan melalui kegiatan, seperti pamer
bakti sosial, serta kegiatan lainnya.

4) Penjualan pribadipersonal selliny

Dalam dunis bisnis penjualan pribadi secara umum
dilakukan olehsalesmaratausalesgirldengan cardoor to
door.

Strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasdakdn yang
mengarah pada kegiatan atau usaha pemasaran,udéusi gerusahaan, dalam
kondisi persaingan dan lingkungan yang selalu l@rubgar dapat mencapai
tujuan yang diharapkan. Jadi dalam menetapkaregirgemasaran yang akan
dijalankan perusahaan haruslah terlebih dahuluhaiesituasi dan kondisi pasar
serta menilai posisinya di pasar. Dengan mengetdailaan dan situasi serta
posisinya di pasar dapat ditentukan kegiatan peraagang harus dilaksanakan.

Strategi pemasaran yang berhasil sangat ditentoledntigkat kepuasaan
yang diperoleh konsumen dari kegiatan pemasarag gdakukan perusahaan
untuk produknya. Atas dasar ini maka dapatlah dkaat bahwa tujuan dan
sasaran pemasaran suatu produk adalah untuk kepues@ada konsumen.

Setiap perusahaan yang bersaing dalam suatu indigshpunyai strategi
bersaing. Usaha mengenali dan mempelajari pesagrgpakan masalah utama
yang perlu diselesaikan untuk melakukan perencagyaag efektif. Perusahaan

seharusnya membandingkan terus-menerus produkg,hsafyiran distribusi, dan
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promosi mereka dengan yang dilakukan oleh paramesekatnya. Dengan cara
ini, perusahaan dapat secara jelas melihat bidatagip keunggulan dan
kelemahan pesaing potensial. Perusahaan dapatcgaidan serangan yang lebih
mengena terhadap pesaingnya selain itu juga memiafangkah pertahanan

yang lebih kuat terhadap serangan lawan.

B. Definisi Produk Simpanan

Pengertian Produk adalah barang atau jasa yangtdian ditambah
gunanya atau nilainy. Produk menurut Philip kotler adalah sesuatu yasypt
ditawarkan ke pasar guna mendapatkan perhatiark whibeli, digunakan, atau
dikonsumsi sehingga dapat memenuhi keinginan dbotkbkan. Dari pengertian
ini dapat dijabarkan bahwa produk merupakan sesuadik berupa barang
maupun jasa, yang ditawarkan ke konsumen agarhdipkan, dan dibeli oleh
konsumert?

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditamwvarodusen untuk
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakariawa dikonsumsi pasar sebagai
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang nigg&gan. Secara
konseptual, produk adalah pemahaman subyektifpdadusen atas sesuatu yang
bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tup@anisasi melalui
pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sdsngan kompetensi dan
kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Sélainproduk dapat pula di

definisikan sebagai persepsi konsumen yang dijalbatdeh produsen melalui

14 KBBI, Op. cit, him. 391
“Kasmir,Kewirausahaar( Jakarta: PT Raja Grafindo. 2006), him. 174
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hasil produksinya. Secara lebih rinci, konsep pkodotal meliputi barang,
kemasan, merek, label, pelayanan, dan jaminan.

Sesuai dengan definisi di atas, produk dapat dikpéikkan menjadi dua
jenis, berikut:

a. Produk yang berupa benda fisik atau benda bedysgperti buku, meja,
kursi, rumah, mobil, dan lain-lain.

b. Produk yang tidak berwujud, biasanya disebuw.jdasa dapat disediakan
dalam berbagai wahana, seperti pribadi, tempatakagi organisasi, dan
ide-ide.

Pengertian Simpanan Menurut UU Perbankan No. 107aB98 Pasal 1 :
“Simpanan adalah dana yang dipercayakan oleh nastarkepada bank
berdasarkan perjanjian penyimpan dana dalam begitok deposito, sertifikat
deposito tabungan dan atau bentuk lainnya yangrsdipeakan dengan itu”.
Adapun jenis — jenis produk simpanan yaitu:

1. Simpanan Tabungan

Pengertian tabungan Menurut UU Perbankan No. 1Qmad®98

“Tabungan adalah simpanan yang penarikannya dajpétikian menurut

syarat-syarat tertentu yang disepakati, tetapiktidapat ditarik dengan

cek, bilyet giro dan atau alat lainnya yang dipexakan dengan itu”.

