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ABSTRAK

Semakin tumbuh dan berkembangnya perbankan sydirladonesia akan
mendorong pihak bank untuk selalu mengoptimalkagigkan pemasarannya.
Usaha yang dilakukan Bank Syariah Mandiri (BSM) adal menghadapi
persaingan adalah dengan menyediakan produk danygagy dapat memenuhi
kebutuhan masyarakat, salah satunya dengan mekgedmoduk pembiayaan
talangan haji BSM. Untuk memperoleh dana bagi maggh yang ingin
menunaikan ibadah haji dengan melakukan pembiat@langan haji di Bank
Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang. Oleh karen Bank Syariah
Mandiri Cabang Ungaran Semarang memformulasikategfr pemasaran yang
paling tepat bagi produknya agar tujuan-tujuan gmmaan dapat tercapai.
Penelitian ini disandarkan pada dua rumusan masadh bagaimana strategi
pemasaran produk talangan haji di Bank Syariah MiandCabang Ungaran
Semarang dan apa saja kendala-kendala yang di inBdag Syariah Mandiri
Cabang Ungaran Semarang dalam memasarkan produgaal haji.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimstnategi pemasaran
produk talangan haji di Bank Syariah Mandiri Cabaimgaran Semarang dan apa
saja kendala-kendala yang dihadapi Bank Syariah dvia®abang Ungaran
Semarang dalam memasarkan produk talangan hajelitt@m ini merupakan
penelitian lapangaffield research)dengan menggunakan pendekatan deskriptif
kualitatif dengan sumber data primer dan data sdudan pengumpulan data
meliputi wawancara, observasi dan dokumentasi. r®gp@@m analisis data
menggunakan metode analisis deskriftif kualitatif.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa penaregtrategi pemasaran
produk talangan haji dari aspek diferensiasi dalaemberi pelayanan dan
informasi cukup memuaskan untuk sasaran mitra @desabah produk talangan
haji BSM cabang Ungaran Semarang yaitu seperti K@lelompok Bimbingan
Ibadah Haji), Komunitas Pengajian, Pegawai Neg@pil $PNS), Puskesmas,
Kepala Sekolah, Tokoh Agama dan orang-orang yangntbeaksi dengan
masyarakat. Dengan pelayanan yang baik dan memuadisertai adanya
berbagai penghargaan membuat citra Bank Syariahdiklabagus di mata
masyarakat. Dari aspdaWarketing mix produk yang ditawarkan menyesuaikan
kebutuhan masyarakat karena akan banyak manfagtdydapat, sedangkan dari
harga yang fleksibel untuk melakukan pembiayaasngdn haji . Untuk lokasi
mudah untuk dijangkau oleh transportasi dan merajcgam sistem jemput bola.
Sedangkan promosi menggunakgrersonal selling dengan menganalisa
konsumen. Periklanan dengan media TV, Media Radiernet, brosur dan lain-
lain. Publisitas dengan presentasi pada kegiatgiadesn yang bersifat
keagamaan, seperti: pengajian-pengajian, buka rbarsatau kegiatan sosial
lainnya. Promosi penjualan dengan memberikan sauvkepada nasabah
talangan haji. Seorang marketing di BSM Cabang dngeéSemarang juga
mempunyai sifat Teistifrabba>niyyah) Etis (akhla>giyyah) Realistis (al-
wagi>'iyyah) dan Humanistiginsa>niyyah)dalam memasarkan produk talangan
haiji.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran tidak terlepas dari unsur persaingamsamya, tidak
ada satu bisnis pun, yang dengan leluasa bisai saetakmati penjualan
dan keuntungan. Paling tidak, bukan untuk waktugylama karena akan
ada persaingan yang ingin turut menikmatinya. Bahiang sering terjadi
adalah sebuah persaingan yang sangat kejam, mgasaiidak mengenal
belas kasihan. Persaingan tidak akan menanyak&alapzodal si pesaing
itu dari warisan, atau berasal dari hasil pinjan@ieh karena itu, masalah
persaingan mendapatkan perhatian dalam pemasaran.

Dalam perkembangan sekarang ini, ada dua jenis dgab
keuangan syariah yaitu lembaga keuangan syariaf lyarupa bank dan
non bank® Lembaga-lembaga keuangan syariah tersebut, padenoya
mempunyai karakteristik yang berbeda dengan lembkgaangan
konvensional yakni berpegang pada prinsip-pringgnemi syariah dan
mempunyai lembaga pengawas syafiah.

Seiring dengan perputaran waktu, perkembangan Egydiah
mengalami booming pada tahun 1992. Di IndonesiakBsyariah yang

pertama kali didirikan pada tahun 1992 adalah Bdokmalat Indonesia

18.

2 M. Taufiq Amir, Dinamika Pemasargnlakarta : PT. Raja Grafindo Persada, 2005, h.

% Ahmad Hassan RidwarBMT & BANK ISLAM : Instrumen Lembaga Keuangan

Syari’ah,Bandung : Pustaka Bani Quraisy, 2004, h.159.

“Ibid, h.159-160.



(BMI). Walaupun perkembangannya melambat, tetapbdtgan Syariah
di Indonesia terus berkembang. Pada era tahun 1992-hanya ada satu
unit bank syariah, maka pada tahun 2005 jumlah BSgkriah di
Indonesia telah bertambah menjadi 20 unit, yaiBaBk Umum Syariah
dan 17 Unit Usaha Syariah.

Salah satu Bank Umum yang membuka Unit Usaha Syge#du
Bank Mandiri dengan membuka Bank Syariah Mandiegnd mengalami
persaingan sekarang ini yaitu Bank Syariah ManBirmana Dalam ilmu
ekonomi seperti apapun, pertimbangan-pertimbangamaparan tetap
merupakan faktor yang sangat menentukan dalam gqsraan dan
pengambilan keputusan disebuah perusahéaosiasi Nasional Para
Pengusaha Pabrik yang Mengatakdii zaman serba berubah yang
mengasyikkan seperti sekarang pemasaran merupakgntdantung dari
berbagai usahd.Pemimpin dan tenaga pemasaran sangat menekankan
pentingnya peranan strategi pemasaran dalam seatsghaan. Selain
merincikan strategi dalam setiap rencananya, merglengadakan
penalaran yang lebih mantap dalam menetapkan piljyaaterhadap suatu
strategi tertentu. Di dalam menetapkan strategi gzaman yang akan
dijalankan, suatu perusahaan harus melihat sitdasikondisi pasar serta

menilai kedudukan atau posisi perusahaan di gasar.

*Adiwarman A. Karim,Bank Islam :Analisis Figh dan Keuangadakarta : PT Raja
Grafindo, edisi ketujuh, 2004, h.25.

® Marius P. AngiporaDasar-dasar Pemasaranjakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
1999, h. 8.

'Sofyan AssauriManajemen Pemasaradakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007, h.
167.



Strategi berasal dari bahasa Yunar$trategia (stratus: militer,
agia: memimpinyuatu siasat dalam menjalankan suatu maksut gtantu
tertentu atas suatu prosedur yang mempunyai difepeda berbagai
langkah® Dalam kamus besar Bahasa Indonesia strategi niempa
rencana untuk memperbesar pengaruh terhadap pasarialam jangka
pendek maupun dalam jangka panjang, yang didasq&da riset pasar,
penilaian, perencanaan produk, promosi dan peraacapenjualan serta
distribusi?

Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaana,
penetapan harga, promosi dan distribusi ide, bamagy jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan asauan individu dan
organisasi. Untuk mencapai tujuannya secara efisigarusahaan-
perusahaan pada masa sekarang telah menganut Kmersegaran yang
mensyaratkan; orientasi konsumen, orientasi tujuamentasi sistem.
Orietasi konsumen vyaitu identifikasi dan focus pamang-orang dan
perusahaan yang kemungkinan besar akan membelikpaah produksi
barang dan jasa yang akan memenuhi kebutuhan meexigan lebih
efektif. Orientasi tujuan yaitu focus pada pencapdujuan perusahaan,

suatu batasan yang ditetapkan pada orientasi karsurSedangkan

®Hartini, Kamus Sosial dan Kependudukaakarta :Bumi Aksara, 1992, h.406.
°Departemen Pendidikan Nasiongmus Besar Bahasa Indonesia atau Tim Penyusun
Kamus Pusat BahaseEdisi 3, Jakarta : Balai Pustaka, Cet. 3, 8210



orientasi sistem adalah penciptaan system untukgavessi lingkungan
eksternal dan mengirimkan bauran pemasaran kepasarari®

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencang yan
menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasgaag memberikan
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan uddyat tercapainya
tujuan pemasaraft. Setiap perusahaan dalam memasarkan produk yang
dihasilkannya menjalankan strategi pemasaran, ggaidapat mencapai
sasaran yang diharapkan. Strategi pemasaran dapattakan sebagai
dasar tindakan yang mengarahkan kegiatan atau ysaasaran dan
suatu perusahaan, dalam kondisi persaingan, dgkuligan yang selalu
berubah agar dapat mencapai tujuan yang diharapldam menetapkan
strategi pemasaran yang akan dijalankan, perusaeas lebih dahulu
melihat situasi dan kondisi pasar serta menilaispog di pasat?

Penelitian ini akan dilakukan di Bank Syariah MandBSM)
Cabang Ungaran Semarang. Tepatnya di Jalan Dipomé¢m 205 C-D
Ungaran. Dimana Pelaksana Marketing Support HajBaihk Syariah
Mandiri Cabang Ungaran, Bapak Kokon Adi Astono naalgan, selama
lima tahun berada di Ungaran menempati kantor lgaray terletak di
Ungaran Square, sekarang pindah di Jalan Diponeblaro205 C-D
Ungaran, nasabahnya kini terus bertambah. Samkaiasey ini ada 2.245

jama’ah haji yang melakukan pembiayaan talangandadank Syariah

19 carl McDaniel, jr.dan Roger GateRiset Pemasaran Kontempoyelakarta: Salemba

Empat, 2001, h. 5.

170.

1 Sofyan Assauriop. cit h. 168.
2 |ndriyo GitosudarmpManajemen Strategi&ogyakarta : BPFE-Yogyakarta, 2001, h.



Mandiri (BSM) Cabang Ungaran SemardngBerikut ini adalah data
transaksi nasabah dana talangan haji pada tahub 2012 di Bank

Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang :
Tabel 1.1

DATA TRANSAKSI DANA TALANGAN HAJI DI BSM UNGARAN

NO TAHUN NASABAH
1 2010 325
2 2011 762
3 2012 784

Sepanjang tahun 2012 Bank Syariah Mandiri mempurfg
kantor layanan di seluruh Indonesia. Total jaring&hiM sebanyak
109.686 jaringan meliputi : ATM Syariah Mandiri, MTMandiri, ATM
Bersama, ATM Prima, dan MER#®alaysia Electronic Payment System)
dan jumlah pegawai sebanyak 15.999 orang.

Dengan layanan syariah, Bank Syariah Mandiri mémgroduk
yang banyak diminati oleh masyarakat salah satusyalah produk
talangan haji . Dana talangan haji pada dasarniganda@ngka membantu
nasabah atau calon jamaah haji untuk menutupi kelgan dana sehingga
calon jamaah haji tersebut bisa mendaftar haji dpddtemen Agama
untuk memperoleh kursi ataseat haji. Hal ini tentunya memberikan

dampak positif bagi kedua belah pihak. Bagi Bard&nakienambah jumlah

3 Wawancana dengan Bapak Kokon Adi Astono, tanggaldvember 2013, jam 08.00-
09.00 Wib.



serta minat para nasabahnya untuk kembali mengajpémbiayaan pada
bank tersebut. Dan bagi calon jamaah haji akan apatdan kemudahan
mendapatkan dana untuk melaksanakan ibadah haji.

Bank Syariah Mandiri cukup lama menyelenggrakamatigan”.
Mungkin seorang jamaah ada kendala uangnya masimbsap untuk
membayar Rp. 25.000.000,00 untuk memperoleh kuataKiarena saat
inipun untuk haji plus, aturannya diterapkan saeragdn haji regular. Jadi
first come first serveJadi tidak seperti dulu, siapa yang membayar bisa
langsung berangkat. Sehingga saat ini calon jamaali bisa
memprogramkan diri kapan bisa berangkat haji. Melkérja sama ini
nanti calon jamaah haji dapat mencicil dana talaniga dan sebelum
berangkat sudah harus lunas. Dalam memberikan pgadn talangan
haji Bank Syariah Mandiri menggunakan akardh wal lja>rah

Regulasi dari Kementrian Agama (Kemenag) tentalagngan haji
tahun 2013, bahwasahnya ada aturan yang melardaksaeaan ibadah
haji dengan menggunakan sistem dana talangan demsnulti level
marketing Bank Syariah Mandiri tidak merasa terganggu atwang
melarang pelaksanaan ibadah haji dengan menggunsikéem dana
talangan dan sistemulti level marketing

Sistem dana talangan tersebut bertujuan agar galoaah haji
dapat memperoleh porsi haji, karena bank membebkatuan pelunasan

setoran haji dengan penyertaan kewajiban angsuiglanc pinjaman

% http://www.bi.go.id. Tanggal 28 Oktober 2013, jaMm38 Wib.



selama jangka waktu tertentu. Dengan dana talaegsebut maka jamaah
bisa mendapatkan jatah kursi dari biaya sistem koenisasi haji terpadu
(Siskohat). Manager BSM Cab. Ungaran Semarang naekek bahwa

produk dengan mekanisme dana talangan haji tidalangegar prinsip

syariah, karena fatwanya memperperbolehkan dengaant untuk beli

porsi, bukan dalam konteks pergi hajinya. Talanigajn di Bank Syariah

Mandiri akan di perpanjang selama 1 tahun agi.

