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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Kemunculan Perbankan syari’ah sebagai organisag y&atif baru
menimbulkan tantangan besar. Sebagai lembaga kauaygriah, Perbankan
syari'ah harus berpegang teguh pada prinsip-prirsgigriah. Keimanan
menjadi landasan atas keyakinan untuk mampu tundaurh berkembang.
Disamping itu masih banyak potensi nasabah yangnbetrjangkau oleh
perbankan syari'ah dan minimnya pengetahuan masytat@ntang perbankan
syari'ah menjadi tantangan tersendiri bagi manajerperbankan syari'ah
untuk memperluas pasar hingga berbagai kalangan vdkyah-wilayah
pelosok. Disamping itu, minimnya sosialisasi memmdan calon
nasabah/customer merasa minder dan kurang begihanpaterhadap
perbankan syari'ah. Dengan banyaknya perbankamasyanenjadikan posisi
Bank Syari'ah Mandiri (BSM) sebagai salah satubdaga keuangan bank
syariah yang harus mampu bersaing.

Walaupun dengan persaingan yang sangat ketat Bsaki'ah
Mandiri mampu memperlihatkan eksistensinya sebagai lembkagangan
bank yang mampu bersaing dengan perbankan labykiempada tahun 2012
Bank Syari'ah Mandiri memperoleh beberapa penglzargiantaranya

1. The Best Islamic Ritail Bank in Indonesiari The Asset AsiaiHongkong

! http://lwww.syari’'ahmandiri.co.id, diakses pada tanggal@nuari 2013.



2. Bank Syari’ah Terbaik dari majalah Investor

3. The Best Islamic Bank in Indonesiari The Asset AsiaitHongkong

4. Service Quality Awardersi majalalService Exellen

5. The Best Islamic Bank Award in Indonedai Asiamoney

6. Indonesian Brand Equity Champion (Islamic Bankidgji Markplus dan
majalahMarketeers

7. The Best FOCEO Commitmentlari Durnamis

8. ABFI Institute Awarddari ABFI Institute Perbanas dan Group Majalah
Tempo.

9. Sharia Finance Awardersi majalah Info Bank

10.The Best Islamic Bank in Indonesiarsilslamic News and Red Money

11. The Best For All Criteriaversi Durnamis

12.Indonesia Women Survey Awatdri Majalah Kartini

13.Platinum AwardVersi majalah Info Bank

14.Annual ReportAward (ARA) 2011 dari Bank Indonesia, Bapepam-LK,
BEI, Dirjen Pajak, KNKG, IAl, Kementrian BUMN.

Hal demikian mengharuskan manajemen melakukaregtr&husus
untuk mempertahankan keunggulan kompetitif yakmierujuk pada
kemampuan sebuah organisasi untuk memformulasikdrategi yang
menempatkannya pada suatu posisi yang mengunturiggwdaitan dengan
perusahaan lainnya. Keunggulan kompetitif juga metampulan strategi

untuk menentukan keunggulan suatu perusahaan eéasnipgan diantara



perusahaan yang lafnyang dalam hal ini yaitu Persaingan antara Warung
Mikro BSM dengan lembaga keuangan lainnya.

RichardusEko Indrajit menyatakan bahwa beberapa teori kguiag
kompetitif di dunia maya menganjurkan agar palilak 7 (tujuh) aspek
harus menjadi perhatian dari sebuah perusahaamtachaya Customer
Service sebuah dimensi pendekatan baru dan unik dalameliteara para
pelanggannya, khususnya dalam hal mengelola korasinitan interaksi
dengan pelanggannya serta jalinan keakraban amgalanggan dengan
perusahaarPrice; menawarkan bagi hasil yang lebih baiality; kualitas
produk atau jasa ditingkatkan melalui antar mukknmgan terstandarisasi
dan dipersiapkan secara otomatiglfillment Time pemenuhan pesanan
pelangganAgility; Kemajuan-kemajuan teknologi di bidang sistem rimiasi
yang membuka peluang atau memungkinkan terciptsinggegi-strategi baru,
Time to MarketKecepatan penciptaan produk baru dan kecepatapasaya
produk ke tangan pelanggalarket Reach sejumlah pelanggan potensial
yang ditaksir yang mungkin dicapai melalui sebuadia periklanan ataupun
melalui kampanye promo3i.

