BAB IV
STRATEGI PEMASARAN WARUNG MIKRO BSM SALESOUTLET

KALIWUNGU

A. Analisis Strategi Pemasaran Warung Mikro BSM Cabang Kendal SO
Kaliwungu
1. Strategi produk
Berdasarkan wawancara dengan beberapa nasabahgwaikro
BSM SO Kaliwungu, peneliti dapat memberikan gambatzahwa:
Operasional produk pembiayaan warung mikro BSM S0wWungu sudah
sesuai dengan syari'at islam. Walaupun dengan akadlah sebagai
tambahan tentunya hal ini akan sedikit menimbulgartanyaan apakah
bank syari’ah sudah menjalankan operasionalnyaasesngan prinsip-
prinsip syari'ah atau belum. Selain itu akad wakajaga membuat
persepsi masyarakat bahwa Warung Mikro BSM tidak &&danya
dengan bank konvensional, karena pada praktiknya akenimbulkan
persamaan diantara keduanya. Terkesan aplikasibathmh pada produk
pembiayaan warung mikro BSM SO Kaliwungu yang se$raya
bertindak sebagai penyedia barang tidak mau digkam dengan
langkah-langkah pembelian barang. Selain itu dalphkasinya akad jual
beli murabahah dilakukan sebelum barang secaraiprimenjadi milik
warung mikro. Hal ini tentunya tidak sesuai dengatentuan fatwa MUI
No0.04/DSN-MUI/IV/2000 tanggal 1 April 2000 yang netapkan bahwa

jilka bank hendak mewakilkan ke nasabah untuk menti@hang dari
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pihak ketiga, maka akad jual beli murabahah hailekukan setelah

barang secara prinsip milik bank. Masalah ini tapguharus benar-benar
diperhatikan oleh bank-bank syari'ah yang ada lkanmerasalah ini bisa
berpotensi menurunkan citra bank syari’ah.

Mengenai hal ini, Dewan Pengawas Syari'ah mengmmgnasih
berada pada didalam koridor syari'ah. Menurut merekelama
ketidaksesuaian itu masih berada ditataran aplikiasi tidak masuk
kedalam wilayah prinsip. Oleh karena itu produk p@yaan warung
mikro BSM SO Kaliwungu masih sesuai dengan prisggri'ah dan layak
adanyd”

Berdasarkan kuesioner yang penulis ajukan kepaelzerapa
nasabah, sebagian besar menyatakan terbantu dewmgaya produk
pembiayaan warung mikro BSM SO Kaliwungu khusugmysram KUR.
Namun demikian mereka masih merasa kurang nyamagadesyarat
pengajuan pengajuan pembiayaan yang relatif rdfnit.

. Strategi harga

Dengan adanya jangka waktu angsuran minimal 1&nb{d tahun)
sampai 48 bulan (4 tahun) sesuai plafond yang idikagn nasabah,
nasabah sangat terbantu. Pasalnya, mereka dapamilim nominal
angsuran yang telah tercantum didalam brosur selsumgjian kemampuan
angsuran atau disesuaikan dengan penghasilan hadaisamping itu,

walaupun dalam jangka waktu yang telah ditentukasabah belum bisa

** Hasil Wawancara dengan bapak Hari Novianto, pada harj 22bMei 2013.
“6 Hasil pengajuan Kuesioner kepada nasabah pada hari eeriat;j20-24 Mei 2013.



62

melunasi angsuran, mereka masih mendapat keringatamgan
rescedulling ataupurRestrukturing angsuran. Disamping itu, jika nasabah
melunasi pinjaman atau menyelesaikan angsuran wsebgituh tempo,
maka nasabah tidak akan dikenai biaya penalti naetap dikenai biaya
administasi sebesar Rp 100.000,00.

Berbeda dengan Ibu Retno Puji Astuti yang merupakasabah
dari Semarang, dia mengatakan bahwa alasan memgampénjam uang
diwarung Mikro BSM SO Kaliwungu yaitu karena, belidekat dengan
salah satu pegawai warung mikro sehingga syaragjgpesin pinjaman
dipermudabh.

Sedangkan menurut bapak Imam Santoso yang mempaka
pedagang sembako, sangat terbantu dengan adanyaapaan warung
mikro BSM SO Kaliwungu, munurut beliau dengan adga®embiayaan
warung Mikro BSM SO Kaliwungu ini memberi keuntung2 sekaligus,
yakni meningktnya omset karena mendapat tambahalalmpersyaratan
yang tidak terlalu rumit dan relatif murah biayamawistrasinya serta
mudah dan terjangkau dalam mengangsur pinjamananya.

