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1.1 Latar Belakang Masalah

Mengutip dari penelitian yang dilakukan oleh Muhulia Shuffi
Valthen yang berjudul “PengaruPRositioning Diferensiasj dan Brand
Terhadap Pengambilan Keputusan Menab8hgr-E Pada Bank Muamalat
Indonesia Cabang Yogyakarta”, menyatakan bahwa reémaya kegiatan
dunia perbankan khususnya Indonesia, baru dilakukaera tahun 1980an,
sebelumnya dunia perbankan Indonesia masih bepsifat, dalam arti hanya
menunggu hasabah datang ke bank. Cara—cara sepémimudian berubah
dan ditinggalkan, karena ternyata masyarakat kuramgngerti fungsi
perbankan. Bahkan ada kesan eksklusif yang diberikapada dunia
perbankan pada saat ftu.

Saat ini justru menjadi terbalik, kesan eksklugfgankan selama ini
menjadi pupus dengan kesan ramah dan bersahatmptyanjukkan segenap
karyawan bank. Bank aktif mengejar nasabah dansbbeumenarik minat
nasabah untuk menikmati jasa perbankan yang dikawakKegiatan seperti
inilah yang merupakan kegiatan pemasaran sebaggaté&e ujung tombak
untuk memajukan dunia perbankan, sekaligus sebaggaya

memasyarakatkan dunia perbankan pada masyarakat lua

! Muh Aulia Shuffi Valthen, “Pengaruh Positioningiferensiasi, dan Brand Terhadap
Pengambilan Keputusan Menabung Shar-E Pada Banknilatlndonesia Cabang Yogyakarta”,
Skripsi Universitas Islam Negri, Yogyakarta, Petpkaan UIN Yogyakarta, 2006, him.2-3, td.



Peningkatan kinerja pemasaran dalam dunia perbatikabhabkan oleh
dua hal, pertama karena semakin meningkatnya kiebutmasyarakat akan
bank, pengetahuan masyarakat yang lebih baik tgrfiamgsi dan peranan
bank menyebabkan masyarakat sudah pandai memiiik kadua tingginya
tingkat persaingan antar bank itu sendiri, bankgydidak menjalankan
kegiatan pemasaran secara benar akan ditinggalledm rasabahnya dan
jangan diharapkan akan mendapat nasabah sesuandargannya. Untuk
menghadapi persaingan yang semakin ketat sangatutdkan manajemen
yang handal dan mampu mengantisipasi pada setizgaipgan yang dapat
menjalankan perusahaan secara efektif dan efi@erbagai usaha untuk
menciptakan produk yang unggul dalam kegiatan paraas Bank
membutuhkan suatu strategi untuk mempengaruhi absalengan cara
mencari peluang usaha baik dalam bentuk produk oTejgsa’

Begitu pentingnya kegiatan pemasaran yang mau tidak harus
dilakukan oleh pihak Bank Umum Syari’ah, maka hehg tidak boleh kalah
pentingnya bagi Bank umum Syari’ah untuk menyusuiategyi pemasaran
demi menarik minat para nasabah dan atau calon balasaintuk
mempergunakan produk Bank Syari'ah Mandiri. Untulenjaga dan
mengembangkan agar tujuan keahlian dan sumber daganisasi sesuai

dengan peluang pasar yang terus berubah, tujuaregtpemasaran adalah

2 http:// one. Indoskripsi.com/jud@kripsi Manajemenanalisis



untuk membentuk serta menyempurnakan usaha bigniprdduk perusahaan
sehingga memenuhi target laba dan pertumbtihan.

Manajemen pemasaran memberikan sumbangan fungyamglpaling
besar dalam proses perencanaan strategis, yang unganp peran
kepemimpinan dalam mendefinisikan misi bisnis, naeRdjsis situasi
lingkungan persaingan dan situasi bisnis mengenkaaniyjuan. Sasaran dan
strategi rencana pemasaran dilaksanakan pada riylattii pertama rencana
pemasaran strategis mengembangkan tujuan dangsipateasaran yang luas
berdasarkan analisis situasi dan peluang padairsaatang kedua rencana
pemasaran taktis menggariskan taktik pemasaran gpesgifik yang terdiri
dari periklanan, penjualan, penetapan harga, saflisribusi dan pelayanén.