Melihat persaingan perbankan syariah yang sangtdt, kédak
menyurutkan semangat Bank Syari'ah Mandiri (BSMintuk membuka
kantor cabang di kabupaten Kendal, dan BSM merupd&ank Umum

Syari'ah pertama yang membuka kantor cabang dipaten Kendal, yakni

2 David Hungerdan Thomas Wheeleianajemen Strategisyogyakarta: Penerbit
Andi, 2003, h. 16.

% http:/Mww.businessdictionary.com/definition/market-reach.html, diskssada
tanggal 3 Oktober 2012.



di jalan Soekarno Hatta no. 325 Kendal. Kabupatemdal terletak di

wilayah yang sebagian besar penduduknya bermatapanan dalam sektor
mikro seperti petani tembakau, petani padi, pet@mbak, pedagang
kelontongan, industri rumah tangga, dan lain-lain.

Oleh karena itu BSM cabang Kendal menawarkan barbagcam
produk pembiayaan yang mampu bersaing khususnyaesegnikro. Agar
marketabledan kompetitif di pasar serta lebih memasyarakaBaM, maka
fitur pembiayaan untuk segmen mikro dituntut mdoadengan proses
pembiayaan mudah, cepat, efektif, dan efesien.nipgsy itu pada tahun
2010 BSM meluncurkan produk Pembiayaan mikro (waramkro) yang
merupakan produk pembiayaan mikro unggulan di BSNProduk
Pembiayaan Warung Mikro digolongkan menjadi 3 jemigu; Pembiayaan
Usaha Mikro Tunas (plafon Rp 2.000.000,- sampai Ep000.000,-),
Pembiayaan Usaha Mikro Madya (plafon Rp 10.000-0G@&mpai Rp
50.000.000,- ) dan Pembiayaan Usaha Mikro UtanadplRp 50.000.000,-
sampai Rp 100.000.000,-). Adapun Warung Mikro y#&eigh diluncurkan
BSM Cabang Kendal yaitu berjumlah tiga outlet, emiain berada dikantor
BSM Cabang Kendal yakni jalan Soekarno Hatta n6.K&ndal, Jalan Raya
Kaliwungu-Kendal, no. 112, Kaliwungu dan Jalan Rayama Tengah No.
196 , Weleri.

Keberhasilan ini tampaknya tidak lepas dari kemanprekayasa

sosial darentrepreneurshigpara karyawannya. Kemampuan rekayasa sosial

* Hasil wawancara dengan Bapak Hari Novianto Kepala Wamilgo Bank
Syari'ah MandiriCabangKendal, 06 Agustus 2012.



berguna dalam perintisan dan pengembangan komunitasabah
pembiayaan, supaya nasabah mampu melakukan kegadam kemitraan
untuk saling menguatkan usahanya. Dalam hal iniumgrmikro BSM
berperan sebagai fasilitator. Sedangkan kemampeatrepreneurship
menjadi penting untuk memberikan rekomendasi asatan bisnis nasabah,
sehingga pembiayaan warung mikro BSM benar-benarpuaneningkatkan
pendapatan nasabahnya.

Peningkatan omset dan perkembangan Unit pembiayaanng
mikro BSM yang sedemikian pesat tentunya menimbuls@rsaingan yang
semakin ketat antara Unit pembiayaan warung mikemgdn lembaga
keuangan lain seperti BPRS, BMT, KJKS dan Unit Wsd&embiayaan
lainnya. Hal tak kalah pentingnya adalah bagaimama@majemen Warung
mikro BSM  terus melakukan upaya memberikan kepuabahkan
mengembangkan nasabahnya dengan berbagai upayalil@ndgkan karena
persaingan yang semakin ketat sangat mungkin nadakbaatau berpindah
ke lembaga keuangan lain karena lebih menguntungkanpelayanannya
yang lebih memuaskan.