Dari penjelasan di atas, penulis ingin mengkajitaileg strategi
pemasaran yang diterapakan di Bank Syariah Ma@dibang Ungaran
Semarang melalui penelitian yang berjuddNALISIS STRATEGI
PEMASARAN PRODUK TALANGAN HAJI DI BANK SYARIAH

MANDIRI (BSM) CABANG UNGARAN SEMARANG”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telahikburaliatas,
dan untuk memperjelas arah dari penelitian ini, anakasalah dalam
penelitian yang penulis rumuskan adalah
1. Bagaimana strategi pemasaran Produk Talangan HBprtk Syariah
Mandiri Cabang Ungaran Semarang?
2. Apa saja kendala-kendala yang di hadapi Bank Syakeandiri

Cabang Ungaran Semarang dalam memasarkan Procarig@al Haji?

' Wawancana dengan Bapak Kokon Adi Astono, tangg&ld#mber 2013, jam 08.00-
09.00 Wib.



C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan penelitian ini adalah :
a. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran Picangan

Haji di Bank Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semgran
b. Untuk mengetahui bagaimana kendala-kendala yaragldfi Bank

Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang dalam neekeas

produk talangan haji.

2. Manfaat penelitian ini adalah :

Sebagaimana yang diuraikan penulis di atas mengemaan
penelitian, maka diharapkan penelitian ini memilkanfaat sebagai
berikut:

a. Bagi Penulis
Untuk memenuhi tugas skripsi dan memperdalam
pengetahuan yang berkaitan dengan strategi pemagaoauk
talangan haji baik secara teoritis maupun prakidengan
penelitian ini membantu peneliti dalam meninjauiddjteoritis
dengan pengalaman aplikatif.
b. Bagi Praktisi
Dapat dipergunakan sebagai bahan referensi damasial
dalam meningkatkan peran lembaga keuangan yangseda
menjadi masukan untuk mengatasi setiap kendala géragapi

oleh pihak lembaga terkait.



c. Bagi Akademik
Hasil penelitian diharapkan mampu memberikan kbuosii
untuk pengembangan ilmu pengetahuan, khususnyaantent
pemasaran, sehingga dapat dijadikan sebagai bafeensi untuk

penelitian selanjutnya.

D. Kajian Pustaka

Studi yang membahas tentang pemasaran sangatlgakbaamun
peneliti hanya menyajikan beberapa penelitian tarlayang dianggap
terdapat banyak korelasi dengan penelitian initaPea skripsi yang ditulis
oleh Anisatul Farochah (062411078) tentang Penaraf@rategi
Pemasaran Produk Penghimpunan Dana KJKS Bina Nldgana
(BINAMA) Cabang Weleri Dalam Meningkatkan Keungguldompetitif.
Yang menyatakan bahwa Strategi pemasaran yangakgoroleh KIJKS
BINAMA dalam penjualan produknya yaitu dengan stgaproduk, harga,
tempat dan promosi. Dalam memasarkan produk sinmpaa beberapa
strategi yang dapat diterapkan KJKS BINAMA, antaia:
1. Penetapan target dan insentifnya
2. Pencitraank{rand imag¢
3. Keunggulan produk

Metode penelitiannya yaitu dengan jenis penelitigrangan(field

research) Sumber data yang digunakan yaitu data primersgdoander.
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Metode pengumpulan data yang di pakai adalah dengem observasi,
kuesioner, dokumentasi, dan analisis dta.

Penelitian yang kedua yaitu skripsi yang dituli€holKhalmini
(062311024) tentang Pelaksanaan Pembiayaan Taladgandi Bank
Syariah Mandiri Semarang (Relevansinya dengan Fatid&N-
MUI/III/2002 Tentang Pembiayaan Pengurusan Haji )LKSrang
menyatakan bahwa Pelaksanaan pembiayaan talangadnBank Syariah
Mandiri Semarang adalah menggunakan ataaih wal ija>rah Akad
gardhdigunakan sebagai akad dalam memberikan pinjamae tadangan
haji kepada nasabah, sedangkan akaerah digunakan sebagai akad
dalam pengurusan pendaftaran haji seaarine melalui SISKOHAT.
Dari jasa pengurusan haji tersebut Bank Syariah dilarBemarang
seharusnya mendapatkan imbalan jasa ajal sesuai prinsipja>rah.
Tetapi ternyata besarnyajrah dalam pengurusan haji ditentukan
berdasarkan besarnya dana talangan haji dan watktutempo.

Jenis penelitian dilihat dari objeknya termasukgbéan lapangan
atau (field research)yang dilakukan Bank Syariah Mandiri Semarang.
Untuk mendapatkan data yang valid menggunakan apaemetode
pengumpulan data yaitu observasi, wawancara daungehtasi. Sumber

data ada dua yaitu sumber data primer dan sumi@rsdkunder. Setelah

®Anisatul FarochahPenerapan Strategi Pemasaran Produk PenghimpunamBaKS
Bina Niaga Utama (BINAMA) Cabang Weleri Dalam Mghatkan Keunggulan Kompetitif,
Semarang : Perpustakaan Fakultas Syari'ah Ingtigatma Islam Negeri Walisongo Semarang,
2011.
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data terkumpul maka dianalisis dengan menggunaketoda deskriptif
analisis dengan menggunakan pendekatan kualitatif.

Jurnal limiah yang ditulis oleh Ratna Yulia Wijayadan Kertati
Sumekar seorang Dosen Fakultas Ekonomi Universitasa Kudus yang
berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhamagiths Anggota
Pada KJKS Bina Ummat Sejahtera Lasem Cabang Ku@aam jurnal
iimiah menyatakan bahwa bauran pemasaran jasa utieliip yakni
produk (product), harga (price), lokasi (place), promosi (promotion),
penyedia jasgpeople), proses jasgprocess)dan bukti fisik (physical
evidence).

Jenis penelitian yang digunakan adateiplanatory researcltau
confirmatory. Explanatory researcatau confirmatory digunakan untuk
menjelaskan hubungan kasual antara variabel-varrab&lui pengujian
hipotesa. Di mana dalam penelitiaexplanatory research atau
confirmatory digunakan untuk menguji hipotesis tentang adakiiga
pengaruh variabel-variabel bauran pemasaran jadwad&p loyalitas
anggota dalam memilih KJIKS BMT Bina Ummat Sejahteasaem. Dalam
pelaksanannnyaxplanatory researchatau confirmatory menggunakan

metode survey adalah penelitian yang mengambil sampel dari suatu

Y"Khalmini, Pelaksanaan Pembiayaan Talangan Haiji di Bank Syakiendiri Semarang
(Relevansinya dengan Fatwa DSN-MUI/III/2002 Tentd&embiayaan Pengurusan Haji LKS),
Semarang, Perpustakaan Fakultas Syari'ah Istitian#sg Islam Negeri Walisongo Semarang,
2010.
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populasi dan menggunakan kuosioner sebagai algupgul data yang
pokok. Sumber data ada dua yaitu data primer densg&undet®

Dari rujukan diatas dapat diketahui bahwasanya a€dikit
kemiripan antara penelitian yang akan penulis lakukengan rujukan
tersebut. Sebagaimana dijelaskan pada penelitiag yilakukan oleh
Anisatul Farochah menyatakan bahwa strategi perrasang digunakan
oleh KIKS BINAMA dalam penjualan produknya yaitundan strategi
produk, harga, tempat dan promosi dan jurnal ilmyahg ditulis oleh
Ratna Yulia Wijayanti dan Kertati Sumekar baurarmpearan jasa
meliputi 7P yakni produkproduct),harga(price), lokasi(place), promosi
(promotion), penyedia jas§people),proses jasdprocess)dan bukti fisik
(physical evidenceSedangkan penelitian yang dilakukan oleh Khalmini,
sama-sama meneliti di Bank Syariah Mandiri Cabaegh&ang tetapi
berbeda penelitian dalam suatu masalah. Dan paneltang penulis
laksanakan yaitu membahas tentang strategi pemadarakendala pada
produk talangan haji. Oleh sebab itu penulis meggap bahwa penelitian
ini berbeda dengan penelitian sebagaimana tergibatas serta bukan

plagiasi.

®Ratna Yulia Wijayanti dan Kertati Sumekadurnal llmiah Pengaruh Bauran
Pemasaran Jasa Terhadap Loyalitas Anggota Pada KBK& Ummat Sejahtera Lasem Cabang
Kudus,Kudus, Universitas Muria Kudus, Analisis Manajenvi. 3 No. 2 Juli 2009.
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E. Metode Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Lokasi atau tempat penelitian merupakan tempat yakean
dilakukannya penelitian. Penelitian ini mengamlakdsi di Bank
Syariah Mandiri (BSM) Kantor Cabang Pembantu Ungara
Semarang.
2. Jenis dan Pendekatan Penelitian
Penelitian yang peneliti laksanakan merupakan perel
lapangan(field research)dengan pendekatan deskriptif kualitatif. Di
mana penelitian deskriptif kualitatif merupakan @éman yang
berusaha mendeskripsikan suatu gejala, peristivegadian yang
terjadi saat sekarang. Penelitian deskriptif meitkasaperhatian pada
masalah actual sebagaimana adanya pada saatweetistilangsung.
Melalui penelitian deskriptif, peneliti berusaha ndeskripsikan
peristiva dan kejadian yang menjadi pusat perhattanpa
memberikan perlakuan yang khusus terhadap peristasgebut®
Maka dengan ini dituntut keterlibatan peneliti sacaktif dalam
pengumpulan data penelitian mengenai strategi pemarasproduk
talangan haji di Bank Syariah Mandiri Cabang Ung&@amarang.
3. Sumber Data
Penelitian dilakukan untuk menggali dan mengumpullata

yang diperoleh dari berbagai sumber. Adapun sumdir yang digali

9juliansyah NoorMetode Penelitian Skripsi, Tesis, Disertasi, damyéallmiah, Edisi
Pertama, Jakarta : Kencana, Cet. Ke-1, 2011, B534-
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dari obyek, peneliti mendapat dua sumber data ysutmber data
primer dan sumber data sekunder.

Data primer adalah data yang diperoleh peneliti damber
asli?® Adapun yang menjadi sumber pertama dalam pemelitia
adalah Pelaksana Marketing Support Haji di Bankri8gaMandiri
(BSM) Cabang Ungaran Semarang.

Data sekunder adalah data primer yang telah dielaih lanjut
dan disajikan baik oleh pihak pengumpul data primatu pihak
lain?* Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh digerature,
jurnal, atau data-data yang berhubungan dengaartygenelitian.

4. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan cara mengumpul&tn
yang dibutuhkan untuk menjawab rumusan masalakelifan.
Teknik pengumpulan data ada beberapa macam diaptara
a. Wawancara

Wawancara merupakan salah satu teknik pengumpuatn d
yang dilakukan dengan berhadapan langsung dengary ya
diwawancarai tetapi dapat juga diberikan daftatgmgaan dahulu
untuk dijawab pada kesempatan I&in.

Dalam penelitian ini wawancara akan dilakukan dniBa

Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang dan yaran ak

*Muhammad,Metode Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuatifitdakarta : PT
Raja Grafindo Persada, 2008, h. 103.

2l Husein Umar,Research Methods in Finance and Bankidgkarta : PT Gramedia
Pustaka Utama, 2000, h. 83.

22 Juliansyah Noomp. cit, Edisi Pertama, h. 138.
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menjadi narasumber adalah Bapak Kokon Adi Astonlakse
Pelaksana Marketing Support Haji di Bank Syariahniia
Cabang Ungaran Semarang.

b. Observasi

Teknik pengamatan atau observasi menuntut adanya

pengamatan dari seorang peneliti baik secara laggsuaupun
tidak langsung terhadap objek yang diteliti dengaanggunakan
instrument yang berupa pedoman penelitian dalamtuken
pengamatan atau lainn§aDari pihak penulis mengamati secara
langsung bagaimana seorang marketing di BSM Cablggran
Semarang dalam melakukan sistem jemput bola di mogza
nasabah terkait produk pembiayaan talangan haji.

c. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan sejumlah besar fakta dan data
tersimpan dalam bahan yang berbentuk dokumentafiagian
besar data yang tersedia yaitu berbentuk surastacatharian,
cendera mata, laporan, artafek dan f6to.
5. Metode Analisis Data
Data yang diperoleh akan dianalisis dengan metaag ykan
memberikaninterpretasi atas hasil-hasil analisis. Analisis data ini
dilakukan dengan tujuan untuk menyederhanakan léailan data

sehingga mudah untuk dibaca atau diinterpretasikaata yang

% Muhammadpp. cit h. 150.
24 Juliansyah Noomp. cit, Edisi Pertama, h. 141.
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dikumpulkan, dikelompokkan dan diadakan kategorisaserta
klasifikasi sedemikian rupa sehingga data terset@mpunyai makna
untuk menjawab masalah.

Metode analisis data yang digunakan dalam peneliigadalah
analisis deskriptif dengan pendekatan kualitatihgdgs penyajian
data-data yang selanjutnya akan dianalisis dengea memberikan
penjelasan agar dapat dibaca serta diinterpretgsgehingga akan

dapat menggambarkan, menjelaskan dan menguraiketade yang

sebenarnya.

F. Sistematika Penulisan
Secara luas sistematika dalam penyusunan skripakan dibagi
menjadi lima bab yang masing-masing mempunyai thidgerat yang
berbeda, namun dalam satu kesatuan yang salingukemgl dan saling
melengkapi. Adapun garis besar sistematika pemulsaipsi ini adalah
sebagai berikut:

BAB | PENDAHULUAN

Dalam bab ini menguraikan tentang latar belakangatah,
rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitianiarkaj
pustaka, metodologi penelitian dan sistematika |8

skripsi.
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BAB Il  TINJAUAN UMUM STRATEGI PEMASARAN PRODUK

TALANGAN HAJI

Dalam bab ini akan dijelaskan landasan teori yareyjadi
dasar penulisan skripsi yang meliputi kajian org@odan
epistimologis permasalahan dan obyek kajian yardirtelari
tiga sub bahasan. Obyek kajian yang dibahas pddpestama
adalah strategi pemasaran perspektif konvensiaraj yerdiri
dari pengertian strategi pemasaran, tujuan penrasprases
pemasaran dan bauran pemasaran. Kedua adalahgistrate
pemasaran perspektif syariédyariah marketingyang terdiri
dari pengertian pemasaran perspektif syari@dyariah
marketing) dan karakteristik pemasaran perspektif syariah
(syariah marketing)dan sub bab yang ketiga talangan haji
yang terdiri dari pengertian talangan haji, akaalaransaksi
talangan haji yang meliputi pengertigiardh dan landasan

syariah, pengertiaja>rah dan landasan syariah.