Syarat — syarat penarikannya tertentu maksudnykalads®suai dengan

perjanjian yang telah dibuat antara bank dengapesiabung, sebagai

contoh dalam hal frekuensi penarikan apakah 2detinggu atau setiap

hari, yang jelas haruslah sesuai dengan perjasgielumnya kemudian
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dalam hal sarana atau alat penarikan juga terggrdengan perjanjian
antara keduanya.
. Simpanan Deposito

Simpanan deposito merupakan simpanan yang berbedganl
yang lainnya, dimana simpanan deposito mengandasgr gangka waktu
(Jatuh tempo) lebih panjang dan tidak dapat ditegiap saat atau setip
hari.

Menurut UU No. 10 Tahun 1998 yang dimaksud dendzepbsito
adalah Simpanan yang penarikannya hanya dapatukidakpada waktu
tertentu berdasarkan perjanjian nasabah dengan”.b@wknya jika
nasabah deposan menyimpanan uangnya untuk jangki \8abulan
maka uang tersebut baru dapat dicairkan setelajkgawaktu tersebut
berakhir dan sering disebut tanggal jatuh tempo ajaabila dicairkan
sebelum tanggal jatuh tempo maka si deposan akeenakan denda

(penalty) yang besarnya tergantung dari bank yanggingkutan.

Definisi Keunggulan Kompetitif

Banyak digunakan istilakkompetitive advantaggang diartikan sebagai

“keunggulan bersaing” sering menimbulkan kebingmnd&ebingungan tentang

competitive advantageangat wajar, bahkan ditingkat petinggi dan pelaisais

dan ekonomi di negeri ini juga masih ada berbagaidppat atau komentar

dengan menggunakan istilah tersebut dan seringtdikaekan dengan pengertian

comparative advantagécra globalisasi yang berimplikasi pada terbukapgsar
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bebas membawa persaingan yang berat bagi eksisfiaku ekonomi.

Dibutuhkan sesuatu yang memiliki nilai jual lebilgaa bisa dikenal dan
memperoleh posisi dalam pasar. Nilai jual lebih gimaksutkan sebagai
keunggulan kompetitif, menyatakan bahwa pada pagang kompetitif,

kemampuan aktor menghasilkan kinerja, terutama rjgn&euangan, sangat
bergantung pada derajad keunggulan kompetitifnyaatls aktor dikatakan
memiliki keunggulan kompetitif ketika aktor tersébuempunyai sesuatu yang
tidak dimiliki pesaing, melakukan sesuatu lebinkbdari aktor lain, atau mampu
melakukan sesuatu yang tidak mampu dilakukan ddedr &in.

Keunggulan kompetitif adalah merujuk pada kemampusebuah
organisasi untuk memformulasikan strategi yang mmgagkannya pada suatu
posisi yang menguntungkan berkaitan dengan perasdhimnya.

Sekurang-kurangnya ada dua prinsip pokok yang petimiliki
perusahaan untuk meraih keunggulan kompetitifuyait

a) Adanya sudut pandang nilai pelanggan
Keunggulan kompetitif akan terjadi apabila terdapahdangan
pelanggan bahwa mereka memperoleh nilai tertemurdasaksi ekonomi
dengan perusahaan tersebut. Untuk itu syaratnylaladamua karyawan
perusahaan harus fokus pada kebutuhan dan haralzarggan.
b) Keunikan produk.
Keunikan dicirikan oleh barang dan jasa yang dlikers
perusahaan tidak dapat mudah ditiru oleh pesaingdisi paling penting

untuk mempertahankan keunggulan adalah bahwa gs&ng yang ada
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dan potensial tidak mampu atau tidak akan mengatimabkan untuk

menutup perbedaan tersebut.