Jack Trout mengatakan bahwa “kesuksesan ditentukdeh
kepemilikan strategi yang tepat.” Dalam definisingttategi bukanlah tujuan,
strategi adalah arah pemasaran yang koheren. Rerstnategi dikatakan
koheren jika berfokus pada taktik yang telah dipiliKkedua, strategi
mengandung aktivitas-aktivitas pemasaran yang koheproduk, harga,
distribusi, iklan dan semua aktivitas yang merupagemen-elemen bauran
pemasaran harus berfokus secara koheren pada taktix telah dipilih.
Terakhir, strategi adalah arah pemasaran yang &ohsetelah dibentuk, arah

dari strategi jangan di ubah.

® Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Edisi Millenium Jakarta: Indeks Kelompok
Gramedia, 2004, him 73.

*Ibid him 75

Jack Trout, Trout On Strategy Menguasai Benak Consudekarta: Buana llmu
Popular, 2004, him 87-88.



Sejak adanya dukungan regulasi dari pemerintah emangerbankan
berprinsipkan Syari’ah dengan ditandai berdirinyanB Muamalat Indonesia
pada tahun 1992, pertumbuhan rata-rata perbankaiasymeningkat hingga
mencapai 70% setiap tahun. Pada tahun 2005 teldin BaBank Umum
Syari’ah, 25 unit usaha syari’ah dari bank umumvemsional, dan 109 Bank
Perkreditan Rakyat Syari’ah yang tersebar di salwwilayah Indonesia,
Perbankan syari'ah semakin marak manakala ditenitka undang-undang
nomor 10 tahun 1998 tentang Perbankan dan Undategpagmomor 23 tahun
1999 tentang Bank Indonesia menyebabkan banyakupeutan bank-bank
syari‘ah. Pemerintah mengeluarkan Undang-Undangono/ tahun 1992
tentang perbankan yang menetapkan bahwa perbankannddnesia
menjalankandual banking systeratau bank konvensional dapat mendirikan
divisi syari’ah, dengan adanya undang-undang tatsebank-bank
konvensional melirik dan membuka unit usaha syafi'a

PT. Bank Syari'ah Mandiri ditengah krisis keuangglobal masih
dapat menunjukkan kinerjanya dengan baik. Terbhikgga akhir semester |
tahun 2009 Bank Syari'ah Mandiri (BSM) mencatatkara sebesar Rp125.74
miliar pada semester | tahun 2009 atau naik 30r$epedibandingkan periode
yang sama tahun lalu Rp96.28 miliar. Dalam ketemanga saat memaparkan
kinerja BSM. Direktur Utama BSM, Yuslam Fauzi, dikdrta, mengatakan
kenaikan laba tersebut antara lain ditopang olehimgkatnya pendapatan

operasional yang mencapai Rpl,14 triliun. Untukt.aB&M juga berhasil

® M Lutfi Hamidi, Jejak-Jejak Ekonomi Syari'ahlakarta: Senayan Abadi Publishing,
2003, him.5.