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisa dan ne¢sigui sejauh
mana strategi pemasaran yang dilakukan oleh WaMikgp BSM Cabang
Kendal dan untuk membatasi melebarnya pembahasaig peneliti hanya
akan membahas Warung mikro sales Outlet Kaliwursginingga penulis
mencoba mengulasnya dalam bentuk tulisan berupasskiengan judul

"STRATEGI PEMASARAN WARUNG MIKRO BANK SYARI'AH



MANDIRI (BSM) CABANG KENDAL (Studi di Sales Outlet
Kaliwungu) ”. Penelitian dilakukan hanya di Sales Outlet (SO)iMdahgu
karena menurut pengamatan penulis berdasarkarataperformanceBSM,
SO Kaliwungu lebih diunggulkan.
RumusanMasalah

Berangkat dari latar belakang yang telah dipapadiaatas, dapat
dirumuskan permasalahan sebagai berikut:
1. Bagaimana Analisis Strategi Pemasaran yang Dilakikarung Mikro

BSM KC Kendal SO Kaliwungu?

2. Bagaimana Keunggulan dan Kelemahan Strategi Pearasaiang

Dilakukan Warung Mikro BSM KC Kendal SO Kaliwungu?

. Tujuan Penelitian

Tujuan kegiatan penelitian ini adalah untuk :
1. Untuk mengetahui Implikasi Strategi Pemasaran yaimkukan Warung
Mikro BSM KC Kendal SO Kaliwungu.
2. Untuk mengetahui Keunggulan dan Kelemahan Str&egiasaran Yang
Dilakukan Warung Mikro BSM KC Kendal SO Kaliwungu.
Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini diharapkan untuk
1. Manfaat Akademis
Dengan penelitian ini diharapkan dapat menambabepelaharaan
ilmu bagi civitas akademik pendidikan khususnyataeg strategi

pemasaran. Selain itu, bagi perkembangan pemebidang Unit Usaha



Pembiayaan mikro dan kecil khususnya pada bidangagaran dan
pengembangan pembiayaan mikro syari'ah.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Peneliti
Menambah cakrawala tentang strategi pemasaran dungyaMikro
BSM dan untuk memperluas pengetahuan di dunia kégausnya di
lembaga keuangan perbankan syari'ah.
b. Bagi Warung Mikro BSM KC Kendal SO Kaliwungu
Memberikan saran dan masukan bagi Warung Mikro B&MKendal
khususnya dalam hal strategi pemasaran di SO Kagwu
c. Bagi Masyarakat
Diharapkan penelitian ini dapat menambah informasig lengkap
mengenai Warung Mikro BSM KC Kendal SO Kaliwunguang
diharapkan masyarakat akan tergerak untuk menikgkaiertumbuhan
dan perkembangan UMKM di tanah air.
E. Telaah Pustaka
Berdasarkan latar belakang masalah, rumusan masaigian dan
manfaat penelitian yang telah penulis paparkanelgém ini juga didasarkan
pada penelitian-penelitian terdahulu, diantaranya:
Skripsi yang disusun pada tahun 2008 oleh Swak#iti Sari Waras
Tuti, dengan judul “Strategi Keunggulan Bersaing IBRyari'ah Kota
Yogyakarta dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasadairhpulkan bahwa

upaya BNI Syari'ah Kota Yogyakarta untuk menciptakaunggulan bersaing



dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah adalahadestyategi fokus.