D. Landasan Al — Quran

Seorang pemasar harus mampu menyampaikan keundguaggulan
produknya dengan jujur dan tidak harus berbohomymndanipu pelanggan. Dan
harus menjadi seorang komunikator yang baik yarsg lberbicara benar dan
bijaksana kepada mitra bisnisnya. Kalimat-kalimaingy keluar dari ucapan
seorang pemasar seharusnya berbobot. Al-Quran ebetryya dengan istilah
gaulan sadidan (pembicaraan yang benar dan bejbobot

Allah Swt berfirmant®

*xCQ LA Lo S ¢ A& @083 O 43
A F eI BXU>O0 Mz I BXURCOES-@07

G JED O ORR CG+d0+L BX-U7wU->L 60

A< 7EmEOCRNOgROL ALAEw IXRNECORG

AL HA€ED20 JEAEw IO AN 060

ORMA+O€CROOOO AL F- PAQORO e €60

&IV OO0, R O ddee Awog 0 $O¢D o
Yang Artinya:

“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kigpallah dan

Katakanlah perkataan yang benar (qaulan sadidangcélya Allah memperbaiki

'®Al-Qur'an, surat Al-Ahzab (33), ayat 70-71
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bagimu amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosardu. dan
barangsiapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, Maka Bgguhnya ia Telah
mendapat kemenangan yang bég@sS. Al- Ahzab: 70-71)

E. Analisa Strategi Pemasaran Produk Simpanan yangli Unggulkan

KJKS BINAMA

Dalam mempertahankan kelangsungan hidup suatu uddtwuhkan
strategi pemasaran yang sesuai, untuk itu pemasaejadi suatu hal yang
terpenting dalam menjalankan suatu usaha, sehihggan-tujuan dari suatu
perusahaan tersebut dapat tercapai. Pemasaran hage didukung oleh
kerjasama yang baik dari setiap komponen perusakasebut. Begitu juga yang
dilakukan oleh KIJKS BINAMA.

KJKS BINAMA merupakan salah satu lembaga yang refgelalam
bidang ekonomi yang diperuntukkan bagi masyaralatapumumnya. Semua
kegiatan KIJKS BINAMA dapat berkembang dengan larkaaena modal yang
dimiliki mampu memenuhi kebutuhan yang diperlukaasyarakat.

Strategi pemasaran merupakan kegiatan yang ditmapkeh seorang
manajer agar tujuan perusahaan dapat tercapai.mDabl@netapkan strategi
pemasaran perusahaan harus terlebih dahulu mkéhdaan pasar sehingga dapat
ditentukan tujuan dan sasaran apa yang diharapkénmk unencapai tujuan
perusahaan. Demikian pula penetapan strategi peamaséeh KIJKS BINAMA
perlu dilakukan secara tepat agar tujuan dapaaperc

Strategi pemasaran produk mengandung pengertiaagaeltarayang

ditempuh dalam rangka menawarkan dan menjual kepaasyarakatproduk-
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produk yang dimiliki. Sedangkan menurut pengersgariah maksudnya agar
cara tersebut diwujudkan dalam bentuk tindakan ateykah-langkah kebijakan
yang sejalan dengan prinsip-prinsip syariah.
Untuk melakukan kegiatan pemasaran, KJKS BINAMA menyai
strategi pemasaran tersendiri yaitu sebagai berikut
a. Strategi Produk
Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkatugen untuk
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakantawa dikonsumsi yang
memiliki nilai di suatu pasar sasaran, dimana kemuannya memberikan
manfaat dan kepuasan.
Dalam mengembangkan produknya KJKS BINAMA melakukan
beberapa hal yaitu:
1. Menentukan Motto
Agar nasabah mampu memahami maksud visi dan migj ya
ingin dicapai KJKS BINAMA dalam melayani masyargkagrikut
motto dari masing-masing produk yaitu:
a. Simpanan Sukarela lancar
Semudah dan sepraktis menyimpan di celengan untuk
simpanan pribadi maupun keluarga yang praktis dan
didukung kemudahan bertransaksi, kami adopsi menjad
simpanan SIRELA

b. Simpanan Sukarela Berjangka
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Dengan adanya Simpanan SISUKA manfaatnya akan
dinikmati jangka panjang

c. Tabungan Persiapan Qurban

Jangan biarkan kurangnya dana menghambat niat suci
anda untuk beribadah qurban, melakukan ibadah gurba
semakin mudah dengan mempersiapkan dana di TASAQUR

d. Tabungan Arisan Berhadiah
Memiliki simpanan jangka panjang sekaligus dapdidia

e. Simpanan Persiapan Haji

Jangan biarkan kurangnya dana menghambat niat suci
anda untuk menunaikan lbadah Haji / Umroh, dengan
mempersiapkan dana di SIAP HAJI akan semakin mudah
menunaikan Ibdah Haji / Umroh