BAB Il  GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN
Dalam bab ini akan dijelaskan gambaran umum Sirateg
Pemasaran Produk Talangan Haji di Bank Syariah Mand
(BSM) Cabang Ungaran Semarang. Ada tiga sub blaksba.
Sub bab pertama tentang Profil Bank Syariah Mar{8i8M)
Cabang Ungaran Semarang yang meliputi : Sejarabk&in

Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semars(isg,



BAB IV

BAB V
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dan Misi Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran
Semarang, Nilai-nilai Dasar, Struktur OrganisasniB&yariah
Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang, Produk-geodu
Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semar8uag.

bab kedua tentang Deskripsi Strategi Pemasaran ulrod
Talangan Haji di Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang
Ungaran Semarang dan sub bab ketiga tentang Kendala
kendala yang di hadapi Bank Syariah Mandiri Caldangaran

Semarang dalam memasarkan Produk Talangan Haiji.

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN  PRODUK

TALANGAN HAJI DI BANK SYARIAH MANDIRI
(BSM) CABANG UNGARAN SEMARANG

Berisi tentang strategi pemasaran produk talangardhBMT
Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Semarang yang
merupakan jawaban dari permasalahan dalam peneiia
PENUTUP

Dalam bab ini berisikan tentang kesimpulan danrsgang

diberikan peneliti.



BAB Il
TINJAUAN UMUM TERHADAP STRATEGI PEMASARAN

PRODUK TALANGAN HAJI

A. Strategi Pemasaran Perspektif Konvensional
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi berasal dari bahasa YunaS8trategia (stratus: militer,
agia: memipin)suatu siasat dalam menjalankan suatu maksud atau
tujuan tertentu atas suatu prosedur yang mempuadiainatif pada
berbagai langkaff. Dalam kamus besar Bahasa Indonesia strategi
merupakan rencana untuk memperbesar pengaruh apripadar, baik
dalam jangka pendek maupun dalam jangka panjamg glidasarkan
pada riset pasar, penilaian, perencanaan produ@magsi dan
perencanaan penjualan serta distriBlsi.

Strategi merupakan faktor yang penting dalam meaidajuan
perusahaan, keberhasilan suatu usaha terganturay keadampuan
pemimpin yang bisa dalam merumuskan strategi yaggndkan.
Strategi perusahaan sangat tergantung dari tujearsghaan, keadaan
dan lingkungan yang ada.

a. Strategi menurut William F. Gluck adalah suatu kema rencana

yang terpadu dan menyeluruh, agar mengaitkan kaRuat

%5 Hartini, loc.cit.
% Departemen Pendidikan Nasiorak.cit.

19
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perusahaan dengan lingkungan yang dihadapinya dgpat
dicapainya tujuan.

b. Sedang menurut Kempner, strategi adalah suatu manca
pelaksanaan tindakan yang diharapkan memiliki d&ampada
kemampuan perusahaan dalam rangka mencapai tujuan.

Dari berbagai definisi strategi di atas, dapat msgdawahi
strategi adalah suatu rencana untuk mencapai tupeadasarkan
sumber-sumber perusahaan yang ada, serta lingkungarg
dihadapi®’

Secara spesifik, terdapat lima komponen di dalafuae
strategi yang tersusun dengan baik :

a. Lingkup.

Lingkup dari sebuah organisasi mengacu kepada luas
dominan strategiknya-jumlah dan jenis industrij fmoduk, dan
segmen pasar di mana perusahaan itu bertarung ef@mchna
masuk. Keputusan tentang lingkup strategi sebuajanisasi
haruslah merefleksikan pandangan manajemen akaantugtau
misi perusahaan.

b. Tujuan dan sasaran.

Strategi harus juga merinci tingkat pencapaian saéis atau
lebih dimensi kerja- seperti pertumbuhan volumentkbusi

keuntungan, atau imbalan investasi — selama jangkau tertentu

27 Afzalur RahmanEnsiklopedia Muhammad : Muhammad Sebagai Pedadgaaggung
: Mizan, 2009, h.32.
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untuk setiap bisnis dan pasar produk dan bagi ®gsinsecara
keseluruhan.
c. Penyebaran sumber daya.

Setiap organisasi mempunyai sumber daya manusia dan
keuangan yang terbatas. Penyusunan sebuah straiggi
melibatkan pengambilan keputusan bagaimana sumiaga d
tersebut diperoleh dan dialokasikan, untuk sempanigan usaha,
pasar produk, departemen fungsional, dan aktiviiaagsional di
dalam setiap lapangan usaha atau pasar produk.

d. Identifikasi keunggulan kompetitif yang dipertahank

Salah satu bagian penting dari setiap strategi ahdal
spesifikasi bagaimana organisasi akan berlaga Bindaetiap
bisnis dan pasar produk di dalam bidangnya. Bagsnoaganisasi
dapat memposisikan dirinya sendiri untuk mengemkamgdan
mempertahankan suatu keunggulan diferensial dad pasaing
kini dan potensialnya. Seorang manajer hendaknyanbaea
peluang pasar di setiap bisnis dan pasar produkkderpetensi
atau kekuatan khusus perusahaan atas para pesaingny

e. Sinergi.

Sinergi ada pada bisnis perusahaan, pasar prodokeparan

sumber daya, dan kompetensi melengkapi dan menipérkeatu

sama lain. Sinergi memungkinkan segenap kinerja bianis-
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bisnis yang berkaitan untuk menjadi lebih besari qada
gabungan dari bagian-bagianrfya.

Suatu perusahaan dapat mengembangkan strategi untuk
mengatasi ancaman eksternal dan merebut peluargg agm Proses
analisis, perumusan dan evaluasi strategi-straiegi merupakan
perencanaan strategis. Tujuan utama perencanasegsiradalah agar
perusahaan dapat melihat secara obyektif kondisiiko internal dan
eksternal, sehingga perusahaan dapat mengantisipasibahan
lingkungan eksternal. Perencanaan strategi pentitigk memperoleh
keunggulan bersaing dan memiliki produk yang sesdangan
keinginan konsumen dengan dukungan optimal darbsurmaya yang
ada’

Pemasaran adalah kegiatan manusia dalam hubungdengan
pasar. Pemasaran maksudnya bekerja dengan paskmusivujudkan
transaksi yang mungkin terjadi dalam memenuhi kdbarit dan
keinginan manusia. Definisi pemasaran itu sendiala@h proses sosial
dan manajerial dimana individu dan kelompok mentkagma

kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakanawarkan

dan menukarkan produk yang bernilai satu samatain.

“Henry Simamora Manajemen Pemasaran Internasiondllid 1, Jakarta : Salemba
Empat, 2000, h.214.

“Freddy RangkutiAnalisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bishagarta: Gramedia
Pustaka Utama, 1997, h. 3.

®philip Kotler, A.B.SusantoManajemen Pemasaran di Indonesitakarta : Salemba
Empat, 2000, h. 18-19.
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Menurut Carl McDaniel, jr. dan Roger Gates pemasadalah
proses perencanaan dan pelaksanaan rencana, penebapga,
promosi dan distribusi ide, barang dan jasa untu&naiptakan
pertukaran yang memuaskan tujuan atau sasaran idadidan
organisasi. Untuk mencapai tujuannya secara efigmmusahaan-
perusahaan pada masa sekarang telah menganut kpesgsaran
yang mensyaratkan; orientasi konsumen, orientgsiay orientasi
sistem. Orientasi konsumen vyaitu identifikasi dakus pada orang-
orang dan perusahaan yang kemungkinan besar akabetigroduk
dan produksi barang dan jasa yang akan memenubttedn mereka
dengan lebih efektif. Orientasi tujuan yaitu fokpada pencapaian
tujuan perusahaan, suatu batasan yang ditetapkda pedentasi
konsumen. Sedangkan orientasi sistem adalah peanigistem untuk
mengawasi lingkungan eksternal dan mengirimkandmpemasaran
ke pasar sasardh.

Adapun pengertian lain dari pemasaran adalah sfuatgsi
perusahaan yang selalu berusaha menjawab tantgpgjarbahan
lingkungan. Definisi ini tampak sangat berbeda a&nglefinisi-
definisi yang lain, yang dikemukakan oleh literatypemasaran. Pada
umumnya pemasaran didefinisikan sebagai semua t&agigang
menyangkut perencanaan dan pengendalian terhadap lzdrang dari

BMT ke nasabah. Terdapat pula definisi yang menasfian

3L Ccarl McDaniel, jr. dan Roger Gatédsg.cit.
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pemasaran sebagai semua kegiatan untuk memenuhitukah
nasabah dan memperoleh keuntungan dari kepuasaivafés
Ada beberapa pendapat tentang pengertian pemasaran

a. Menurut Philip Kotler mendefinisikan pemasaran gebaebuah
proses sosial dan manajerial di mana individu-iidivdan
kelompok-kelompok mendapatkan apa yang mereka katuh
dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dariulkeman
produk-produk dengan pihak lainnya.

b. MenurutAmerican Maeceting Associatiopemasaran merupakan
pelaksanaan kegiatan niaga yang diarahkan pada adinas
barang dari jasa dari produsen ke konsurfien.

c. Menurut World Marketing Associationyang diajukan oleh
Hermawan Kartajaya, pemasaran adalah sebuah didshis
strategis yang mengarahkan proses penciptaan, pesravdan
perubahan value dari satu inisiator kep&tikeholdenya>®

Strategi pemasaran adalah melakukan tindakan yengr lwan
tindakan yang benar tersebut kita lakukan pula aermgra yang benar
pula, inilah yang dimaksudkan dengan pemasararegisadan strategi
pemasaran. Kita haruslah memilih dan merencanakegiatan
pemasaran itu, sehingga tindakan tersebut adaddbkian yang benar

(strategis). Kemudian kita membuat perencanaarh l&bijut untuk

%2 |ndriyo Gitosudarmpop.cit h. 192-193.

% Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir S8lgariah MarketingBandung : PT
Mizan Pustaka, 2006, h.26.

% M.Fuad, Dkk,Pengantar BisnisJakarta : Gramedia Pustaka Utama, 2002, h. 109-12

% Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Solacit.
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menjabarkan perencanaan strategis tersebut ke dpéaencanaan
operasional, sehingga tindakan kita dapat berjdimgan cara yang
benar pula. Usaha itu tidak lain ditujukan untuknmberikan kepuasan
kepada nasabah dan bahkan hanya sekedar menawparédnk
kepada nasabaf.

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencang yan
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasakamg
memberikan panduan tentang kegiatan yang akarawljah untuk
dapat tercapainya tujuan pemasatarSetiap perusahaan dalam
memasarkan produk yang dihasilkannya menjalankarategt
pemasaran, sehingga dapat mencapai sasaran yangpdiéin. Strategi
pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar tindakgmyengarahkan
kegiatan atau usaha pemasaran dan suatu perusalassm, kondisi
persaingan, dan lingkungan yang selalu berubah dagzat mencapai
tujuan yang diharapkan. Dalam menetapkan strategiaparan yang
akan dijalankan, perusahaan harus lebih dahuluhateBituasi dan
kondisi pasar serta menilai posisinya dipa&ar.

2. Tujuan Pemasaran

Suatu perusahaan pasti memiliki tujuan-tujuan dalam
memasarkan produk yang dikembangkannya. Adapurartujdari
pemasaran adalah sebagai berikut :

a. Mempertahankan pertumbuhan yang kuat bagi perusahaa

% Indriyo Gitosudarmpop.cit,h.197.
37 Sofyan Assaurioc.cit.
% Indriyo Gitosudarmpop.cit,h. 170.
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b. Memberikan efek positif bagi perusahaan.

c. Mencapai kenaikan yang mantap dalam memenuhi target
perusahaan di pasar.

d. Menjaga stabilitas kelangsungan hidup perusaftaan.

3. Proses Pemasaran
Dalam pemasaran pasti terdapat proses pemasaranatejer
pemasaran bertanggung jawab atas berbagai aktjates dilakukan
bersama-sama dalam proses pemasaran itu meliputi :

a. Memahami misi organisasi dan peran pemasaran dakamenuhi
misi tersebut.

b. Menyusun sasaran pemasaran.

c. Menganalisis, mengumpulkan dan mengartikan inforrergang
situasi organisasi, termasuk kekuatan dan kelenmglaarserta
berbagai peluang dan ancaman dalam sutu lingkungan.

d. Pengembangan suatu strategi pemasaran melaluiusapusecara
benar tentang kebutuhan mana dan kebutuhan siapa akan
dipenuhi oleh organisasi.

e. Mendesain pengukuran kinerja

f. Mengimplementasikan strategi pemasafan.