Strategi tersebut antara lain:

1. bagi hasil pembiayaan yang lebih murah dibandingk@mgan perbankan
syari'ah lain maupun perbankan konvensional

2. Jaringan sistenOn Line yang menasional dengamck up Servepada
setiap cabang

3. Pelayanan langsung disemua kantor cabang BNI dirgel Indonesia
dengan SC(@Sharia Chanelling Outlet)

4. Pembiayaan Flexi Syari'ah memberikan kemudahan kagiawan suatu
instansi untuk mengajukan kredit tanpa jaminan utesja dengan
persyaratan dan batasan jumlah yang telah ditemfuka

Hasil penelitian  skripsi “Strategi Pemasaran BMT Khlas

Yogyakarta” yang dibuat pada tahun 2010 diantaraugah Paling sederhana

buletin yang disebarkan ke masjid, strategi khuseakbi pembiayaan bertaraf

besar, janjian presentasi ke instansi-instansirdanekankan pelayanan yang
baik di mitra. Sedangkan keunggulan BMT Al lkhlaaridsegi produknya
adalah pembiayaan murabahah yang lebih maksimal kdampetitif serta

penekanan pelayanan dan kepercayaan kepada riFaBlkhlas®

® Swastati Estu Sari Waras TutiStrategi Keunggulan Bersaing BNI Syari'ah Kota
Yogyakarta dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasab&Rripsi Manajemen Dakwabh,
Yogyakarta: Perpustakaan UIN Sunan Kalijaga, 2008, h. 51, td.

® Faisal Akbar,“Strategi Pemasaran BMT Al Ikhlas YogyakartaSkripsi Ekonomi
Islam, Yogyakarta: Perpustakaan Ull, 2010. h. 54, td.



Tesis yang dibuat oleh Tommi Eka Wirawan pada tat@®7 dengan
judul “Strategi Pemasaran PT Bank Muamalat Indesd&MI) dengan
Pendekatan Keunggulan Kompetitif’ dapat disimpulkahwa:

Kinerja BMI disimpulkan rata-rata sama dengan kgh&an bank
konensional lainnya, tetapi memiliki faktor keunfggubersaing yang terletak
pada diversifikasi produk dana dan penentuan nisbghhasil. Sedang faktor
yang masih perlu dikembangkan ialah diversifikasokasi kredit dan
penyebaran unit pelayanan dan promosi.

Memanfatkan 7 elemen bauran pemasaran sebagai yesgapan
strategi pemasaran BMI dengan lebih menekankan péataen; Kepekaan
Pelanggan (Consumer Sensitivity) Kenyamanan PelanggarfConsumer
Conviniencejdan Pelayana(Service)

Penelitian skripsi yang dibuat oleh Anisatul Famadtipada tahun 2011
dengan judul “Penerapan Strategi Pemasaran Proeuighimpunan dana
KJKS Bina Niaga Utama (BINAMA) Cabang Weleri dalavieningkatkan
keunggulan Kompetitif” dapat disimpulkan bahwa:

Strategi pemasaran yang digunakan oleh KJBISIAMA dalam
penjualan produknya yaitu dengan: strategi prodo#&rga, tempat, dan
promosi. Dalam memasarkan produk simpanada beberapa strategi
yang dapat diterapkan KJKS BINAMA, antara lain:

1. Penetapan target dan insentifnya. Dalam hal inuhaltetapkan beberapa

target funding (nominal per-produk simpanan damld@n customey yang

" Tommi Eka WirawariStrategi Pemasaran PT Bank Muamalat Indosesia (BMI) dengan
Pendekatan Keunggulan KompetitifTesis Magister Manajemen, Semarang: Perpustakaan
UNDIP, 1997, h. 74-75, td.
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akan dihimpun hingga target per-individuarketing agar jelas arah
kebijakan fundingnya. Ini agar marketermetivasi untuk melakukan
kinerja yang maksimal

2. Melakukan inovasi pendanaan. Pencitrganand image) Mewujudkan
bahwa KJKS BINAMA dikelola secara profesional (baisDM,
pembukuan, dan pelayanan). Secara lembagaan diaps/akan meraih
dukungan dari tokoh-tokoh masyarakat. Pengelolaam@&mkan bahwa
KJKS BINAMA adalah lembaga dari, oleh, dan untukal. Menanamkan
bahwa KJKS BINAMA adalah sebagai sebuah BEgAab yang
strategis untuk memberdayakan umat baik @kdon Mewujudkan
dan membuktikan bahwa simpanan dialokasikauk peningkatan
kualitas hidup umat.