Menciptakan Merk

KJKS BINAMA menciptakan merk seperti SIRELA, SIBA,
TASAQUR, TARBIAH, SIAP HAJI dengan mempertimbangka
faktor-faktor berikut:

a. Mudah diingat, KIKS BINAMA memberi nama produknya
singkat dan jelas agar nasabah mudah mengingat nama
produk-produk tersebut.

b. Terkesan modern, KJKS BINAMA dalam menciptakan
merek dengan cara melihat perkembangan pasar yang

semakin berkembang dalam hal penamaan produk.
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c. Memiliki arti (dalam arti positif), KIKS BINAMA
menciptakan merek memiliki arti yang bermanfaatibag
nasabahnya.

Strategi Harga

Dalam konsep ekonomi islam, penentuan harga dkantwleh pasar
yaitu kekuatan permintaan dan penawaran. Pengémdiaya ada tiga macam
yaitu harga beli, harga jual, dan harga yang dibkda kepada para
nasabafi’Harga ditentukan berdasarkan bentuk atau ukuraduRratau
kelebihankelebihan yang dimiliki oleh masing-masprgduk seperti yang
sudah dijabarkan sebelumnya dalam tiap-tiap produk.
Strategi Tempat

Dalam upaya KJKS melayani konsumen tepat waktutelaat sasaran.
Keterlambatan dalam penyaluran informasi dapat midbgtkan KJKS
kehilangan waktu dan kualitas jasa serta diambikgsempatan oleh para
pesaing. Oleh karena itu, KIKS BINAMA menggunakigtesn jemput bola
yaitu petugas langsung mendatangi nasabah di ruomahh atau ditempat
mereka berusaha. Karena petugas lebih leluasa dalamelaskan dan
memasarkan produk KJKS BINAMA kepada calon nasabah.
Strategi Promosi

Salah satu tujuan promosi KIJKS BINAMA adalah mefagmasikan

segala jenis produk yang ditawarkan dan berusahaamke calon

konsumen yang baru. Promosi merupakan cara langsiamg tidak

YKasmir,Manajemen Bank Syariaflakarta: Salemba Empat, 2000), him. 153
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langsung untuk mempengaruhi konsumen agar lebih swémbeli suatu

merk barang tertentu. Dalam menghadapi persaingddSKBINAMA

juga melakukan promosi dimana pada dasarnya keg@@mosi yang

dilakukan KJKS BINAMA ini sama dengan kegiatan posinpada produk

dan jasa lembaga keuangan lainnya. Ada empat maasama promosi

yang digunakan KJKS BINAMA dalam mempromosikan piaty/a:

a.

Periklanan memasang spanduk di jalan, tempat, lat@asi yang
strategis.dan memcetak brosur untuk disebarkarettips cabang
dan diberikan pada calon nasabah.

Promosi penjualan yang dilakukan KJKS BINAMA adalah
pemberian undian pada produk-produk tertentu,pembe&indera
mata serta kenang-kenangan yang lainnya pada kemsyang
loyal.

Publisitas untuk memancing calon nasabah melalgiakan
pengajian dan sponsor dalam kegiatan bakti sosial.

Penjualan pribadi dilakukan oleh marketing dengara door to
door, ®lain itu KIKS BINAMA juga memperhatikan beberad h
seperti: dalam memasarkan produk, KIJKS BINAMA lebéring
menggunakan brosur, pengajian majelis ta’lidgor to door
(langsung mendatangi tempat usaha) dan sponsoalkagiatan
sosial. Karena selain bersedekah secara tidak Uaggskita
memasarkan nama KJKS BINAMA dengan mengenalkanusrod

BMT lebih dekat pada masyarakat, lebih efisien, ghemat biaya
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pemasaran dan yang lebih penting lagi harta dapatgsi alihkan
sebagai dana sosial bukan untuk biaya pemasaran daj
diberikan kepada yang berhak mendapatkannya.
Dalam memasarkan produk simpanan, ada beberapagstyang dapat
diterapkan KJKS BINAMA, antara lain:

1. Penetapan target. Dalam hal ini harus ditetapkderbpa targefunding
(nominal per-produk simpanan dan jumlah customangyakan dihimpun
hingga target per-individu marketer agar jelas &silhijakan fundingnya.
Ini agar marketer termotivasi untuk melakukan Kegang maksimal.