4. Bauran Pemasaran
Strategi pemasaran mengacu pada faktor operasiataai

pelaksanaan kegiatan pemasaran seperti penentugen pamberian

% Philip Kotler, Kevin Lne KellerManajemen Pemasaragdisi 12, Jilid 1, h.80
40 Lamb, W Charles, et alPemasaran Buku llakarta : Salemba Empat, Edisi 1, 2001,
h.19
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merk, pembungkusan, penentuan saluran distribasigpangan iklan
dan sebagainya. Kegiatan pemasaran sering dikemgjad sebutan
marketing mix yang juga dikenal dengan singkatan 4P sebagai
singkatan damproduct, price, placejanpromotion®*

Untuk menjalankan strategi yang telah dipilih, pathaan
menjalankan taktik pemasaran. Diferensiasi dan dmyremasaran
(marketing mix adalah taktik utama dalam mendukung strategi yang
digunakan untuk merebut pangsa pé&8ar.

a. Diferensiasi
Diferensiasi adalah sebuah pembeda atau bagaimana
caranya agar menjadi berbeda dengan produk atasgheran

lain. Esensi dari diferensiasi adalah agar lebkemil sehingga

menjadi identitas diriSejak awal, Rasulullah SAW. yang ketika

itu belum diangkat sebagai Nabi, telah menciptakiérensiasi

atas dirinya. Akibatnya, beliau dikenal bukan sebaatu di

antara banyak pengusaha, tetapi sebagai satu-agtengusaha

muda yang memiliki pendapatan yang luar biasa. Mewab
keuntungan yang berlipat ganda telah menjadi repuytang
melekat pada diri Rasulullah SAW. Beliau menyadahwa
orang-orang Arab pada masa itu, khususya bangsaisur

adalah orang-orang cerdas. Mereka tidak mudah nnemer

“! Indriyo Gitosudarmpop. cit, h.195.
“’Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibydarketing MuhammadBandung: PT
Karya Kita, 2007, h. 34
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sesuatu hal yang berbeda dengan apa yang telahkanere
percayai atau apa yang telah mereka anut.

Cara berdagang Rasulullah SAW. yang berbeda dengan
para pedagang Arab, tidak membuat beliau diasinggahkan,
beliau mampu menjalin kerja sama dan meraih kegaturyang
jauh lebih baik dibanding dengan para pedagangyainDalam
istilahnya Sam Hill dan Gleen Rifkin, terobosamteysan
bisnis yang dilakukan Rasulullah SAW. dapat disetmrliagai
radical marketing.radikal di sini bukan dalam artian negatif
atau bahkan destruktif. Radikal yang dimaksud ddala
“berbeda” dan perbedaan tersebut bisa menjadi isblagi
permasalahan yang sering timbul pada pola perdagang
konvensional pada masa itu.

Apabila dasar-dasar dariradical marketing yang
dikemukakan Sam Hill dan Glenn Rifkin itu kita sekaan
kepada diri Rasulullah SAW. maka kita akan menemuka
banyak kesamaan. Uniknya, semua dasar itu dilakideorang
diri jauh sebelum diangkat ke permukaan dan mergabuah
bentuk pemasaran yang berbéda.

b. Bauran Pemasaran

Penjelasan mengenai bauran pemasaran adalah isiedaigat:

1bid, h. 44.
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1) Produk(Product)

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fis
maupun non fisik yang dapat ditawarkan kepada koesu
untuk memenuhi keinginan dan kebutuhanfiya.

2) Harga(Price)

Harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta
pelayananny&® Philip Kotler berpendapat bahwa harga
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan, paling fleksibel, mudaitat
dengan cepat, tidak seperti tampilan produk dajampjean
distribusi®

3) Distribusi atau lokagiPlace)

Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah
bagaimana produk dapat sampai pada pengguna terakhi
yang dalam hal ini adalah pelanggan dengan biayg ya
seminimal mungkin tanpa mengurangi kepuasan petangg
dan pengaruhnya pada keseimbangan keuangan pexnsaha

Place juga diartikan sebagai pemilihan tempat atau
lokasi usaha. Perencanaan pemilihan lokasi yarg tidak

hanya berdasar pada istilah strategis, dalam artian

4 Fajar Laksanaylanajemen Pemasaran; Pendekatan Prakfisgyakarta: Graha lImu,
2008, h. 67.

> Basu Swasth&engantar Bisnis ModerrYogyakarta: Liberty, 1993, h. 211.

“® philip Kotler dan Gary A.Dasar-dasar Pemasararlakarta: Phrenhalindo, 1997, h.
634.
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memandang pada jauh dekatnya pada pusat kota atau
mudah tidaknya akomodasi menuju tempat tersebut.
Memanfaatkan kelebihan yang perusahaan miliki &daka

dari distribusi.

Hal yang perlu diperhatikan dari sederetan proses
distribusi adalah setiap nasabah harus mendapatkan
pelayanan yang memuaskan dari pihak lembaga. Ikatan
yang terjalin dengan baik akan semakin mengefedifk
proses distribusi’

4) Promosi(Promotion)

Menurut William J. Stanton, promosi adalah sejenis
komunikasi yang memberikan pengeluaran yang
meyakinkan kepada calon konsumen tentang barang dan
jasa, yang mempunyai tujuan untuk memperoleh parhat
mendidik, mengingatkan dan meyakinkan calon
konsumen’®

Pemasaran modern tidak hanya membutuhkan
pengembangan produk yang baik, memberi harga yang
menarik dan membuatnya terjangkau oleh pelanggan
sasaran. Tetapi setiap lembaga keuangan harus
berkomunikasi dengan nasabah dengan cara

memperkenalkan barang. Untuk berkomunikasi secara

" Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyge,cit, h. 51.
8 Bukhari Alma,Manajemen Pemasaran dan Pemasaran ,JBsendung: Alfabeta, 2000,
h. 135.
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efektif, spesialis promosi penjualan untuk meragcan
intensif pembelian, berinteraksi dengan pelanggtau a
calon pelanggan melalui surat atau telefon sehirtpgeat
memberikan publisitas produk dan pengembangan kesan
perusahaaft’

Promosi yang dilakukan dalam perusahaan harus
berdasarkan prinsip syariah yang menggambarkarraseca
riil apa yang ditawarkan dari produk-produknya aearvice
perusahaan tersebut. Promosi yang tidak sesuaiadeng
kualitas atau kompetensi, contohnya promosi yang
menampilkan imajinasi yang terlalu tinggi bagi
konsumennya, adalah termasuk dalam praktik penidaan
kebohongan. Untuk itu, promosi yang semacam tetsebu
sangat dilarang dalasyariah marketing®

Kejujuran dan kebiasaan berkata benar adalahtasali
yang harus dikembangkan dan dipraktikan oleh peigus
muslim. Kejujuran dan kebenaran terutama sangaingen
bagi seorang pengusaha muslim karena adanya keloutuh
untuk mendapatkan keuntungan dan godaan untuk
memperbesar kemampuan produk atau jasa merekaaselam

puncak penjualarn

9 Philip Kotler dan Gary Agp.cit, h. 774.
*0 yusuf QardawiNorma dan Etika Bisnis Islandakarta: Gema Insani, 1997, h. 176.
*1 Rafik Isa BaekunEtika Bisnis IslamYogyakarta: Pustaka Pelajar, 2004, h. 106.
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B. Strategi Pemasaran Perspektif Syariah
1. Pengertian Pemasaran Perspektif SyarialiSyariah Marketing)
Menurut bahasa syari>ah mempunyai beberapa arti
diantaranya : jalan yang nyata dan lurus, tangaa &mpat naik yang
bertingkat-tingkat, jalan air atau jalan menujudmpat air (sumbery.
Kata syari>’ah telah ada dalam bahasa arab sebelum turunnya Al-
Quran. Kata yang semakna dengannya juga ada dakumat dan
Injil. Kata syariat dalam bahasa ibrani disebutkabanyak 200 kali,
yang mempunyai makna kehendak Tuhan yang diwahyskbagai
wujud kekuasaan-Nya atas segala perbuatan matuSiedangkan
katasyari>'ah dalam Al-Qur'an disebutkan hanya sekali dalam tsura

Al-Jatsiyah ayat 18 :

BIOHE @SHOEDIORNOH FOR=¢RK RN@BOOcHRDIRY ORF=>H
22 gm s BV D NE[D ess g 00 PO & T Do S
oo OxENAA Lo de WL @Av 20l ANG #HO &

VR P ¢QLCORETD ¢
Artinya : Kemudian Kami jadikan engkau (Muhammadngikuti
syariat (peraturan) dari agama itu, maka ikutilabyériat
itu) dan janganlah engkau ikuti keinginan orang-oga
yang tidak mengetah(®.S. Al-Jatsiyah:18
Pemasaran dalam perspektif syarigyariah marketingpadalah
sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkaseg penciptaan,

penawaran, dan perubahan value dari suatu inisikiepada

Stakeholdersiya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuaadeng

2 Masduha AbdurrahmanPengantar dan Asas-asas Hukum Perdata Islam (Figh
Muamalah),Surabaya : Central Media, 1992, h.18.

3 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Solacit, h.22.

*Depag Rl Loc. Cit h.500
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akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) daldamis Bahwasahnya
dalam syariah marketingtidak boleh ada hal-hal yang bertentangan
dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang isl&epanjang hal
tersebut dapat dijamin, dan penyimpangan prinsipsgr muamalah
islami tidak terjadi dalam suatu transaksi atauamtalproses suatu
bisnis, maka bentuk transaksi apa pun dalam pearasdapat
dibolehkan.
. Karakteristik Pemasaran Syariah (Syariah Marketing)

Ada empat karakteristik pemasaran syargfafiah marketing)
yang dapat menjadi panduan bagi pemasar sebagaither
a. Teistis(rabba>niyyah)

Salah satu ciri khasyariah marketingyang tidak dimiliki
dalam pemasaran konvensional yang dikenal selamadadah
sifatnya yang religiougdiniyyah). Kondisi ini tercipta tidak
karena keterpaksaan, tetapi berangkat dari kesaddan nilai-
nilai religius, yang dipandang penting dan mewaralktivitas
pemasaran agar tidak terperosok ke dalam perbyatamn dapat
merugikan orang lain.

Jiwa seorangsyariah marketermeyakini bahwa hukum-
hukum syariat yang teistis atau bersifat ketuhamanadalah
hukum yang paling adil. Dari hati yang paling dalaseorang

syariah marketermeyakini bahwa Allah Swt selalu dekat dan
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mengawasinya ketika dia sedang melaksanakan segatam
bentuk bisnis?
Allah Swt berfirman dalam surat Al-zalzalah aya® yang

berbunyi :

S HONORNE GO 0+0 #¥a DY FnFOrD40 IR
=O0=0+0 ¢85 +D¢0 L IxEHOLI40 M40 «gd CENIOIO
G P DENIBIO S+ BX A

Artinya : Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat
dzarrahpun, niscaya Dia akan melihat (balasan)ngtan
Barangsiapa yang mengerjakan kejahatan sebesar
dzarrahpun, niscaya Dia akan melihat (balasan)nytap®

b. Etis(akhla>giyyah).

Keistimewaan yang lain darsyariah marketer selain
karena testis (rabbaniyyah), juga karena 1ia sangat
mengedapankan masalah akhlak (moral, etika) dalalrus
aspek kegiatanny&yariah marketingadalah konsep pemasaran
yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral dakaetanpa
peduli apa pun agamanya. Karena nilai-nilai morah cbtika
adalah nilai yang bersifat universal, yang diajarkéeh semua
agama.

c. Realistis(al-waqgi>’iyyah).

Syariah marketingoukanlah konsep yang eksklusif, fanatis,
anti modernitas, dan kakuByariah marketingadalah konsep
pemasaran yang fleksibel, sebagaimana keluasakelawesan

syariah islamiyah yang melandasin§ggariah marketebukanlah

> Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sopecit, h. 26-29
*% Depag RILoc.Cit.h.599.
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berarti para pemasar itu harus berpenampilan algsbaArab dan
mengharamkan dasi. Namuwyariah marketerharuslah tetap
berpenampilan bersih, rapi dan bersahaja apapuelmatall gaya
berpakaian yang dikenakan.

d. Humanistiginsa>niyyah).

Keistimewaansyariah marketingyang lain adalah sifatnya
yang humanistis universal. Pengertian humanigtisa>niyyah)
adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia dgejatnya
terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan tégeli serta
sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang denganduzen
syariah. Syariah Islam adalah syariah humanistisiptdkan
untuk manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa edealikan
ras, warna kulit, kebangsaan dan status. Sehirggaiah

marketingbersifat universal’

C. Talangan Haiji
1. Pengertian Talangan Haji
Talangan adalah perantara dalam jual beli, sedangiealangi
adalah memberi pinjaman uang untuk membayar sesatdu
membelikan barang dengan membayar kemutfiasedangkan
menurut Ensiklopedia Ekonomi Talangan sama derigaih yaitu

seseorang yang menerima harta mllik orang lain vedba suatu

> Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sopecit, h. 32-38.
% Tim Penyusun Kamus Pusat Pembinaan dan Pengenmb&@semsaKamus Besar
Bahasa Indonesjalakarta : Balai Pustaka, 1990, edisi 2, h.995.
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bailment contract,dan bertanggung jawab atas kontrak itu, untuk
memelihara harta milik itu dan mengembalikannyaanialkeadaan

baik bila mana kontrak itu dilaksanakn.

2. Akad atau Transaksi Talangan Haji
Produk pembiayaan talangan haji menggunakan priQaiglh
wal lja>rah. Qardh wal lja>rahadalah akad pemberian pinjaman dari
bank untuk nasabah yang disertai dengan penyetaljas agar bank
menjaga barang jaminan yang diserahkan.dalam atdi lpihak bank
menjaga jaminan yang diberikan oleh nasdBah.
a. PengertiarQardh
Menurut istilahQardh adalah Harta yang diberikan oleh
seseorangMugridh) kepada yang membutuhkaMugtaridh),
yang kemudian si peminjam akan mengembalikannyaladet
mampu®* Sedangkan menurut mazhab Maliki, Syafii, dan
Hambali berpendapat, diperbolehkan melakuk@ardh atas
semua harta yang bisa dijualbelikan obyek salamg, itaditakar
atau ditimbang, seperti emas, perak dan makanandaia harta
yang bernilai, seperti barang-barang dagangan,tdrigadan

sebagainy&®

%9 AbdurahmanEnsiklopedia Ekonomi, Keuangan dan Perdagan@at, Ke-v, Jakarta :
Pradnya Paramita, 1982, h.75-76.

\Www.syariahmandiri.co.id

®\Wwahbah Zzuhaili,Figh Mumalah Perbankan Syarialakarta : PT Bank Muamalat
Indonesia, 1999, h.2.

®4lbid, h.7.
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Qardh adalah pemberian harta kepada orang lain yang
dapat ditagih atau diminta kembali atau dengan Kaia
meminjamkan tanpa mengharapkan imb&fan.

