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ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK TALANGAN HAJI DI

BANK SYARIAH MANDIRI (BSM) CABANG UNGARAN SEMARANG

A. Analisis Strategi Pemasaran Per spektif Konvensional
1. Analisis Diferensiasi

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

Diferensiasiservice atau pelayanan yang diberikan BSM terhadap
produk talangan haji sama yang dikemukakan olehtiMiumarni

bahwasahnya beberapa bank memperoleh keunggulasairger
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melalui service yang 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 palau
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 difesiasiservice yang
cukup memuaskan BSM juga memiliki citra yang baglisenak
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.
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2. AnalisisMarketing Mix

Untuk mengetahui seberapa jauh strategi pemasaradulp
talangan haji di BSM Cabang Ungaran dari agpakketing mix maka
berikut ini akan penulis analisa strategi pemasdenmasing-masing
konsep bauramarketing mix berdasarkan 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 nasabaf gkan

melakukan ibadah haji.



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 kalanmgasyarakat
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 blak
hanya berdasar pada istilah strategis, maksudny@anm#ang pada

jauh dekatnya pada pusat kota atau mudah tidakkgen@dasi



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



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 Per spektif 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 marketer Bank Syariah Mandiri (BSM)

Cabang Ungaran Semarang juga harus bersifat etisn&aseorang



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>zun), 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.

. AnalisisKendala-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



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



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.