2. Melakukan inovasi pendanaan.

3. Keunggulan produk. Misalnya: bagi hasil simpanamsd&ieg dengan
lembaga lain, minimal sama. Dari segi pelayanaasgaur pembiayaan,
dan simpanan aman, mudah dan profesional.

Adapun produk yang diunggulkan KJKS BINAMA yaitu:
1. SIRELA (Simpanan Sukarela Lancar)
a. Didasarkan atas akad mudharabah
Adalah akad antara dua pihak, satu pihak selsdgdiibul

maal (penyedi modal) dan pihak lain sebagaudharib
(pengelola modal). Atas kerjasama ini berlaku bhgsil
dengan nisbah yang telah disepakati.

b. Keutamaan
1. Penyetoran dan Penarikan dapat dilakukan sewakttuwa

2. Dapat dijadikan jaminan pembiayaan
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3. Layanan jemput bola, untuk kemudahan transaksi oraup
penarikan yang diantar langsung oleh petugas keaem
tujuan anda

4. Sebagai salah satu prasyarat pembiayaan di BINAMA

5. Bebas biaya administrasi bulanan

6. Bagi hasil menarik

c. Karakteristik SIRELA
Simpanan untuk umum yang dapat disetor dan klisatiap
saat, pada jam kerja atau buka kas

1. Setoran awal minimal Rp 25.000,-

2. Setoran selanjutnya minimal Rp 2.000,-

3. Saldo minimal Rp 10.000,-

4. Nisbah Bagi haasil 28% : 72%

d. Karakteristik nasabah memilih SIRELA

1. Rekening sirela bisa diambil sewaktu-waktu

2. Bebas biaya administrasi bulanan

3. Berkesempatan mendapatkan hadiah apabila memperoleh
banyak poin, jadi nasabah lebih semangat untuk emga

4. Setoran awal dan selanjutnya lebih terjangkau

5. Sesuai Syariah

e. Simulasi perhitungan bagi hasil
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Misal saldo rata — rata Sirela Pak A Rp 1.000.006al
dana Rp. 1.000.000.000, pendapatan KJKS BINAMA Rp
25.000.000,-. Nisbah bagi hasil Sirela 28% : 72%.

Maka perhitungan bagi hasil Sirela Pak A Sebaiklori

= Saldo Sirela Pak A X Pendapatan X Nisbah

Total Dana di BINAMA

Rp 1.000.000,- X Rp 25.000.000,- X 28%

Rp 1.000.000.000,-
= Rp 7.000,-
Maka bagi hasil yang diperoleh Pak A adalah Rp{,-00
Untuk menarik minat nasabah, sirela menyediakaniahadlengan
ketentuan: Saldo rata-rata simpanan 1 juta rupgatbplan; memperoleh 1
poin dan berlaku kelipatannya. Hadiah diundi ddadaam setahun
1. Periode | : Januari — Juni

2. Periode Il : Juli — Desember

2. SISUKA (Simpanan Sukarela Berjangka)
a. Didasarkan atas akad mudharabah
Adalah akad antara dua pihak, yang satu selmagdharib
(pengelola usaha) dan yang lain sebaghahibul maal
(penyedia modal). Atas kerjasama ini berlaku bagisilh

dengan nisbah bagi hasil yang telah disepakati.
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b. Keutamaan
1. Sebagai sarana investasi jangka panjang
2. Dapar dijadikan jaminan pembiayaan di BINAMA
3. Dilengkapi layanan jemput bola, untuk kemudahan
transaksi maupun penarikan yang diantar langsueg ol
petugas ke tempat tujuan anda

4. Jangka waktu beragam dan bagi hasil kompetitifasert

menguntungkan:

3 Bulan = 45% : 55%
6 Bulan = 50% : 50%
12 Bulan = 55% : 45%

c. Karakteristik SISUKA
Simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakuksarase
dengan waktu yang telah disepakati, yakni : 3 a6, 12 bulan.
Jika tidak ditarik pada saat yang telah disepakatgka
simpanan akan diperpanjang secara otomatis sedazl a
terdahulu.
1. Setoran minimal Rp 1.000.000,-
2. Nisbah bagi hasil
3 Bulan =45%:55%
6 Bulan =50% : 50%
12 Bulan = 55% : 45%

d. Karakteristik Nasabah Memilih SISUKA
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1. Di KIJKS BINAMA jangka waktu dan bagi hasilnya
beragam