Perjanjian Qardh adalah Perjanjian pinjaman. Dalam
perjanjian Qardh, pemberi pinjaman (kreditur) memberikan
pinjaman kepada pihak lain dengan ketentuan peagpimjaman
akan mengembalikan pinjaman tersebut pada waktg yelah
diperjanjikan dengan jumlah yang sama ketika piajanitu
diberikan® Qardhtermasuk produk pembiayaan yang disediakan
oleh bank, dengan ketentuan bank tidak boleh mebijam
keuntungan berapapun darinya dan hanya diberikala gaat
kedaan emergency. Bank terbatas hanya dapat memhbiaya
administrasi dari nasabah. Nasabah hanya berkeamajib
membayar pokoknya saja.

TransaksiQardh diperbolehkan oleh agama berdasarkan
landasan Al-Qur'an dan Hadist :

1) Al-Quran
OVEHBSORB® BN AA Lo d= 00 pOY
e xCGRORO0 crORIB L A F oS

AORL 90 C€0 e DE€OXTYD Ve YRO o
DD P PHOKOX N 8 ¥

Artinya : “Siapakah yang mau meminjamkan kepadalAll
pinjaman yang baik, Maka Allah akan melipat-

®Muhammad Syafi’l AntonioBank Syariah dari Teori ke Prakti#akarta : Gema Insani,
Cet.1, 2001, h.131.

®4Sutan Remy SyahdeinPerbankan Islam dan Kedudukannya Dalam Tata Hukum
Perbankan Indonesidakarta, PT. Pustaka Utama Grafiti tahun 19995h. 7

®Abdul Ghofur Anshori,Perbankan Syariah di Indonesi&,ogyakarta, Gajah Mada
University Press Mei 2007, h. 100.
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gandakan (balasan) pinjaman itu untuknya, dan
Dia akan memperoleh pahala yang banyak”. (Q.S.
Al-Hadid :11)°®

2) Al-Hadist

wfw;wup,uwwuduppjwwsuwﬂw;jwu,\do
55 gBias O )

Artinya : “Ibnu Mas’ud meriwayatkan bahwa Nabi SAW
bersabda:”"Bukan seorang muslim (mereka) yang
meminjamkan muslim (lainnya) dua kali kecuali
yang satunya adalah (senilai sedekah)” (HR.Ibnu
Majah)”.®’

b. Pengertiarija>rah
lla>rah berasal dari katalajru yang berartial ‘iwadhu
(ganti). lja>rah adalah akad pemindahan hak guna atas barang
dan jasa, melalui pembayaran upah sewa, tanpatiddiengan
pemindahan kepemilikaownership / milkiyyahptas barang itu
sendiri®® Sedangkan untuk pengertiatijarah dalam bahasa
arab berarti upah, seWa.Al-ija>rah merupakan suatu bentuk

kegiatan muamalah dalam memenuhi keperluan hidupusne,

seperti sewa menyewa, kontrak dan lain-fdin.

®Depag RILoc.Cit,h.538.

®"Abi Abdullah Muhammad bin Yazid Al-Qazwir§unan Ibnu MajahBeirut Darul Fikr,
Bab Qardh, Juz 2, Hadist No. 2430, h. 812.

®Heri SudarsonoBank dan Lembaga Keuangan Syariah : Deskripsi diastrasi Edisi
2, Yogyakarta : Ekonisia, 2003, h. 62.

9Atabik Ali dan Ahmad Zuhri Mudlgrkamus Kontemporer Arab-Indonesi¥ogyakarta
: Multi Karya Grafika, 2003, h.29.

O Nasrun Haroerfigh Muamalah Jakarta : Gaya Media Pratama, 2007, h. 228-229.
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Menurut Hasbi Ash Shiddiegya>rah berarti akad yang
obyeknya adalah penukaran manfaat untuk masa tierdetinya
memilikkan manfaat denganwadl, sama dengan menjual
manfaat’*

Dari definisi tersebut dapat dikemukakan bahwa pada
dasarnya tidak ada perbedaan prinsip diantara uldatam
mengartikan ijarah atau sewa-menyewa. Dari defitessebut
bisa diambil intisari bahwa ijarah atau sewa-mersyeadalah
manfaat suatu barang (bukan barafig).

lja>rah berarti lease contractdan juga hire contract
Dalam konteks perbankan syariah ijarah adéake contractdi
mana suatu bank atau lembaga keuangan menyewaiaatae
kepada salah satu nasabahnya berdasarkan pembehiagyan
yang sudah ditentukan secara pasti sebelufihyandasan
syari’ah ija>rah terdapat di dalam Al-Qur’an dan Hadist :

1) Al-Quran Surah Al-Bagarah : 233

jm |8 D26 OGO RAZZIANOX I
BXMARDGI O SOl

ARc ®CRY oXeo IJEADRAOO wre OO
L€ JOXHAR FORO A AEONE N

AN NO ¢ 3@ A L o008
Qe ONO =0 oo N2
A 2 oS B -U>00 0 €0

A ForSe OQO00 BMOCOMEER &0

"Teungku Muhammad Hasbi Ash Shiddie@engantar Figh Mu’amalahSemarang :
Pustaka Rizki Putra, h. 94.

Ahmad Wardi MuslichFigh Muamalat Edisi 1, Jakarta : Amzah, Cet. 1, 2010, h. 316-
317.

"*Teungku Muhammad Hasbi Ash Shiddietpc.cit
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Artinya : Dan jika kamu ingin anakmu disusukan otelng
lain, Maka tidak ada dosa bagimu apabila kamu
memberikan pembayaran menurut yang patut.
bertakwalah kamu kepada Allah dan ketahuilah
bahwa Allah Maha melihat apa yang kamu
kerjakan. (QS. Al-Bagarah : 23%3)

2) Hadist

wwimngcwwuwmam@\wﬁyima‘g
&A.u\uc u.ujl.hu.ﬂ l.ud;c_uAJQG LAAJSU.AJJAAS\ I.U.n\ (a.\bb.a\
?Laﬂﬁu.hﬁb@uﬂelu‘gm u\ul‘am\dy)u\ u.uLG u.ﬂ
(oo 15)
Artinya : “Abu Bakar bin Abi Syaibah pernah mentakan
kepadaku dari Affan bin Muslim. (perpindahan
sanad) telah diceritakan kepadaku Ishag bin
Ibrahim dan makhzumi, keduanya mendapat hadist
dari Wuhaib. Ibnu Thawus pernah menceritakan
kepadaku dari bapaknya dari lbnu Abbas bahwa
Rasulullah SAW. Bersabda, “berbekamlah kamu,

kemudian berikanlah olehmu upahnya kepada
tukang bekam itu.{HR. Muslim)’®

Dari ayat-ayat Al-quran dan beberapa Hadist Nabi
tersebut jelaslah bahwa akad ijarah hukumnya dipeinkan
karena memang akad tersebut dibutuhkan oleh m&syara

3) Ijma’

Sejak zaman sahabat sampai sekangngah telah
disepakati oleh para ahli hukum Islam, kecuali babe
Ulama yang telah disebutkan diatas. Hal terseliatrenakan

masyarakat sangat membutuhkan akad ini. Dalam kaaya

"Depag RILoc.Cit, h.37.

“Imam Muslim,Maktabah SyamilaBab Hal Ujratul Hijamah, Juz 8, Hadist No 2954, H.
239.
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kehidupan sehari-hari, ada orang kaya yang memiliki
beberapa rumah yang tidak ditempati. Di sisi lada arang
yang tidak memiliki tempat tinggal. Dengan dibolehkya
ija>rah maka orang yang tidak memiliki tempat tinggal bisa
menempati rumah orang lain yang tidak digunakarukunt
beberapa waktu tertentu, dengan memberikan imteampa
uang sewa yang disepakati bersama, tanpa harus ehemb

rumahnya’®

®Ahmad Wardi Muslichop. cit Edisi 1, h.320.
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BAB Il

GAMBARAN UMUM STRATEGI PEMASARAN PRODUK TALANGAN
HAJI DI BANK SYARIAH MANDIRI (BSM) CABANG UNGARAN

SEMARANG

A. Profil Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang
1. Sejarah Singkat Bank Syariah Mandiri
Sebagai lembaga keuangan syariah, bank syarialahatiaidan
usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalantukbe
simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat datrtuk
pembiayaan atau bentuk lainnya dalam rangka meatkghk taraf
hidup rakyat dengan menegakkan aturan-aturan ekionsiami.
Menurut Undang-undang No.21 tahun 2008 tentang aP&em
Syariah segala sesuatu yang menyangkut tentang Bgakah dan
Unit Usaha Syariah, mencakup kelembagaan, kegiasaha, serta
cara dan proses dalam melaksanakan kegiatan usafiany
Mengacu pada hal tersebut di atas, di Indonesiayaban
bermunculan Bank Syariah salah satunya Bank Syafeaidiri atau
yang biasa disebut dengan BSM. BSM hadir pada td9®9 pasca

terjadinya krisis ekonomi dan moneter 1997-199&a8aimana yang

" MuhammadModel-model Akad Pembiayaan di Bank Syariébgyakarta : Ull Press,
Cet. Ke-1, 2009, h.4-5
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diketahui, krisis ekonomi dan moneter sejak juli979telah
menimbulkan beragam dampak negatif yang sangatt hédrdadap
seluruh sendi kehidupan masyarakat, tidak terkeaatia usaha.
Dalam kondisi ini perbankan nasional yang melipbénk-bank
konvensional mengalami krisis luar biasa.

Salah satu bank konvensional, PT Bank Susila BBISB) yang
dimiliki oleh Yayasan Kesejahteraan Pegawai (YKP)[ Bank
Dagang Negara dan PT Mahkota Prestasi juga terd@mgpak krisis.
BSB berusaha keluar dari situasi tersebut dengdakoiean upaya
mergerdengan beberapa bank lain serta mengundang imesta.
Pada saat bersamaan, pemerintah melakukan penggal{urerger)
empat bank (Bank Dagang Negara, Bank Bumi Dayak Bamm dan
Bapindo) menjadi satu bank baru bernama PT Bankdvigipersero)
pada tanggal 31 juli 1999. Kebijakan penggabungarebut juga
menempatkan dan menetapkan PT Bank Mandiri (persébd.
Sebagai pemilik mayoritas baru BSB.

Sebagai tindak lanjut dari keputusanerger Bank Mandiri
melakukan konsolidasi serta membentuk Tim Pengegdran
Perbankan Syariah. Pembentukan tim ini bertujuantukun
mengembangkan layanan perbankan syariah di kelorppnlsahaan
Bank Mandiri, sebagai respon atas diberlakukannyaNd. 10 tahun
1998, yang memberi peluang bank umum untuk melagransaksi

syariah(dual banking systemJim Pengembangan Perbankan Syariah
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segera mempersiapkan system dan infrastruktureyd@ngga kegiatan
usaha PT. BSB berubah dari Bank Konvensional megadk yang

beroperasi berdasarkan prinsip syariah dengan rantank Syariah
Mandiri sebagaimana tercantum dalam Akta Notar®utipto, SH,

No. 23 tanggal 8 september 1999.

Perubahan kegiatan usaha PT. BSB menjadi Bank U8yariah
dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia melalui Gkbernur Bl
No. 1/24/ KEP.BI/1999, 25 Oktober 1999. Selanjutnyelalui Surat
Keputusan Deputi Gubernur Senior Bank Indonesia No.
1/1/KEP.DGS/1999, Bl menyetujui perubahan nama awtkmiT Bank
Syariah Mandiri. Menyusul pengukuhan dan pengakegal tersebut,
PT Bank Syariah Mandiri secara resmi mulai berapesajak Senin
tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 Novembe®.109

Wilayah kerja PT Bank Syariah Mandiri tersebar e@iusuh
Wilayah Indonesia. Salah satunya Bank Syariah Mamdémbuka
kantor cabang dan beberapa kantor cabang pembkaatusatunya di
Bank Syariah Mandiri (BSM) Kantor Cabang Pembantugdian
yang terletak di Jl. Diponegoro No. 205 C-D Ungaemarang.
Bank Syariah Mandiri (BSM) resmi berdiri sebagantka cabang
pembantu pada tanggal 10 November 2007 dibawaldkasi Bank

Syariah Mandiri Cabang Semarafig.

"Bvww.syariahmandiri.co.id
"Wawancana dengan Bapak Kokon Adi Astono, tanggald@mber 2013, jam 08.00-
09.00 Wib.
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2. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri

3.

Visi Bank Syariah Mandiri yaitu “Menjadi Bank Syahi
terpercaya pilihan mitra usaha”.
Sedangakan Misi Bank Syariah Mandiri antara lain :
a. Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan yang
berkesinambungan.
b. Mengutamakan penghimpunan dana consumer dan pesayalu
pembiayaan pada segmen UMKM.
c. Merekrut dan mengembangkan pegawai professionaandal
lingkungan kerja yang sehat.
d. Mengembangkan nilai-nilai syariah universal.
e. Menyelanggarakan operasional bank sesuai standéarpgen
yang sehat.
Nilai-nilai Dasar
Pada pertengahan tahun 2005, lahirlah nilai-ngaugahaan yang
baru yang disepakati bersama untulsitredoleh seluruh pegawai
Bank Syariah Mandiri yang disebut deng8hared ValuesBank
Syariah Mandiri. Shared ValuesBank Syariah Mandiri disingkat
ETHIC.

a. Excellence
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Berupaya mencapai kesempurnaan melalui perbaikamg ya

terpadu dan berkesinambungan.

b. Teamwork
Mengembangkan lingkungan kerja yang saling berginer

c. Humanity
Menjunjung tinggi niali-nilai kemanusiaan dan ralsy

d. Integrity
Menaati kode etik profesi dan berfikir serta beitpku terpuiji.

e. Customer Focus
Memahami dan memenuhi kebutuhan pelanggan untuk
menjadikan Bank Syariah Mandiri sebagai mitra ysrgercaya
dan menguntungkan.