3. Keunggulan produk. Misalnya; bagi iha@mpanan bersaing
dengan lembaga lain, minimal sama. Dari segi pekaya prosedur
pembiayaan, dan simpanan aman, mudah dan profé&iona

"Value Marketing” ditulis oleh A.B.Susanto dkk, diterbitkan oleh

Quantum Bisnis dan Manajemen pada tahun 2004. Dabarku ini

memberikan wawasan teoritis dan praktis mengeneagdana baru dunia

pemasaran, yaitWalue Marketing yang mencangkup tiga hal besar: Vhjue

Exploration untuk memahamishare holder valu€dalam bentuk deviden dan

harga sahamyustumer valudberupa atribut dan bentuk kinerja produk serta

layanan) darstake holder valugterutama karyawan sebagai ujung tombak

8 Anisatul FarochaH'Penerapan Strategi Pemasaran Produk Penghimpunan dana KJKS
Bina Niaga Utama (BINAMA) Cabang Weleri dalam Meningkatkan keuaggkompetitif”
Skripsi Ekonomi Islam, Semarang: Perpustakaan IAIN $@aljo, 2011, h. 66-67, td.
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dalam menyampaikan nilai); (2)Value Creation untuk menciptakan
keunggulan kompetitif melaluiunctional valuedanemotional valug(3) Value
Delivery untuk meningkatkan nilai bagi pelanggan. Dari gsirusahaan,
hasilnya tercermin pada laba dan rasio keuanganakgguan mendatangkan
modal, posisi di pasar, pangsa pasar serta pgiertsimbuhari.
F. Metode Penelitian
1. Pendekatan
Penelitian ini menggunakan penelitian lapan@aatd research)yaitu
sebuah penelitian yang dilaksanakan secara iht@ssiterperinci terhadap
obyek yang diinginkan dengan mempelajari data-gateg tersedia. Oleh
karena itu penelitian lapangan adalah penelitiargde terjun langsung ke
lokasi yang dijadikan obyek penelitian sehinggadeaing diperlukan untuk
mendukung penulisan/penelitian dapat diperoleh. pfidayang menjadi
obyek atau sumber diperolehnya data/keterangan glapgt memperkuat
keakuratan penelitian adalah manajemen WarungrovMBSM Cabang
Kendal SO Kaliwungu.
2. Metode Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini metode pengumpulan data yargynédkan
adalah:
a. Observasi
Metode observasi merupakan metode pengamatan yang

didukung dengan pengumpulan dan pencatatan dataassistematis

°® A.B.SusantoValue Marketing Yogyakarta: Quantum Bisnis dan Managemen,
2003, h. 62.
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terhadap obyek yang akan ditelfti. Dalam penelitian ini metode
observasi digunakan agar pokok permasalahan yaagdapat diteliti
secara langsung pada Warung Mikro BSM Cabang Kers@l
Kaliwungu.
b. Interview
Metode interview adalah metode pencarian data daenga
melakukan wawancara yaitu cara untuk mengumpulkata diengan
mengajukan berbagai pertanyaan secara langsungd&epgaorang
informan ataupun praktisi. Dalam penelitian ini @kih mengadakan
wawancara dengan salah satu pegawai Warung Mikrd/
Kaliwungu.
c. Dokumentatif
Dokumentatif dari asal katanya dokumen, yang aatibgrang-
barang tertulis' Dalam sebuah penelitian lapangan dibutuhkan berbag
data sebagai dokumen pendukung, sehingga metodenéoitasi sangat
perlu untuk mencari data yang terkait dengan beibhgbungan atau
variabel baik berupa buku-buku, catatan koran, lalajanakalah dan lain
sebagainya. Dokumentasi ini digunakan untuk memyagrierhadap hasil
observasi dan interview.
d. Analisa Data
Langkah-langkah yang dilakukan dalam analisis dsthaga

berikut:

10 suharsimi Arikunto,Prosedur Penelitian, Suatu Pendekatan Prakiddkarta :
Rineka Cipta, 1993, h. 191.
1 bid, h. 158.
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a. Inventarisasi Data
Peneliti melakukan kegiatan inventarisasi data @mpi
mengenai Warung Mikro BSM SO Kaliwungu baik darigise
kelembagaan, operasionalnya maupun strategi peamasgang
diterapkan.
b. Klasifikasi Data
Setelah menginventarisasi data-data yang diperjukan
selanjutnya peneliti mengadakan pengelompokan Kesifikasi data
sesuai dengan pokok pokok masalahnya berdasarkari-teeri
pemasaran.
c. Analisis
Berdasarkan hasil inventarisasi dan Kklasifikasiad#étarung
Mikro BSM Cabang Kendal SO Kaliwungu tersebut, seienya
peneliti melakukan kegiatan analisis. Analisis yaingunakan adalah
analisis Deskriptif Kualitatif. Deskriptif adalahetode yang bertumpu
pada pencarian fakta-fakta dengan interpretasi yapgt® sehingga
gambaran dan pembahasan menjadi jelas dan gami8adgngkan
analitik adalah cara untuk menguraikan dan mengandhta dengan
cermat, tepat dan terarah. Jadi metode ini sanggtebgaruh pada

penyajian data baik data kualitatif maupun kuatitita

12M. Nazir,Metode PenelitianJakarta: Ghalia Indonesia, 1988, h. 63.
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G. Sistematika Penulisan

Untuk mempermudah pembahasan skripsi ini maka semyu
membuat penelitian ini menjadi lima bab yang sebiapnya terdiri dari sub
bab, yaitu :

Bab pertama berisi pendahuluan untuk mengantarkapss secara
keseluruhan yang terdiri dari enam sub bab; yeaitditi dari Latar Belakang
Masalah yang menjadi landasan perlunya diadakarelipan, kemudian
Pokok Masalah yang menjelaskan permasalahan yaaljtidiTujuan dan
Kegunaan penelitian supaya memiliki arahan yangsjéérhadap masalah
yang diteliti. Telaah Pustaka ini penulis akan nheade buku-buku, jurnal,
artikel, maupun penelitian-penelitian yang sehaludengan penelitian
penulis. Metode Penelitian, yaitu sebagai langketykah yang ditempuh
dalam mengumpulkan data. Sistematika Penelitiansigenjelasan tentang
alur pembahasan yang diteliti.

Bab kedua, merupakan kajian teoritik yang berfungsituk
memperjelas masalah yang diteliti. Pembahasan dirdehgan teori tentang
Pembiayaan yang meliputi akad-akad pembiayaanr takam, dan strategi
pemasaran yang meliputi Pengertian dari strategiagaran dan teori-teori
pemasaran.

Bab ketiga, Penyusun akan mendeskripsikan tentaamgbgran
umum BSM Cabang Kendal SO Kaliwungu, yang meliggjarah umum
Warung Mikro BSM, visi misi BSM SO Kaliwungu, Sktur organisasi

Warung Mikro BSM SO Kaliwungu dan produk-produk \tviag Mikro BSM
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SO Kaliwungu. Setelah itu penyusun mendeskripstkatang deskripsi data
penelitian dan responden.

Bab keempat merupakan analisis data strategi peamasarung
Mikro BSM SO Kaliwungu dan juga hasil wawancara ddyservasi dari
peneliti.

Bab kelima yaitu penutup yang meliputi tentang kgsilan dari

beberapa analisa bab demi bab dan juga berisi-saran.