2. Sistem bagi hasil juga lebih jelas

3. Berkesempatan mendapatkan hadiah sesuai dengan sald
dan dapat memilih hadiah sendiri

4. Sesuai syariah

5. Bebas biaya administrasi bulanan

Simulasi Perhitungan Bagihasil
Misal Sisuka Pak C dengan jangka waktu 6 bulanssebe

Rp 1.000.000,- total dana Rp 1.000.000.000,- peatdap

BINAMA Rp 25.000.000,-. Nisbah bagi hasil Sisuka%o0

50%.

Maka perhitungan bagi hasil Sisuka Pak C sebag#iute

= Saldo Sisuka Pak C X Pendapatan X Nasabah

Total daba di BINAMA

= Rp 1.000.000,- X Rp 25.000.000,- X 50%

Rp 1.000.000.000,-

Rp 12.500,-
Maka bagi hasil yang diperoleh Pak C adalah RpQIR-5

Setiap pembukaan rekening Sisuka dan perpanjangan
otomatis di BINAMA , nasabah akan mendapatkan souve

Ketentuan :
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1. Sisuka dengan nominal minimal Rp. 1.000.000,- jangk
waktu 12 bulan
2. Sisuka dengan nominal minimal Rp. 2.000.000,- jangk
waktu 6 bulan
3. Sisuka dengan nominal minimal Rp. 3.000.000,- jangk
waktu 3 bulan.
3. TASAQUR (Tabungan Persiapan Qurban)
a. Didasarkan atas akad mudharabah
Adalah akad antara dua pihak, yang satu selmagdharib
(pengelola usaha) dan yang lain sebaghahibul maal
(penyedia modal). Atas kerjasama ini berlaku bagsilh
dengan nisbah bagi hasil yang telah disepakati.
b. Keutamaan
1. Penyetoran dapat dilakukan sewaktu-waktu
2. Penarikan simpanan dilakukan secara periodik sditunt
sekali yaitu pada bulan dzulhijah
3. Peruntukannya khusus sebagai dana untuk melaksanaka
ibadah qurban
4. Dilengkapi layanan jemput bola, untuk kemudahan
transaksi baik setoran maupun penarikan diantgslarg
oleh petugas ke tempat tujuan anda
5. Nisbah bagi hasil 28% : 72%

6. Bebas biaya adminitrasi

43



C.

Karakteristik TASAQUR

Simpanan bagi pembiayaan hewan qurban. Penardzat d

dilakukan setelah mencapai saldo yang sesuai dehgaya

hewan qurban, dan penarikan juga dilakukan secaradik

satu tahun sekali pada bulan dzulhijjah.

1.

2.

3.

4.

Setoran awal minimal Rp 25.000,-
Setoran selanjutnya minimal Rp 5.000,-
Saldo minimal Rp 10.000,-

Nisbah bagi hasil 28% : 72%

Karakteristik nasabah memilih TASAQUR

1.

2.

3.

4.

Pembagian hewan qurban tepat sasaran
Sesuai syariah
Mempermudah nasabah untuk menunaikan ibadah qurban

Bebas biaya administrasi bulanan

Simulasi perhitungan bagi hasil

Misal saldo rata — rata Tasaqur Pak B Rp 1.000-G0€xI

dana Rp 1.000.000.000,- pendapatan BINAMA Rp

25.000.000,- nisbah bagi hasil Tasaqur 28% ; 72%.

Maka perhitungan bagi hasil Tasaqur Pak B selizagéiut:

= Saldo Tasaqur Pak B X Pendapatan X Nisbah

Total dana di BINAMA

= Rp 100.0.000,- X Rp 25.000.000,- X 28%

Rp 1.000.000.000
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=  Rp 7.000,-

Maka bagi hasil yang diperoleh Pak B adalah Rp(7-00
Dengan menyimpan dana Qurban di Tasaqur

BINAMA nasabah berkesempatan mendapatkan hadiah

berikut: 3 ekor kambing untuk 3 rekening, dengan

ketentuan sebagai berikut: Saldo rata-rata simpanan

minimal Rp. 250.000,- per bulan Hadiah diundi getia

bulan Dzulhijjah.