4. Struktur organisasi Bank Syariah Mandiri
Tabel 3.1

Bagan Struktur Organisasi

Kepala KCP BSM W
Roni Irawan J
Account Officer Operation Office KWM
Dewangga T.W Andi S Anggit Pragusto S
™ e R
PMS PMS PM Back Customer Teller Pelaksana | pelaksana
Haji Komersial PKPA Office Service ) Marketing Marketing
Kokon Dewangga M. Cania _ Firda Mikro Mikro
Adi T.W Nuruddin | | Anglila Diangga | Aryani Abdul DWi S
L Kaston Y. S Rofi’

- J
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5. Produk-produk Bank Syariah Mandiri

a. Produk Simpanan

1)

2)

Produk simpanan di Bank Syariah Mandiri terdiriidar
Tabungan BSM

Bentuk tabungan atau simpanan dalam mata uandghrupia
yang penarikan dan penyetorannya dapat dilakukisapssaat
selama jam buka kas kantor BSM atau melalui ATM.
Tabungan ini berdasarkan prinsip syariah dengand aka
mudha>rabah muthlaqgol(bagi hasil). Setoran awal minimal
Rp 80.000,00 dan setoran selanjutnya minimal RPQIN00
dengan biaya administrasi Rp 6.000 /bulan.
Tabungan Mabrur

Simpanan dalam mata uang rupiah untuk membantu
pelaksanaan ibadah haji dan umrah dan hanya degaatken
untuk keperluan ibadah haji atau umrah. Tabungan in
menggunakan prinsip syariah dengan akaddha>rabah
muthlaqoh(bagi hasil). Dengan membuka tabungan mabrur
ini, nasabah akan mendapatkan fasilitas talanggnuhtuk
kemudahan mendapatkan porsi haji. Setoran awahmalriRp
5000.000,00 dan setoran selanjutnya minimal RpOD@00.

Apabila saldo dalam tabungan mabrur sudah mendapai
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25.000.000,00 maka akan didaftarkan langsung keadep
melalui Sistem Komputerisasi Haji Terpadu (SISKOHAT
Tabungan Investa Cendikia

Tabungan berjangka untuk keperluan uang pendidikan
dengan jumlah setoran bulanan tetap dan dilengiapgan
perlindungan asuransi. Tabungan ini menggunakand aka
mudha>rabah muthlagolidengan periode tabungan 1 s/d 20
tahun. Setoran bulanan minimal Rp 100.000,00 s/d Rp
400.000,00. Usia nasabah minimal 17 tahun dan mmak<%5
tahun.
Tabungan Berencana

Tabungan berjangka yang memberikan nisbah badi hasi
berjenjang serta kepastian pencapaian target damg tglah
ditetapkan. Tabungan ini berdasarkan prinsip sigadiengan
akadmudha>rabah muthlagoddengan periode 1 s/d 10 tahun
dan mendapat jaminan asuransi. Setoran bulanamadiftp
100.000,00 dengan target dana minimal Rp 1.200008an
maksimalnya Rp 200 juta. Ketentuan usia nasabahnmairi8
tahun daan maksimal 60 tahun saat jatuh tempo.
Tabungan Simpatik

Tabungan berdasarkan prinsipwadi'ah  yang
penarikannya dapat dilakukan setiap saat berdasankarat-

syarat yang disepakati. Setoran awal minimal R®@ED00
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7
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dan setoran selanjutnya minimal Rp 10.000,00 derimya
administrasi Rp 2.000/bulan atau sebesar bonusla
TabunganKu

Tabungan untuk perorangan dengan persyaratan mudah
dan ringanyang diterbitkan secara bersama oleh-bank di
Indonesia guna menumbuhkan budaya menabung dan
meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Tabungan ini
menggunakan akadiadi'ah yad dhamanaldengan setoran
awal minimal Rp 20.000,00 dan setoran selanjutniyanmal
Rp 10.000,00.
BSM Deposito

Investasi berjangka waktu tertentu dalam mata uang
rupiah yang dikelola berdasarkan prinsipudha>rabah
muthlaqoh Jangka waktu yang ditentukan antara lain 1, 3, 6
dan 12 bulan dan hanya dapat dicairkan pada daatt@mpo
saja. Setoran awal minimal Rp 2.000.000,00 dengapab
materai Rp 6.000,00.
BSM Giro

Sarana penyimpanan dana dalam mata uang rupiak untu
kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasanikaip
wadi'ah yad dhamanah Nasabah akan mendapatkan
kemudahan bertransaksi dengan diberi fasilitasatald BG

serta BSM Card sebagai kartu ATM sekaligus debetior&n
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awal minimal Rp 500.000,00 untuk perorangan. Sekkamg
untuk perusahaan sebesar Rp 1.000.000,00. Saldionahin
untuk perorangan Rp 500.000,00 dan untuk perusaRgan
1.000.000,00 serta biaya administrasi untuk pegamnRp
10.000,00 sedangkan perusahaan Rp 15.000,00. Biaya

administrasi buku cek atau BG sebesar Rp 100.000,00

b. Produk Pembiayaan

1)

2)

3)

PembiayaaMudha>rabahBSM

Fasilitas pembiayaan dimana investor (shahibul ynaal
menginvestasikan dananya kepada bank disertai denga
penyataan bahwa investasi tersebut dijaminkan lkepatk
atas pembiayaan yang diberikan oleh bank kepadkssia
usaha tertentu atau pelaku usaha. Dalam pembiayaan
nasabah akan mendapat bagi hasil sesuai nisbah tgkaig
ditentukan.
PembiayaaMusya>rakahBSM

Kerja sama antara pihak bank dengan nasabah pelaku
usaha, dimana bank memberikan sebagian dana urdad&lm
usaha nasabah dengan menggunakan system bagidsmsi
nisbah yang ditentukan.
PembiayaaMura>bahahBSM

Pembiayaan jual beli barang, dimana bank meminjamka

dananya kepada nasabah unuk keperluan pembeliangbar
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7
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Dengan perjanjian harga perolehan barang ditambah
keuntungarimark up)yang telah disepakati bersama.
Pembiayaan Talangan Haji BSM

Pembiayaan untuk keperluan kemudahan menunaikan
ibadah haji bagi nasabah untuk memperoleh porsi haj
Pembiayaan Griya BSM

Pembiayaan yang diberikan kepada nasabah untuk
keperluan pembelian rumah tinggal (KPR).
Pembiayaan Dana Berputar

Pembiayaan untuk memeuhi kebutuhan modal kerja
sementara dengan menggunakan akad musyarakabh.
Gadai Emas BSM

Pembiayaan yang diberikan bank kepada nasabahrdenga
menjaminkan atau menggadaikan emas milik nasabah.
Pembiayaan Dana Pendidikan

Pembiayaan untuk kebutuhan pendidikan dengan

menggunakan akagh>rah.

Produk Jasa Layanan Syariah

Produk jasa layanan syariah di Bank Syariah Maratitara

lain :

1)

BSM Card
Kartu yang dapat dipergunakan untuk transaksi

perbankan melalui ATM dan mesin debit.
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2) BSM Mobile Banking GPRS
Layanan transaksi perbankan (non tunai) melalobile
phone (handphone) berbasis GPRS. Layanan ini bias
digunakan untuk transaksi transfer antar sesamapunau
anggota ATM Bersama dan Prima, pembelian pulsa dan
pembayaran premi asuransi.
3) BSM Net Banking
Layanan transaksi perbankan (non tunai) melalui
internet. Layanan ini dapat digunakan untuk tranddiring,

pembayaran tagihan listrik dan telpon dan pembglidsa®

B. Deskripsi Strategi Pemasaran Produk Talangan Haji dBank Syariah

Mandiri Cabang Ungaran Semarang

Untuk mendeskripsikan strategi pemasaran prodakdgaln haji di
Bank Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang dsiridferensiasi,
dan marketing mix Maka akan penulis paparkan berdasarkan hasil
wawancara dengan Bapak Kokon Adi Astono sebagaiakBaha
Marketing Support Haji di Bank Syariah Mandiri CabaUngaran
Semarang dengan penjelasan sebagai berikut :
1. Diferensiasi

Menurut Bapak Kokon Adi Astono sebagai Pelaksanakitang

Support Haji di Bank Syariah Mandiri Cabang Unga&emarang,

mengemukakan bahwa dalaarviceatau pelayanan yang diberikan

8 Brosur produk dana dan jasa Bank Syariah Mandiri
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oleh Bank Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semaraolumc
memuaskan bagi para nasabah, pelayanan yang cepategat,
pemberian informasi secara singkat, jelas sertapgam dimengerti
oleh para nasabah. Dimana kesiapan para karyawahk omembantu
nasabah diberikan dengan baik, cepat serta pelaysmng sopan dan
ramah, sehingga para nasabah merasa aman dan nyingan
pelayanan tersebut. Hal ini merupakan strategi pamaa Bank
Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang dalam melayara
nasabahnya.

Sedangkan strategi pemasaran Bank Syariah Mandiand
pencitranya cukup baik dimata masyarakat, citr& lyang dimiliki
Bank Syariah Mandiri juga didukung dengan pelayayemg bagus,
pelayanan yang memuaskan sehingga membuat parsahaserasa
nyaman. Citra baik yang didapat Bank Syariah Marsimata-mata
karena memang kinerja dari sumber daya manusigpataupengelola
yang sangat hati-hati, dari pelayanan yang memuaskan tidak
adanya permasalahan kepada nasabahnya. Dengakmanypaestasi
dan penghargaan yang diraih Bank Syariah Mandui jiiga
mempengaruhi citra Bank Syariah Mandiri itu sendiairena itu bukti
konkret yang dimilik oleh Bank Syariah Manditi. Adapun
penghargaan yang diraih Bank Syariah Mandiri antkia

Penghargaan pada tahun 2013 adalah Annual RepatdA(ARA)

81 Wawancara dengan Bapak Kokon Adi Astono, tanggaldvember 2013, jam 08.00-
09.00 Wib.
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2012, Indonesian Banking Award, Indonesian WomerveSuAward,

Word of Mouth Marketing Award, Best Syariah Awatddonesian
Most Admired Knowledge Enterprise (MAKE) Study Awla2013,

Infobank Award, Best Islamic Bank Award, Best IsiarRetail Bank
Award, Best Islamic Trade Finance Bank Award, BagkBervice
Excellent Award, Corporate Image Award, Service @uaAward

2013 Category : Sharia Banking, Gold Champion Jareards The
Special Needs of Muslim Community 2013, Indonesiadg-Class
Brand Champion 2013, The Best Islamic Bank in Iredwan 2013, The
Best Islamic Full Pledge Bank 2013, The Most Expanginancing
Islamic Full Pledged Bank 2013, The Most Profitald&amic Full

Pledged Bank 2013, Platinum Award The Best IslaBank 2008,
2009, 2010, 2011, 2012, Excellent Service ExpedeAward, dan
Mandiri Excellent Award’?

Adapun sasaran mitra dan nasabah produk talangarB&#
cabang Ungaran Semarang yaitu seperti KBIH (Keldofpionbingan
Ibadah Haji), Komunitas Pengajian, Pegawai Negeapil SPNS),
Puskesmas, Kepala Sekolah, Tokoh Agama dan oramgroyang
berinteraksi dengan masyarakat.

2. Marketing Mix

a. Produk

8 http://www.syariahmandiri.co.id/category/profilspsahaan/penghargaan/tanggal 13
november 2013, jam 13:48 Wib
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Semakin tumbuh dan berkembangnya perbankan sydriah
Indonesia akan mendorong pihak bank untuk selalu
mengoptimalkan kegiatan pemasarannya melalui pebngegan
produk yang tepat. Usaha yang dilakukan Bank Syavlandiri
(BSM) dalam menghadapi persaingan adalah dengagediakan
produk dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan mnaksya
sesuai dengan prinsip-prinsip syariah.

Dengan adanya produk talangan haji di Bank Syaviahdiri
(BSM) Cabang Ungaran Semarang diharapkan masyarakat
khususnya orang Islam akan mudah akan lebih mé&ameukun

Islam yang kelima yaitu ibadah haji

. Harga

Harga di sini dimaksudkan adalah talangan haji. upuk
dengan setoran awal Rp. 6.000.000 langsung bisalapatkan
porsi haji.

Setoran awal :

1) Tabungan Mabrur Rp. 600.000,-
2) Wakaf uang min Rp. 50.000,-
3) Ujroh tahun 1 Rp. 2.850.000,-
4) Pendaftaran haji Rp. 2.500.000,-

Rp. 6.000.000,-
Keterangan :

1) Ujroh tahun Il Rp. 2.850.000,-
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2) Ujroh tahun lll  Rp. 2.850.000,-
3) Syarat:

a) Pembukaan tabungan BSM Rp. 100.000,-

b) Materai Rp. 48.000,-

c) Fotocopy KTP Suami/lstri

d) Fotocopy surat nikah

e) Fotocopy Kartu Keluarda

C. Lokasi

Lokasi Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran
Semarang bertempat di Jl. Diponegoro No. 205 C-ydtkn
Semarang. Menurut Kokon Adi Astono Lokasi ini mekiil
keuntungan yaitu dengan mudahnya akses transpobaii
kendaraan pribadi, bus atau angkutan umum.

d. Promosi

Dalam prakteknya, promosi yang dilakukan oleh Bank
Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang mielal
personal selling (penjualan perorangan). Penerapan strategi
tersebut didukung dengan adanya analisa konsumemlisA
konsumen merupakan bagian analisa pasar yang lerta
dengan pengamatan Bank Syariah Mandiri (BSM) tlapa
keadaan konsumen. Analisa konsumen meliputi halywaig

berkaitan dengan kebutuhan konsumen, mata penaahgrimlah

8 Brosur BSM Talangan Haji
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tanggungan keluarga, karakteristik dan budaya koesy hingga
kemampuan beli konsumen.