. Strategi tempat

Berdasarkan pengamatan penulis, strategi tempag gldakukan
Warung Mikro BSM SO Kaliwungu kurang baik, karenalaupun lokasi
Outlet dekat dengan pasar Sore, Pasar pagi danGasak di kecamatan
Kaliwungu. Hal ini dapat dilihat dalam laporgrerformance, bahwa

sebagian besar nasabah berasal dari masyarakatvukigli dan
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sekitarnyd)’ Tetapi, menurut salah satu nasabah yang bekebagaie
pedagang di Pasar sore kaliwungu bahwa dengan adeasgung mikro
BSM SO Kaliwungu, sangat terbantu dengan letakebuthng dekat
dengan tempat dimana bekerja sehingga mempermuwdam dnembayar
angsuran pinjaman.

Menurut Intan Komala Dewi, sebenarnya masalah siokialak
menjadi alasan yang vital untuk mengajukan pembiaywarung mikro,
tetapi dia berorientasi pada keuntungan dari peaaiydiwarung mikro
BSM SO Kaliwungu lebih baik dibanding dengan lenidb&guangan yang
ada di kecamatan kaliwungu. Namun demikian, banyagabah yang
meminjam uang untuk menambah modal usaha dengak hierorientasi
pada letak outlet yang dekat dengan tempat dimamaka berdagang.

4. Strategi promosi

Salah satu tujuan promosi Warung Mikro BSM Cabldegdal SO
Kaliwungu adalah menginformasikan segala jenis gkoghng ditawarkan
dan berusaha menarik calon konsumen yang barwildtlam praktiknya
media melalui brosur tidaklah efisien, karenangramasabah membaca
brosur-brosur yang telah disebar olsbrketer warung mikro BSM SO
Kaliwungu. Justru yang menurut pengamatan penuéisalah mau
mengajukan pembiayaan diwarung mikro karena nasateaigenal dekat

dengan salah satu pegawai warung mikro BSM SO Kalgu.

" Hasil Wawancara dengan bapak Hari Novianto selaku Keyédeung Mikro SO
Kaliwungu, pada hari senin 20 Mei 2013.
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Hal ini dilakukan oleh bapak Bakri yang merupakeasabah dari

kecamatan boja, kab. Kendal yang mengajukan pemdmwarung mikro

bukan karena strategi harga, promosi maupun teggyaj yang menarik

tetapi Karena kedekatan beliau dengan salah sgawae warung mikro

BSM SO Kaliwungu.

Dengan menggunakan strategi pemasaran Warungo MBISM

Cabang Kendal SO Kaliwungu yang telah penulis kglas mempunyai

implikasi yang cukup baik terhadap jumlah nasabatupun jumlah

pencairan pembiayaan Warung Mikro BSM Cabang KeS@aKaliwungu

yang baru berjalan dalam kurun waktu dua tahund&sarkan wawancara,

Sampai bulan April 2013 ini SO Warung Mikro Kaliwgitnsudah mencatat

nasabah sebanyak 169 orang baik dari nasabah gaaspbdari kecamatan

kaliwungu itu sendiri maupun sekitarnya. Adapunga@@an pembiayaan

SO Warung Mikro Kaliwungu sampai bulan April 20E8ah mencapai Rp

3.854.193.346,0%8 Sedangkan Kinerja pencairan pembiayaan periode

2012 dapat dilihat pada tabel dibawah ini:

Tabel. 2.7. Pencairan pembiayaan periode 2012

OJ

PMM 1 PMM 2 PMM 3 PMM 4
Januari 266,000,000 15,000,000 131,000,0P0 -
Februari 265,000,000 12,000,000 14,000,000 -
Maret 330,000,000 106,000,000 15,000,000 -
April 277,000,000 7,000,000 - -
Mei 281,000,000 - - 15,000,00(
Juni 248,000,000 - - 43,000,00
Juli 118,000,000 - - 58,000,00(

“8 Hasil Wawancara dengan bapak Hari Novianto, pada hari,dahggal 7 Mei 2013
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Agustus 131,000,000 - - 25,000,000

September 190,000,000 - - 170,000,000

Oktober 145,000,000 - - 32,000,000

Jumlah 3,098,000,000 398,000,000 307,000,000 38300
TOTAL 4,146,000,000

Sumber: Sales Outlet Warung Mikro BSM Kaliwungu

Dan untuk memperjelas, dibawah ini penulis pagarkiagram

pencapaian SO Warung Mikro Kaliwungu periode 2012;

Gambar 1.4. Diagram Pencapaian SO Warung Mikronedgu 2012
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Sumber: SO Warung Mikro Kaliwungu

Dari Tabel dan diagram diatas dapat penulis jelaskahwa pencairan

selama tahun 2012 mengalami pasang surut. Hal enadi karena

dipengaruhi adanya beberapa faktor, salah satuaiya keluar masuknya

pegawai warung mikro sehingga menyebabkan menuaukimerja SO

Warung Mikro Kaliwungu. Tetapi jika dilihat dari giejumlah nasabah

setiap bulan banyak mengalami peningkatan.
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Dibawah ini penulis merupakan grafik perkembangesabah
Warung Mikro BSM Cabang Kendal SO Kaliwungu:
Gambar 1.5. Grafik Perkembangan Nasabah WarungoNilsM Kendal