4. Siap Haji (Simpanan Persiapan Haji)

a. Didasarkan atas akad Mudharabah

Adalah akad antara dua pihak, yang satu selmagdharib

(pengelola usaha) dan yang lain sebaghahibul maal

(penyedia modal). Atas kerjasama ini berlaku bagsilh

dengan nisbah bagi hasil yang telah disepakati.

b. Keutamaan

1.

2.

Penyetoran dapat dilakukan sewaktu-waktu
Peruntukannya khusus sebagai dana untuk melaksanaka
ibdah haji

Dilengkapi layanan jemput bola, untuk kemudahan
transaksi setoran

Bebas biaya administrasi bulanan

Tidak dapat dicairkan kecuali untuk melunasi Biaya

Penyelenggaraan lbadah Haji / Umroh (BPIH)

45



6. Nisbah Bagi hasil 28% : 72%

Karakteristik Siap Haji
Simpanan bagi yang ingin melaksanakan ibadah
haji/umroh. Penarikan dapat dilakukan setelah saldocapai
untuk melunasi Biaya Penyelenggaraan Ibadah Hajiddm
1. Setoran awal minimal Rp 250.000,-
2. Setoran selanjutnya minimal Rp 10.000,-
3. Saldo minimal Rp 10.000,-
4. Nisbah bagi hasil 28% : 72%
Karakteristik nasabah memilih Siap Haji
1. Mempermudah nasabah untuk melaksanakan Ibadah Haji/
Umroh
2. Sesuai Syariah
3. Bebas biaya administrasi bulanan
Simulasi Perhitungan bagi hasil
Misal saldo rata — rata Siap Haji Pak B Rp 1.000,0tbtal
dana Rp 1.000.000.000,- pendapatan BINAMA Rp
25.000.000,- nisbah bagi hasil Siap Haji 28% ; 72%.

Maka perhitungan bagi hasil Siap Haji Pak B sebhgekut:

Saldo Siap Haji Pak B X Pendapatan X  Nisbah

Total dana di BINAMA

Rp 1.000.000,- X Rp 25.000.000,- X 28%
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Rp 1.000.000.000
= Rp 7.000,-

Maka bagi hasil yang diperoleh Pak B adalah RAQ,-
5. TARBIAH (Tabungan Arisan Berhadiah)
a. Didasarkan atas akad Wadiah yadlamanah

Adalah akad antara dua pihak, satu pihak yang ipkait

dana memberikan ijin kepada pihak yang dititipi atap

memanfaatkan dana yang dititipkan.

b. Keutamaan

1. Setiap rekening yang keluar pada saat pembukasanari
berhak memperoleh hadiah-hadiah berupa uang maupun
barang

2. Bila nomor rekening anda keluar saat pembukaan
arisandan perhak atas dana arisan, anda tidak perlu
membayar setoran lagi, karena kelebihan uang d&ios
Tarbiah anda adalah hadiah dari BINAMA. Dan nasabah
masih berkesempatan mendapatkan hadiah istimewa dan
hadiah hiburan

3. Nasabah dapat mempunyai lebih dari satu rekenrbgata
sehingga kesempatan mendapatkan hadiah lebih besar

4. Dapat dijadikan simpanan jangka panjang yang aman,
karena pencairan tarbiah hanya dapat dilakukan paalta

jatuh tempo
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5.

Dilengkapi layanan jemput bola,

transaksi

untuk kemudahan

c. Ketentuan dan syarat pembukaan rekening TARBIAH

1.

2.

Penyimpanan Perorangan

Mengisi permohonan keanggotaan dan pembukuan

rekening simpanan

Menyerahkan fotocopy identitas diri (SIM / KTP)

Setoran awal dan selanjutnya sesuai ketentuan

Hanya rekening aktif yang berhak ikut pada pembuokaa

tarbiah bulanan

Jumlah nasabah produk unggulan per desember 2013

g

No Simpanan Jumlah Rekenin
1. Sirela 15.602

2. Sisuka 457

3. Tasaqur 94

4. Siap Haiji 913

5. Tarbiah 4503
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