Analisa konsumen dilakukan untuk mengetahui keagaag
ada di Ungaran Semarang sehingga akan memberikammasi
tentang konsumen jenis mana yang akan menjadittargenosi
produk Bank Syariah Mandiri (BSM). Hasil dari asalikonsumen
akan dapat dijadikan dasar untuk menentukan sirpteglekatan
customer dalam pelaksanaan strategi penjualandbriba

Kegiatan promosi juga bisa dilakukan dengan pardta
merupakan bentuk promosi yang dilakukan dalam Ilxetatyangan
atau gambar atau kata-kata yang tertuang dalanulbet@ngan
brosur, majalah atau media public lainnya sepedialni media
TV, Radio, Internet dan lain-lain.

Publisitas yang dilakukan Bank Syariah Mandiri npatkan
bentuk promosi yang ditujukan untuk meningkatkaradembaga
keuangan syariah dengan cara memberitakan atau iariary
kegiatan positif lembaga keuangan melalui presentesa
kegiatan-kegiatan yang bersifat keagamaan, sepetigajian-
pengajian, buka bersama atau kegiatan sosial lainny

Promosi penjualan produk talangan haji, merupakemiuk
promosi yang ditujukan untuk meningkatkan penjuatsatara

langsung melalui memberikan souvenir kepada nastdlahgan



3.

58

haji berupa bolpoint dari pihak Bank Syariah Mandiabang

Ungaran Semarang.

Implementasi Strategi Pemasaran Perspektif Syar{&yariah
Maketing)di BSM Cabang Ungaran Semarang

Menurut Kokon Adi Astono, Jiwa seorang syariah retek Bank
Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang menybhahwa
hukum-hukum syariat yang teistis atau bersifat tka@ban ini adalah
hukum yang paling sempurna. Seorang syariah markegyakini
bahwa Allah SWT. selalu dekat dan mengawasiny&&etia sedang
melaksanakan segala macam bentuk bisnis. Dia plim y@hwa
Allah SWT. akan meminta pertanggung jawaban dariratas
pelaksanaan syariat itu pada hari ketika semuantgikikan untuk
diperlihatkan amal-amalnya di hari kiamat.

Jiwa seorangsyariah marketerBank Syariah Mandiri (BSM)
Cabang Ungaran Semarang juga harus bersifat eten&aseorang
pemasar harus mempunyai moral, etika yang baikrdat@masarkan
produk talangan haji.

Seorang marketing BSM juga bersifat realisByariah marketer
adalah para pemasar profesional dengan penamgitem bersih, rapi,
dan bersahaja, apapun model atau gaya berpakaigrdikenakannya.
Mereka bekerja dengan profesional dan mengedepanKkannilai
religius, kesalehan, aspek moral, dan kejujuraardaegala aktivitas

pemasarannya.
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Seorang marketing BSM juga bersifat Humanistis. daen
memiliki nilai humanistis itu menjadi manusia yateykontrol, dan
seimbang tawa>zur), bukan manusia yang serakah, yang
menghalalkan segala cara untuk meraih keuntungawg gabesar-
besarnya. Bukan menjadi manusia yang bahagia dpaderitaan

orang lain atau manusia yang kering dengan kepadabsial.

C. Deskripsi Kendala-kendala yang dihadapi Bank Syaria Mandiri
Cabang Ungaran Semarang dalam Memasarkan Produk Tahgan
Haji.

Untuk mendiskripsikan kendala-kendala yang dihad&pgink
Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang dalam Meakeas Produk
Talangan Haji akan penulis paparkan sebagai berikut
1. Berdasarkan wawancara dengan Bapak Kokon Adi Assmlzagai

Pelaksana Marketing Support Haji bahwasahnya kerdaidala yang
dihadapi Bank Syariah Mandiri Cabang Ungaran Sengamalam
memasarkan produk talangan haji masyarakatnya betemgetahui
bagaimana system operasionalnya dalam melakukanbiggaan
talangan haji dan masyarakat belum mengetahui adaat yang di
dapat untuk melakukan pembiayaan talangan hajiin§ga produk
talangan haji tidak banyak dikenal di masyarakandgan kendala
seperti itu menjadi tanggungan sekaligus tantangasendiri bagi

karyawan bagian marketing untuk memberikan pemahakegpada
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masyarakat tentang produk talangan haji di Bankri&yaMandiri
(BSM) Cabang Ungaran Semarang.

2. Lokasi antar kecamatan satu dengan kecamatan &aisaygat luas.
Jadi seorang marketing di Bank Syariah Mandiri kgrabisa
menjangkaunya karena terdapat 19 kecamatan di Bmgeamarang.

3. Ujroh yang tinggi dari tahun pertama, kedua, dan ketiganjadi
kendala dalam memasarkan produk talangan haji.

4. Antrian yang sangat lama dari Kementrian Agama kuntenunaikan

ibadah hajf*

8 Wawancara dengan Kokon Adi Astono tanggal 13 Nde&m®2013, jam 08.00-09.00
Wib.
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BAB 1V

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK TALANGAN HAJI DI

BANK SYARIAH MANDIRI (BSM) CABANG UNGARAN SEMARANG

A. Analisis Strategi Pemasaran Perspektif Konvensional
1. Analisis Diferensiasi

Menurut peneliti berdasarkan wawancara dengan B&udkion
Adi Astono sebagai Pelaksana Marketing Support Hsjategi
pemasaran dari segi diferensiasi pada produk tafarwji salah
satunya adalakerviceatau pelayanan yang diberikan BSM Cabang
Ungaran Semarang cukup memuaskan bagi para nasabah
dibandingkan dari lembaga keuangan syariah lainpgi@ayanan yang
cepat dan tepat, pemberian informasi secara singkkts serta
gampang dimengerti oleh para nasabah. Dimana lesig@ara
karyawan untuk membantu nasabah diberikan dengkndegpat serta
pelayanan yang sopan dan ramah, sehingga paraahas&pasa aman
dan nyaman dengan pelayanan tersebut. Hal ini rakampstrategi
pemasaran Bank Syariah Mandiri Cabang Ungaran S&matalam
melayani para nasabahnya.

Diferensiasiserviceatau pelayanan yang diberikan BSM terhadap

produk talangan haji sama yang dikemukakan olehtiMaumarni
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bahwasahnya beberapa bank memperoleh keunggulasairger
melalui serviceyang cepat, akurat dan ramah. Bank dapat mencari
banyak cara lain untuk menambah nilai melalui difsiasiservice®

Untuk service pembayaran nasabah juga mudah dilakukan dan
cukup fleksibel, para nasabah bisa memilih pelayarzara
pembayaran, salah satunya adalah sistem jemput paltu
pembayaran di rumah-rumah. Selain sistem jempw hp@mbayaran
juga bisa dilakukan langsung ke kantor cabang,siokantor yang
mudah dijangkau oleh transportasi memudahkan pasabah yang
ingin membayar langsung di kantor.

Selanjutnya yaitu diferensiasi citra, selain difesiasiserviceyang
cukup memuaskan BSM juga memiliki citra yang bagiisenak
konsumen. Dengan service yang bagus didukungyatrg bagus juga
membuat BSM mampu menghadapi persaingan yang ketat.

Diferensiasi dari produk talangan haji di Bank $arMandiri
(BSM) Cabang Ungaran Semarang dari sasaran mitrsglyarusnya
lebih pro aktif lagi dalam mensosialisasikan prodakangan haji
karena setiap Bank juga berlomba-lomba dalam meisasikan
produk talangan haji. Dengan adanya masyarakat etegmg tentang
keberadaan produk pembiayaan talangan haji inijnggh akan

menguntungkan pihak bank dan nasabah.

8 Murti Sumarni,Manajemen Pemasaran Baredisi ke-lima, Yogyakarta : Liberty, Cet
Ke-1, 2002, h. 179.
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2. AnalisisMarketing Mix

Untuk mengetahui seberapa jauh strategi pemasaradulp
talangan haji di BSM Cabang Ungaran dari agpekketing mixnaka
berikut ini akan penulis analisa strategi pemasdeanmasing-masing
konsep bauramarketing mixberdasarkan wawancara dengan Bapak
Kokon Adi Astono sebagai pelaksana marketing suppaji di BSM
Cabang Ungaran Semarang.
a. Produk

Produk Bank Syariah Mandiri (BSM) dibedakan menjagh
yaitu produk simpanan, produk pembiayaan dan prophda
layanan syariah. Salah satu produk pembiayaan hadaiaduk
talangan haji di BSM Cabang Ungaran Semarang.

Dengan adanya talangan haji ini, haji merupakanumuk
penutup dari lima rukun islam. Ibadah ini sangahjad idaman
bagi umat islam dan tidak jarang akan melahirkdrakagiaan dan
kebanggaan manakala telah berhasil melaksanakdahiarsebut.
Tetapi, fenomena yang selama ini terjadi menunjonkkahwa
ibadah haji hanya dapat dilaksanakan oleh umatliglang telah
memiliki cukup uang. Dengan adanya pembiayaan galamaji ini
akan menguntungkan pihak bank dan pihak nasabafy gkan

melakukan ibadah haji.
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b. Harga

Harga di sini dimaksudkan adalah talangan haji. upuk
dengan setoran awal Rp. 6.000.000 langsung bisalapatkan
porsi haji. Menurut penulis adanya strategi peratamarga
tersebut telah terbukti mampu memperluas pasanédrarga yang
fleksibel, harga yang bisa dijangkau semua kalangasyarakat
dari kalangan menengah ke bawah sampai menengehke

Dengan adanya strategi penetapan harga tersebaf tel
terbukti mampu memperluas pangsa pasar yang ditkenju
dengan adanya peningkatan pertumbuhan produk talahgyi
disetiap tahun.

c. Lokasi/tempat

Lokasi Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran
Semarang bertempat di Jl. Diponegoro No. 205 C-ydtkn
Semarang. Lokasi ini memiliki keuntungan yaitu lekdSM
Cabang Ungaran Semarang sangat strategis, dekagarden
perkotaan dan dengan mudahnya akses transporiagidnalaraan
pribadi, bus atau angkutan umum.

Sedangkan menurut Thorik Gunara dan Hardiono Sodiby
dalam bukunya Marketing Muhammad, lokasi yang bilak
hanya berdasar pada istilah strategis, maksudny@anm#ang pada

jauh dekatnya pada pusat kota atau mudah tidakkgen@dasi
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menuju tempat tersebut. Memanfaatkan kelebihan pangsahaan

miliki adalah inti dari distribusi.

. Promosi

Dalam prakteknya, promosi yang dilakukan oleh Bank
Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang mielal
personal selling (penjualan perorangan). Penerapan strategi
tersebut didukung dengan adanya analisa konsumemlisA
konsumen merupakan bagian analisa pasar yang lerta
dengan pengamatan Bank Syariah Mandiri (BSM) tlapa
keadaan konsumen. Analisa konsumen meliputi halyeaig
berkaitan dengan kebutuhan konsumen, mata penaahgrimlah
tanggungan keluarga, karakteristik dan budaya koesy hingga
kemampuan beli konsumen.

Analisa konsumen dilakukan untuk mengetahui keaglaag
ada di Ungaran Semarang sehingga akan memberikammasi
tentang konsumen jenis mana yang akan menjadittargenosi
produk Bank Syariah Mandiri (BSM). Hasil dari asalikonsumen
akan dapat dijadikan dasar untuk menentukan sirpteglekatan
customer dalam pelaksanaan strategi penjualandbriba

Kegiatan promosi yang dilakukan Bank Syariah Marjdga
bisa dilakukan dengan periklanan melalui media Média Radio,
internet, brosur dan lain-lain. Untuk publisistangan presentasi

pada kegiatan-kegiatan yang bersifat keagamaan,ertsep
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pengajian-pengajian, buka bersama atau kegiataal dasnya.
Promosi penjualan produk talangan haji, merupakamtu
promosi yang ditujukan untuk meningkatkan penjuatsatara
langsung melalui memberikan souvenir kepada nastdlahgan
haji berupa bolpoint dari pihak Bank Syariah Mandiabang
Ungaran Semarang. Banyak para nasabah mengetabdukpr
talangan haji dari brosur BSM talangan haji atauiméainnya,
dan ikut serta dalam acara yang diselenggarakaak pBSM

Cabang Ungaran Semarang.

B. Analisis Strategi Pemasaran Perspektif Syariah

Menurut penulis, Jiwa seorang syariah marketer BSghriah
Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang menyakiniwaamukum-
hukum syariat yang teistis atau bersifat ketuhanaadalah hukum yang
paling sempurna. Seorang syariah marketer meyakimva Allah SWT.
selalu dekat dan mengawasinya ketika dia sedangksstakan segala
macam bentuk bisnis.

Pihak karyawan Bank Syariah Mandiri Cabang Ung&amarang
setiap pagi sebelum memulai aktivitas di awali @enberdo’a bersama-
sama dan setiap melayani nasabah dengan melakikaseB8yum, sapa
dan salam. Ini salah satu buktinya sifat teistiglainkan oleh semua
karyawan di Bank Syariah Mandiri Cabang Ungaran&ang.

Jiwa seorangsyariah marketerBank Syariah Mandiri (BSM)

Cabang Ungaran Semarang juga harus bersifat etisn&aseorang
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pemasar harus mempunyai moral, etika yang baikndat®emasarkan
produk talangan haji. Dengan berperilaku terpuppés), santun, ramah,
dan lain-lain) juga menarik minat calon nasabahukintnelakukan
pembiayaan talangan haji.

Seorang marketing BSM juga bersifat realistis. Byamarketer
adalah para pemasar profesional dengan penampitenbersih, rapi, dan
bersahaja, apapun model atau gaya berpakaian ydmpnadlannya.
Mereka bekerja dengan profesional dan mengedepamikinilai
religius, kesalehan, aspek moral, dan kejujurarardakegala aktivitas
pemasarannya. Pihak karyawan berpakaian bersihakamseragam yang
telah ditentukan, dan pihak karyawati juga memghab untuk menutup
auratnya.