mencatatkan pertumbuhan yang signifikan menjadi8R&piriliun di paruh
pertama tahun ini yang disalurkan salah satunyalmetflana pihak ketiga
(DPK) yang naik 14.45 persen menjadi Rpl16.24 trilppada Juni 2009.
"Kenaikan laba tersebut ditopang meningkatnya pesida operasional
perusahaan.” kata Yuslam. Sebagian besar pendapa¢aasional diperoleh
dari pendapatan marjin dan bagi hasil, yang jugda rkaik mencapai 20.6
persen menjadi Rp988.5 miliar pada semester | t09 dibandingkan
periode yang sama tahun sebelumnya Rp819.7 mBidaknya juga telah
membentuk pencadangan penghapusan aktiva prod(REfAP) sesuai
ketentuan Bank Indonesia (Bl). PPAP ini termasuknlgayaan melonjak
menjadi 135,04 persen dibandingkan sebelumnya Jrgen. Namun. BSM
mengalokasikan cash PPAP hingga 94,24 persen pada2009 atau naik
80,72 persen di Juni 2008. Sebagai informasi, €43AP yang dialokasikan
untuk mengantisipasi aktiva produktif termasuk peydian bermasalah tanpa
memperhitungkan nilai jaminannya. Dari sisi pembay meski dibayangi
krisis. BSM tetap menyalurkan pembiayaan dengangewgpankan unsur
kehati-hatian. Pembiayaan yang disalurkan BSM seli®g12,69 triliun pada
akhir Juni 2008.naik 11.78 persen menjadi 14,1@utriakhir Juni 2009.
Sedangkan di industri perbankan syariah. BSM saiatmenguasai pangsa
pasar paling besar baik untuk aset (33.82 pers&i [38.84 persen) dan
pembiayaan (33.73 persen). Dari sisi permodalantakBSM adalah Rp1.01
triliun pada akhir Juni 2008 menjadi Rp1.43 triliakhir Juni 2009 atau naik

sebesar 42.37 persen. Kenaikan ekuitas ini ar&ira akibat adanya



tambahan modal dari bank mandiri sebagai pemegahgns mayoritas
sebesar Rp299.87 miliar selama periode juni 206%aaJuni 2009.

Dari sisi jaringan, BSM juga terus menambah kawetdvang. Hingga
14 Agustus Bank Syari’ah Mandiri mencatat terd&@atoutlet yang tersebar
diseluruh Indonesia yang terdiri dari 57 kantor asa) 62 kantor cabang
pembantu, 24 unit pelayanan syari'ah, 93 kantordas 51 kantor layanan
syari’ah. Selain itu ada #tayment point

Melihat realita perkembangan perbankan yang sakgatpetitif,
menuntut para pemasar untuk melakukan pendekatatekatan baru yang
harus dilakukan oleh perbankan syari’ah khususngakBSyari’ah Mandiri
agar para nasabah berminat untuk menggunakan petdukjasa-jasa Bank
Syari'ah atau merekrut para nasabah yang ada @adkakionvensional supaya
berpindah pada Bank Syari’ah Mandiri.

Merekrut minat nasabah dalam menabung, perlu adarpaya
memperkenalkan produk perbankan Syari'ah kepadaarasat. Dalam hal
ini promosi merupakan salah satu alat komunikashgsaran, yakni alat
strategi pemasaran produk dengan memberikan infryeng sebenarnya
dan secara tepat agar masyarakat mengenal damykkitharapkan menjadi
konsumen (nasabah) Bank Syari'ah. Bagaimana procsat bermanfaat
bagi suatu perusahaan, meski sebuah produk tedatddiksi, diberi harga dan
didistribusikan dengan tepat, namun harus diprokaosi bahkan suatu

kualitas produk yang di beri harga pantas tidaknalkd&u terjual bila tidak

" www.bank syariah mandiri.com, Rubrik Berita Junid Agustus 2009.
8 |bid



dipromosikan sehingga konsumen tidak mengetahuiBggara lebih jauh,
dengan menggunakan promosi maka perusahaan berlaap dapat
meningkatkan nilai mereka.

Promosi yang dilakukan sebenarnya mengemban migiukun
menyampaikan suatu informasi tentang suatu prodarkg ydijual. Intinya
adalah sebagaimana pesan tersebut sampai padari@nsiengan cepat dan
tepat. Ketepatan informasi ini ditentukan oleh tgjlamen, yaitu sifat dan
kualifikasi pesan, figur dan gaya bahasa pesan g&ag disampaikan, serta
sarana media yang dipergunakan. Tiga elemen imgjasanenentukan dalam
keberhasilan promosi, tetapi yang lebih pentingualapromosi ini adalah dari
segi etikanya yang berupa kebenaran dan kejujurgektivitas pesan faktual
yang disampaikan dalam promdsi.