SO Kaliwungu Periode 2012

Perkembangan Jumlah Nasabah 2012

160

140

o /_
100
80 /

40
e
20
0 T T T T T T T T T T T 1
F & E &Y Y
N X ¥ NS N oy < <
W@ O ¥ e ¢
< s 9 S &
o s 9

Sumber: Warung Mikro BSM Kendal SO Kaliwungu
B. Keunggulan Dan Kelemahan Strategi Pemasaran Warung Mikro BSM
Cabang Kendal SO Kaliwungu Ditinjau Dari Marketing Mix
1. Keunggulan Warung Mikro Bank Syari’ah Mandiri Cabdfendal
a. Keunggulan Produk
Dilihat dari sisi produk warung mikro BSM memilikieunggulan

kompetitif yaitu:
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1) Berprinsip dan akad sesuai dengan syari'ah karermdup
pembiayaan Warung Mikro merupakan produk yang memajgan
akad-akad yang sesuai dengan syari‘ah Islam, antaia
murabahah, Wakalah, Qord dan lain-lain.

2) Limit pembiayaan mulai dari Rp 2000,000,- sampai Rp
100,000,000,- merupakan plafond yang dikhususkdunk pelaku
UMKM.

3) Proses pengajuan pembiayaan yang relatif mudaltejaat yakni
maksimal tiga hari sejak persyaratan lengkap.

b. Keunggulan Harga

Dalam meningkatkan keunggulan kompetitif stratégirga yang

dilakukan warung mikro mikro BSM antara lain:

1) Angsuran ringan dan tetap hingga jatuh tempo sdigasuaikan
denganprice dari record penjualan atas usaha yang dijalankan
Nasabah

2) Program pelatihan dan pendampingan usaha bagi UMK.

3) Menggunakan pendekatan kolektif/perseorangan daensijemput
bola®

c. Keunggulan Tempat

Dilihat dari segi tempat, Sales Outlet (SO) Warudikro BSM

kaliwungu terletak didaerah yang relatif dekat dendokasi usaha

segmen mikro.

9 Wawancara dengan bapak Hari Novianto selaku Supervisamgyatikro BSM pada
hari Kamis, tanggal 7 Maret 2013.
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2. Kelemahan Warung Mikro Bank Syari’ah Mandiri Cabatendal
Walaupun Warung Mikro Bank Syari’ah Mandiri (BSMabang
Kendal memiliki sederet kelebihan, namun Warung iBSM Cabang
Kendal SO Kaliwungu tetap memiliki kelemahan-keléara antara lain:
a. Kelemahan Produk

Lemahnya Pengetahuan mengenai Ekonomi Syari'ah
khususnya Perbankan syari'ah menyebabkan pegawsing/avikro
BSM Cabang Kendal SO Kaliwungu kurang memahami -l
yang digunakan sehingga jika pertanyaan dari nasaédrkait akad-
akad syari'ah, maka mereka tidak bisa memeberikaval)an yang
memuaskan nasabah. Disamping itu pada apligkail murabahah
masih terkesan sama dengan cara memperoleh keantunglalui
sistem bunga. Hal ini bisa dilihat dari perkiraargsuran yang telah
penulis paparkan.

Dilihat dari segi operasional pengajuan pembiayaga tidak
jauh berbeda dengan perbankan konvensional, seguitiya jaminan,
ataupun surat pengikatan lainnya. Walaupun merekaldsan untuk
kehati-hatiar??

Kurang canggihnya fasilitas juga menjadi kelemaparduk
ini, karena mereka tidak bisa menyetorkan angsusacaraon line,
tetapi harus datang langsung ke SO Warung Mikro dasabah

terkadang butuh waktu luang untuk itu. Bagi nasapahg jarang

0 wawancara dengan bapak Machrus Hidayat selaku nasabahgwaikro, pada hari
senin , tanggal 6 Mei 2013.
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dirumah juga terkadang kurang begitu terbantu deragianya sistem
jemput bola?
b. Kelemahan Promosi
Kelemahan dari promosi yang digunakan oleh Wandiigo

BSM SO Kaliwungu yaitu masih menggunakan promosiysi yang
yang sudah dipakai oleh perbankan-perbankan laisaniping itu
dalam promosi, terdapat hal yang kurang jelas geghimmenjadikan
nasabah salah paham dan kecewa dengan apa yamgnokgkan.
Seperti contoh tidak ada jaminan dalam produk PUMaE padahal

setiap pengajuan pembiayaan harus disertai deaggngn>?

> Wawancara dengan bapak Bakri selaku nasabah warung mikrdharaganin, tanggal
6 Mei 2013.

>> Wawancara dengan Ibu Endang Purwaningsih selaku nasabah waknogpada hari
selasa , tanggal 14 Mei 2013.