Seorang marketing BSM juga bersifat Humanistis. daen
memiliki nilai humanistis itu menjadi manusia yarerkontrol, dan
seimbang tawa>zur), bukan manusia yang serakah, yang menghalalkan
segala cara untuk meraih keuntungan yang sebesardya. Bukan
menjadi manusia yang bahagia diatas penderitaaig d&&n atau manusia
yang kering dengan kepedulian sosial dengan berkagaudahan dalam

melayani nasabah.

. Analisis Kendala-kendala Strategi Pemasaran
Untuk mendiskripsikan kendala-kendala yang dihad&pgink
Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang dalam Meakeas Produk

Talangan Haji akan penulis analisa sebagai berikut
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1. Kendala-kendala yang dihadapi Bank Syariah Mandiabang
Ungaran Semarang dalam memasarkan produk talanggniti
masyarakatnya belum mengetahui bagaimana systenasop®alnya
dalam melakukan pembiayaan talangan haji dan beiengetahui apa
manfaat yang di dapat untuk melakukan pembiayakmgan haji.
Sehingga produk talangan haji tidak banyak diketiamasyarakat.
Dengan kendala seperti itu menjadi tanggungan igeisakantangan
tersendiri bagi karyawan untuk memberikan pemaharkepada
masyarakat tentang produk talangan haji di Bankri&yaMandiri
(BSM) Cabang Ungaran Semarang. Dengan kendalatisépeBank
Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaran Semarang lgdvih aktif
dalam  mensosialisasikan, mengenalkan, memahamkam da
memasarkan beserta manfaat-manfaat yang akan tlidapgproduk
talangan haji.

2. Lokasi antar kecamatan satu dengan kecamatan &aisaygat luas.
Jadi seorang marketing di Bank Syariah Mandiri kgrabisa
menjangkaunya karena terdapat 19 kecamatan di aBimgamarang.
Menurut penulis ini berkaitan dengan lingkungan degrafisnya
merupakan lingkungan yang menyangkut kependudukepers
kepadatan penduduk di suatu wilayah Ungaran yandapat 19
kecamatan, dengan bertambahnya karyawan marketgigrbtalangan
haji pasti bisa menjangkau 19 kecamatan di Unga@etelah

mengevaluasi lingkungan demografisnya maka di kptikkan dari
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beberapa segmentasi pasar berdasarkan geogarafiaiyga salah

satunya provinsi, kabupaten dan kecamatan. Setelabai melakukan
segmentasi pasar, maka diperoleh beberapa segmgndyaginkan.

Maka selanjutnya adalah menetapkan pasar sasargrdiaginkan.

. Ujroh yang tinggi dari tahun pertama, kedua, datigkemenjadi

kendala dalam memasarkan produk talangan haji. Mémenulis

dengan ujroh yang tinggi akan memberatkan nasabalamd
melakukan pembiayaan talangan haji. Terlebih ujitoh dikaitkan

dengan pembiayaan. Padahal, dalam Fatwa MUI, ujnanya

dikenakan atas jasa pengurusan haji, sedangkar gary timbul

sebagai dana talangan haji tidak boleh dikenakabahan biaya.

. Antrian yang sangat lama dari Kementrian Agama kuntenunaikan
ibadah haji. Menurut penulis panjangnya daftariamtjamaah haji
disebabkan oleh pemanfaatan dana talangan terddbuataftar haji

tahun ini bisa jadi 11 tahun yang akan datang b&a melaksanakan
ibadah haji. Dengan antrian yang panjang belunutprga calon haji
mampu pergi haji mengingat umur seseorang adahkndak Allah

SWT.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Bab ini merupakan kesimpulan dari bab-bab sebelammaka
dapat ditarik kesimpulan bahwasanya:

1. Ada beberapa aspek penerapan strategi pemasardokpralangan
haji di Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaraanfarang,
Berikut ini kesimpulan dari masing-masing aspeknya:

a. Aspek diferensiasi, dari aspek diferensiasi adakidwmaponen yaitu
Service atau pelayanan dan citraervice atau pelayanan yang
diberikan oleh BSM Cabang Ungaran Semarang cukup
memuaskan bagi para nasabah dibandingkan dari ¢amba
keuangan syariah lainnya, pelayanan yang cepat téaat,
pemberian informasi secara singkat, jelas serta pgam
dimengerti oleh para nasabah. Selanjutnya yaiterafifiasi citra,
selain diferensiasservice yang cukup memuaskan BSM juga
memiliki citra yang bagus dibenak konsumen. Dengarvice
yang bagus didukung citra yang bagus juga memb8&t Biampu
menghadapi persaingan yang ketat. Sasaran mitrandsabah
produk talangan haji BSM cabang Ungaran Semaraitg seperti

KBIH (Kelompok Bimbingan Ibadah Haji), Komunitas riRgjian,

70
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Pegawai Negeri Sipil (PNS), Puskesmas, Kepala 8kkdlokoh

Agama dan orang-orang yang berinteraksi denganareisyt.

. Aspek marketing mix BSM Cabang Ungaran Semarang

menerapkan dari masing-masing konsgpketing mixyaitu:

1) Produk
Produk Bank Syariah Mandiri (BSM) dibedakan menjagia
yaitu produk simpanan, produk pembiayaan dan prgds&
layanan syariah. Salah satu produk pembiayaan tagataluk
talangan haji di BSM Cabang Ungaran Semarang.

2) Harga
Harga di sini dimaksudkan adalah talangan haji.upukengan
setoran awal Rp. 6.000.000 langsung bisa mendapatfesi
haji.

3) Lokasi atau tempat
Lokasi BSM Cabang Ungaran Semarang sangat stratkakat
dengan perkotaan dan dengan mudahnya akses tr@sspor
baik kendaraan pribadi, bus atau angkutan umum.

4) Promosi
Promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah MandirSKB
Cabang Ungaran Semarang melalui periklanan beruwgiam
TV, media Radio, brosur, Internet, dan lain-lainyblisitas
dengan presentasi pada kegiatan-kegiatan yang fdiersi

keagamaan, promosi penjuan pihak BSM memberikavesmu
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bolpoint kepada nasabah talangan haji dan straegualan
personal gersonal selling)didukung dengan adanya analisa
konsumen.

c. Pemasaran syarighyariah marketing)

Seorang marketing di BSM Cabang Ungaran Semaragg ju
mempunyai sifat Teistigrabba>niyyah) Etis (akhla>qiyyah)
Realistis(al-waqi>’iyyah) dan Humanistiginsa>niyyah)

2. Ada beberapa kendala yang dihadapi Bank SyariahdMia@abang

Ungaran Semarang dalam memasarkan produk talamgjayatu

a. Masyarakat belum mengetahui bagaimana system dpeais/a
dalam melakukan pembiayaan talangan haji dan beiengetahui
apa manfaat yang di dapat untuk melakukan pemhiatgdangan
haji. Sehingga produk talangan haji tidak banyakemwial di
masyarakat.

b. Lokasi antar kecamatan satu dengan kecamatan #aisagigat
luas. Jadi seorang marketing di Bank Syariah Makdirang bisa
menjangkaunya karena terdapat 19 kecamatan di Bmgar
Semarang.

c. Ujroh yang tinggi dari tahun pertama, kedua, dan ketigajadi
kendala dalam memasarkan produk talangan haji.

d. Antrian yang sangat lama dari Kementrian Agama kintu

menunaikan ibadah haji.
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B. Saran
Beberapa saran yang penulis berikan kepada BarkaBydandiri

Cabang Ungaran Semarang, berupa :

1. Pemasaran yang lebih optimal terhadap produk-pro@umg dimiliki
Bank Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang kinyauproduk
talangan haji. Serta meningkatkan pelayanan kepadabah dengan
cepat, nyaman dan amanah.

2. Mengikuti pelatihan yang diharapkan akan memberikawasan,
keterampilan serta kualitas SDM yang dimiliki Ba®kariah Mandiri
Cabang Ungaran Semarang.

3. Berkaitan dengan antrian perlu adanya pembatasatuwantrian,
pihak Bank tidak hanya berorientasi pgutafit orientedtetapi juga
untuk kemaslahatan.

4. Rasionalisasujroh jangan terlalu tinggi agar masyarakat tidak merasa

terbebani.

C. Penutup
Demikian hasil penelitian berupa skripsi yang dggatulis susun.
Penulis sadar bahwa dalam penulisan ini jauh desempurnaan, maka
saran dan krittk yang membangun sangat penulis pkama demi
perbaikan penulisan karya ilmiah ini dan karya-kailyniah selanjutnya.

Semoga skripsi ini dapat memberi manfaat bagidetaua.
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Wawancana dengan Bapak Kokon Adi Astono, tanggaNd2ember 2013, jam
08.00-09.00 Wib.

Wawancara dengan Bapak Kokon Adi Astono, tanggaN&@@ember 2013, jam
08.00-09.00 Wib.
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DAFTAR WAWANCARA

Responden : Kokon Adi Astono (Pelaksana Marketingp®rt Haji)

Obyek data :1. Strategi pemasaran produk talangpapdda aspek diferensiasi,

marketing mixdan strategi pemasaran perspektif syariah.

2. kendala-kendala dalam pemasaran produk taldmajan

Tempat : PT Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran Jpddegoro No. 205

C-D Ungaran 50511

Tanggal : 13 November 2013
Waktu : 08.00 — 09.00 WIB.
Pertanyaan :

1. Bagaimanakah diferensiaserviceproduk talangan haji di BSM Cabang
Ungaran Semarang?

2. Bagaimanakah diferensiasi citmoduk talangan haji di BSM Cabang
Ungaran Semarang?

3. Bagaimanakah konsep produk yang dikeluarkan oleiM BSabang
Ungaran Semarang?

4. Bagaimanakah perkembangan produk talangan haji S BCabang

Ungaran Semarang?
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5. Bagaimanakah penentuan harga yang diterapkan olekl Eabang
Ungaran Semarang?

6. Bagaimanakah penentuan lokasi yang diterapkan &8M Cabang
Ungaran Semarang?

7. Bagaimanakah promosi yang diterapkan BSM Cabang atang
Semarang?

8. Media apa yang digunakan dalam memasarkan protargen haji?

9. Apakah seorang marketer syariah BSM dalam memasagtaduk
talangan haji mempunyai sifat pemasar yang teistis, realistis dan
humanistis?

10.Apa saja kendala yang dihadapi dalam memasarkatulpralangan haji

di BSM Cabang Ungaran Semarang?

Jawaban :

1. Dalamserviceatau pelayanan yang diberikan oleh Bank Syariahdifia
Cabang Ungaran Semarang cukup memuaskan bagi pesabai,
pelayanan yang cepat dan tepat, pemberian inforpeasira singkat, jelas
serta gampang dimengerti oleh para nasabah. Dirkas@pan para
karyawan untuk membantu nasabah diberikan dengdn tepat serta
pelayanan yang sopan dan ramah, sehingga paraahasabasa aman dan

nyaman dengan pelayanan tersebut.
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. Citra Bank Syariah Mandiri cukup bagus, denganyaglan yang cukup
memuaskan dan penghargaan yang didapat cukup meminaaBank
Syariah Mandiri baik di mata masyarakat.

. Produk Bank Syariah Mandiri (BSM) dibedakan menjagh yaitu produk
simpanan, produk pembiayaan dan produk jasa laysyerah.

. Alhamdulillah sampai saat ini lancar dan sesuai ygrag direncanakan
oleh Bank Syariah Mandiri (BSM) Ungaran. Produlatgan haji setiap
tahunnya mengalami perkembangan yang bagus. M&sydranyak yang
minat untuk melakukan pembiayaan talangan hajiSMBJngaran.

. Harga di sini dimaksudkan adalah talangan haji. pudlengan setoran
awal Rp. 6.000.000 langsung bisa mendapatkan pajisi

Setoran awal :

5) Tabungan Mabrur Rp. 600.000,-
6) Wakaf uang min Rp. 50.000,-
7) Ujroh tahun 1 Rp. 2.850.000,-
8) Pendaftara haji Rp. 2.500.000,-

Rp. 6.000.000,-
Keterangan :

4) Ujroh tahun 1l Rp. 2.850.000,-
5) Ujroh tahun lll  Rp. 2.850.000,-
6) Syarat:
f) Pembukaan tabungan BSM Rp. 100.000,-

g) Materai Rp. 48.000,-
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h) Fotocopy KTP Suami/lstri
i) Fotocopy surat nikah
j) Fotocopy Kartu Keluarga

6. Lokasi Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ungaranm8eang
bertempat di Jl. Diponegoro No. 205 C-D Ungaran &amgy. Menurut
Kokon Adi Astono Lokasi ini memeiliki keuntungan itga dengan
mudahnya akses transportasi baik kendaraan pribadi,atau angkutan
umum.

7. Promosi yang dilakukan BSM dengan cara periklapablisitas, promosi
penjualan, danpersonal selling (penjualan perseorangan). Penjualan
perseorangadengan cara analisa konsumen. Analisa konsumerputieli
hal-hal yang berkaitan dengan kebutuhan konsumera mencaharian,
jumlah tanggungan keluarga, karakteristik dan badeynsumen, hingga
kemampuan beli konsumen. Dalam penerapannya BSMggoeakan
system jemput bola dengan mendatangi rumah pasbalas

8. Media yang digunakan dalam memasarkan produk tafamgji dengan
cara media TV, media radio, brosur dan presenta$a fregiatan-kegiatan
yang bersifat keagamaan, seperti: pengajian-pemgdjuka bersama atau
kegiatan sosial lainnya.

9. lya, karena itu taktik pemasaran secara syarialj gangat penting dalam
memasarkan produk talangan haji.

10.Kendala yang dihadapi dalam memasarkan produkgatahaji di BSM

Cabang Ungaran Semarang masyarakatnya belum mbeuagetgaimana



kurang bisa menjangkaunya karena terdapat 19 kecamatan di Ungaran

4
e

_ ?":-;%Siefmarang. Ujroh yang tinggi dari tahun pertama, kedua, dan ketiga

Semarang, 3 Desember 2013

: Mengetahui,
PMS Haji BSM Cab. Ungaran SMG