Apabila prinsip kebenaran dan kejujuran dijadik@tagyai landasan
dalam penyampaian promosi, makaage positif akan terbangun dimata
masyarakat. Sehingga konsumen akan terdorong umgéukikap loyalitas
dalam melakukan pembelian ulang secara terus menétal ini sesuai
dengan prinsip- prinsip promosi dalam Isl&hSeperti firman Allah SWT
dalam surat al-Ahzab ayat 70
i

GV 15 35 15585 al 20 5T 0 @ g

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertagwalah kamu &da Allah
dan katakanlalperkataaryang benaf (Q.S. Al-Ahzab: 70

® Muslih, Etika Bisnis Islami Landasan Filosofis, Normati§ndSubstansi Implementatif
Yogyakarta: Ekonisia, 2004, him. 106

'%1bid, him. 107.

' yayasan Penyelenggara Penerjemah Penafsir Al-@QuleQur'an Dan Terjemahnya,
Jakarta: DEPAG, 1989,him. 680.



Promosi banyak menjadi perhatian para produsenkimes yang
dihasilkan bermutu tinggi dan berkualitas, tetapaldla konsumen belum
kenal dan mengetahuinya, maka produk tersebut ttak pernah diketahui
manfaat dan fungsinya. Sehingga dapat berakibak tiekcapainya penjualan
yang diharapkan perusahaan.

Strategi untuk memenangkan persaingan selain pioradalah
diferensiasi. Philip Kotler menyebutkan bahwa difesiasi adalah tindakan
merancang serangkaian perbedaan yang berarti unémkbedakan tawaran
perusahaan dengan tawaran pesHir@erusahaan dapat mendiferensiasikan
tawaran pasarnya menurut lima dimensi, yaitu:

1. Produk, yang meliputi bentuk, keistimewaan, Kmekesesuaian, daya
tahan, keandalan, mudah diperbaiki, gaya dan rgacan

2. Pelayanan, yang meliputi kemudahan pemesanagiripean, pemasangan,
pelatihan pelanggan, konsultasi pelanggan, penmabihadan perbaikan
serta keramahan.

3. Personalia, yang meliputi kemampuan, kesopateat dipercaya, dapat
diandalkan, cepat tanggap dan komunikasi.

4. Saluran, yang meliputi cakupan, keahlian daera.

5. Citra, yang meliputi lambang, media, alterndéih peristiwa.

Penelitian yang dilakukan oleh Siti Aliyati Albushamenyebutkan,
strategi diferensiasi produk dapat digunakan olehugahaan yang ingin

memasuki persaingan bukan harga dalam pasar manop&malam

12 philip Kotler, op.cit, him.328.



menjalankan diferensiasi produk usaha promosi lethitekankan pada
pengertian bahwa produk yang dipromosikan berbedagah produk
pesaingnya.

Pada penelitian ini, penulis ingin mengetahui dejemmana pengaruh
strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank SkaMandiri Semarang
yang meliputi faktor promosi dan diferensiasi teldya minat nasabah untuk
berinvestasi. Penulis memilih obyek penelitian dnB Syari’ah Mandiri, hal
ini dikarenakan terdapat perbedaan pada Bank &parMandiri dalam
melakukan promosi dan diferensiasi produknya dilvegkén dengan Bank
Umum Syari'ah lainnya. Dimana kita ketahui Bank ®8gh Mandiri
merupakan salah satu perbankan yang berawal dasegrpengkonversian
Bank Susila Bakti. Hal ini ditunjukkan pada tanggal Oktober 1999, Bank
Indonesia melalui Surat Keputusan Gubernur Bankredia No. 1/24/KEP.
BI1/1999 telah memberikan ijin perubahan kegiatarmhas konvensional
menjadi kegiatan usaha berdasarkan prinsip syakegiada PT. Bank Susila
Bakti. Selanjutnya dengan Surat Keputusan DeputheBwr Senior Bank
Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/1999 tanggal 25 Oktol899] Bank Indonesia
telah menyetujui perubahan nama PT. Bank Susildi Baénjadi PT. Bank
Syari'ah Mandiri.

PT. Bank Syariah Mandiri hadir sebagai bank yang
mengkombinasikan idealisme usaha dengan nilai-nilséni yang melandasi
operasinya. Harmoni antara idealisme usaha dannilgé ruhani inilah yang

menjadi salah satu keunggulan PT. Bank Syari'ahdviasebagai alternatif
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jasa perbankan di Indonesia. Faktor lain yang digadpenulis memilih Bank
Syari'ah Mandiri adalah penghargaan yang telahrdipk dari Majalah SWA
dan MARS atas penghargaan Brand Survey yang dggdeakan Lembaga
Survey Independen untuk kategori bank syari‘atater

Bentuk perbedaan dari promosi dan diferensiasi ykogh adalah
Bank Syari'ah Mandiri hanya memiliki “satu ATM daeribu ATM bersama”.
Hal ini mempermudah nasabah dalam melakukan trandafilam produknya
yaitu Tabungan BSM, Bank Syari'ah Mandiri memudahkesabah dalam
proses penyimpanan dana. Nasabah hanya cukup margesl uang nominal
sebesar seratus ribu rupiah (Rp 100.000,00) dag yang telah dikeluarkan
tersebut nasabah memperoleh ATM, Buku Tabungan ydingalamnya
terdapat saldo. Selain tabungan, di Bank Syari'a@mditi juga terdapat sentra
bayar BSM yang memudahkan membayar berbagai jeghan, dengan
fasilitas sentra bayar BSM dari bank Syari'ah Mankini tidak perlu repot
lagi untuk urusan membayar tagihan, berbagai jagi®an mulai dari telkom,
Flexi, Simpati, Kartu As,XL IM3, Matrik, Esia, PLNan tagihan penggunaan
internet service provider IM2, dan speedy dapatayhb dengan mudah.
Semua pembayaran akan langsungptiate karena terhubung secara-line
host to host,cara pembayarannya pun banyak pilihan, mulai tamgi,
autodebetrekening, ATM, serta SM®anking bahkan bisa membayar pajak

secaraon-ling tunai atauautodebe rekening, persyaratannya juga mudah,

13 http://www.syariahmandiri.co.id/banksyariahmanisidanmisi.php.15 juli 2009.
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hanya dengan mengunjungi loket-loket Bank SyariNhandiri kita dapat
menikmati kemudahan fasilitas sentra bayar BSM.

Bank Syari’ah Mandiri juga menggunakan sistem "jaimipola” suatu
sistem dimana pihak perbankan mendatangi nasabad ein menjadi
nasabah di Bank Syari'ah Mandiri. Sistem ini mekaa salah satu cara
dalam melayani nasabah. Faktor inilah yang memivia&t nasabah tertarik
untuk menginvestasikan dananya di Bank Syari’ah ditarFaktor lain yang
dijadikan penulis memilih obyek penelitian di Ba8kari'ah Mandiri adalah
dari tagline yang ada pada Bank Syari'ah MandiituydLebih Adil dan
Menenteramkan** Dimana Bank syari'ah Mandiri memberikan keadilan
dalam bagi hasil, yakni pihak bank dan nasabahngasasing memperoleh
keuntungan sesuai akad yang telah disepakati dinfeé&da Bank Syari’ah
Mandiri juga tidak menggunakan sistem riba, sehangrpsyarakat merasa
aman dalam menitipkan dananya. Tidak haoydit orientedtetapi jugaalah
orientedyang nasabah peroleh, hal ini sebagai bentuk nqmgtang jawaban
terhadap Allah Swit.

Atas dasar uraian di atas peneliti ingin meneéitithng promosi dan
diferensiasi yang terdapat pada Bank Syari'ah Mar@abang Semarang.
Oleh karena itu dalam penelitian ini peneliti menbd judul “Pengaruh
Promosi Dan Diferensiasi Terhadap Minat NasabahukJmerinvestasi di

Bank Syari’ah (Studi Pada Bank Syari’ah Mandiri Geamg)”.

! Brosur pada Bank Syari’ah Mandiri.
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1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan pada pemaparan latar belakang masadsdsddan untuk
memperjelas arah dari penelitian ini, maka masdi@am penelitian yang
penulis rumuskan adalah:
1. Bagaimana promosi mempengaruhi secara signifikahadap minat
nasabah untuk berinvestasi di Bank Syari'ah MarCitbang Semarang?
2. Bagaimana diferensiasi mempengaruhi secara signifiterhadap minat
nasabah untuk berinvestasi di Bank Syari'ah Mai@hbang Semarang?
3. Bagaimana promosi dan diferensiasi bersama-samgpergjaruhi secara
signifikan terhadap minat nasabah untuk berinvesta8ank Syari’'ah

Mandiri Cabang Semarang?

1.3 Tujuan Pen€litian
Berdasarkan pada permasalahan yang dirumuskars,dmgka tujuan
yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk menjelaskan pengaruh promosi dari Bank SjaiWandiri Cabang
Semarang terhadap minat nasabah untuk berinvaditd3ank Syari’ah
Mandiri Cabang Semarang.

2. Untuk menjelaskan pengaruh diferensiasi pada Baydi'8h Mandiri
Cabang Semarang terhadap minat nasabah untukvésasi di Bank
Syari'ah Mandiri Cabang Semarang.

3. Untuk menjelaskan pengaruh promosi dan diferensiasara bersama-
sama oleh Bank Syari'ah Mandiri Cabang Semaranbat@p minat

nasabah untuk berinvestasi di Bank Syari'ah Maig#marang.
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1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan mardatdra lain:
1. Kegunaan teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sumbenge¢ahuan,
rujukan serta acuan bagi semua pihak yang ingirdaiami ilmu ekonomi
Syari'ah, khususnya bagi pihak Bank Umum Syari’ahalach
memperhatikan strategi pemasarannya terutama dhakdnfaktor-faktor

yang mempengaruhi perilaku nasabah untuk ber iasiedt Bank Syari’ah

Mandiri.
2. Kegunaan praktis
Dapat memberikan sumbangan pemikiran untuk pengegaia
pengetahuan Lembaga Keuangan Syari'ah dan menjpadian penelitian

berikutnya tentang pengaruh promosi dan diferengeoduk terhadap

minat nasabah untuk berinvestasi.

1.5 Sistematika Penulisan
Secara luas sistematika pembahasan dalam penyuskni@si ini akan
dibagi menjadi lima Bab, yaitu :

Bab Pertama : Berisi pendahuluan untuk mengantgskamasalahan skripsi
secara keseluruhan. Pendahuluan pada bab pertama in
didasarkan pada bahasan masih secara umum. Bab ini
nantinya terdiri dari tujuh sub bab, yaitu Latarldkang
Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaa

Penelitian dan Sistematika Penulisan.
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Bab Kedua : Akan dipaparkan mengenai landasan ,tepenelitian
terdahulu, kerangka pemikiran dan hipotesis.

Bab ketiga : Karena penelitian ini berupa penelii@gpangan, maka akan
penulis paparkan mengenai ruang lingkup tentang jeéan
sumber data, populasi dan sampel, metode dalam
pengumpulan datanya, serta teknik analisis data.

Bab keempat : Setelah pembahasan yang mendalamaratisan teori dan
data yang telah peneliti peroleh, kemudian peneléhgolah
data yang telah diperolehnya. Yang akan diuraikeand bab
ini meliputi gambaran umum perusahaan dan karakieri
responden, deskripsi data penelitian, uji validdas reabilitas
instrumen, uji asumsi klasik, analisis data dan lpemasan .

Bab kelima : Berisikan kesimpulan yang merupakamajgman atas pokok
permasalahan yang penyusun ajukan, keterbatasafitiaen
dan juga saran yang akan berguna bagi penyusun pada

khususnya dan pihak-pihak lain pada umumnya.



