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TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Diferensiasi Produk

2.1.1. Produk

Produk adalah setiap apa saja yang dapat ditawadrkzasar untuk
mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian at@sukisi yang dapat
memenuhi keinginan atau kebutuhan mantisiienurut M. Taufiq Amir,
Produk adalah apa saja yang dapat ditawarkan kepaskr agar dapat
dibeli, digunakan, atau dikonsumsi, yang dapat neskan keinginan atau

kebutuhan mereka.

Sedangkan produk bank adalah jasa yang ditawarkspada
nasabah untuk mendapatkan perhatian, untuk dimidligunakan atau
dikonsumsi dalam rangka memenuhi kebutuhan dangk®in nasabah.
Produk bank terdiri dari produk simpanan ( gird@utagan dan deposito ),
pinjaman ( kredit ) atau jasa — jasa bank lainrgpesi transfer, kliring,
inkaso, safe deposit boxkartu kredit, étter of credit bank garansi,
traveler cheque bank draf dan jasa — jasa bank lainhyRengan
demikian, bank dapat menciptakan produk yang dikeyn dan

dibutuhkan nasababh.

h. 88.

! Sentot Imam Wahjondjlanajemen Pemasaran Bankogyakarta : Graha Iimu, 2010,

2 M. Taufig Amir, Dinamika Pemasargrlakarta : PT Raja Grafindo Persada, 2005, h. 8.
% Kasmir,Manajemen Perbanka®p.cit. , h. 170.
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Menurut Islam, produk konsumen adalah berdayagunateri
yang dapat dikonsumsi yang bermanfaat yang bergima yang
menghasilkan perbaikan material, moral, spirituaibkonsumet.Dalam
ayat Alquran Allah berfirman bahwasanya Allah SWeénmiptakan dunia
bagi manusia dengan tujuan agar manusia dapat mneunigdn dan
mengambil manfaat dari apa yang telah ada.

AForde OO BI040 = SOl
ORNx o 008 27E+ 0 6OOORE®
ONx . 42000 20€A0ORO00WwWa I

Xl ¢@mcoROMLOO &V IAQF Do 3
JL72EOmE &N

COOCRCa ¢ OO COIBNY D& DE€EORIORAIDN 13

&

R§QOOO%AG I44 bOa OCwa 5 R0 L0
SN RO PO ¢S RNG * Ao e ORX

W ED 100BNCOL FHTIINN T e @ 0$ODL2 + @[]

Artinya : Tidakkah kamu perhatikan SesungguhnyaatlTelah
menundukkan untuk (kepentingan)mu apa yang di {adan apa yang di
bumi dan menyempurnakan untukmu nikmat-Nya lahir datin. dan di
antara manusia ada yang membantah tentang (kee&kaim)tanpa ilmu
pengetahuan atau petunjuk dan tanpa Kitab yang merpenerangan
(Q.S. Lukman : 203.

Dari ayat diatas dapat dijelaskan bahwa Allah SWelaht
menundukkan bumi untuk membantu manusia. Artinygalse sesuatu
yang ada di bumi dapat dikategorikan sebagai quatuk, dimana dalam

penjelasan diatas produk meliputi kualitas, keistiman, desain, gaya,

413.

4 Djabier, HakiemSeni Berdagang Ala Muhammadogyakarta : Lukita, 2009, h. 106.
® Departemen Agama RAlquran dan Terjemahnyalakarta : Nur Publishing, 2009, h.
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keanekaragaman, bentuk, merek, kemasan, ukuraaygpeln, jaminan

dan pengembaligh.

Berdasarkan pengertian yang telah dikemukakan glidiahwa

produk dibagi menjadi tiga kategori yaitu :

1. Produk Inti( Core Product )
Merupakan produk sesungguhnya yang harus dibebuwmgan
karena memiliki manfaat yang sebenarnya.

2. Produk berwujud / Produk Formal
Produk yang ditawarkan secara nyata dan lengkamdeep
konsumen yang terdiri dari pembungkus, nama mekum
corak dan ciri khas dari produk yang ditawarkan.

3. Produk Tambahan ( Produk yang Disempurnakan )
Produk yang ditawarkan yang mencukupi keseluruhanfaat

yang diterima atau dinikmati oleh pembeli.

Dari ketiga kategori diatas, produk tabungan irwveseéndekia
merupakan produk tabungan yang harus diambil ol@iskmen untuk
dapat dimanfaatkan sebagai sarana penunjang plkadignasa depan

anak.

2.1.2. StrategDiferensiasi

®Djabier, Hakiem Op. Cit, h. 107.
"Marius P. AngiporaDasar — dasar Pemasaradakarta: PT Raja Grafindo Persada,
1999, h.129.
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Diferensiasi adalah kegiatan untuk mendesain seperangkat
perbedaan yang berarti untuk membedakan produkspleaan dengan

produk pesaing.

Strategi pemasaran yang dapat dipilih oleh perasalaedalah
menerapkan strategiiferensiasi Guna menerapkan strategi ini bank
terlebih dahulu melakukan analisis pesaing. Arglisi dijalankan untuk
mengetahui kelemahan dan kekuatan pesaing disampituk melihat
peluang serta ancaman yang mungkin akan timbul bakarang atau

dimasa yang akan datang.
Menurut Philip Kotlediferensiasitu meliputi dimensi :

a. DiferensiasiProduk
Strategi diferensiasi ini memiliki maksud yaitu memberikan
kreativitas yang tinggi dalam menciptakan keunikanduk yang
lebih menarik, nyaman, aman, sehingga lebih dimimdéh
nasabah dibandingkan dengan dengan produk pedaingalam
deferensiasi produk ini parameter yang dapat dimmayaitu
bentuk, keistimewaanféature), kinerja, kesesuaian mutu dengan
standar, daya tahan, keandalan, kemudahan untekbdigi, gaya
dan rancangan.

b. DiferensiasiKualitas Pelayanan

Pemasaran Barang dan Jgsdogyakarta : kanisius, 2006, h. 117
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Mewujudkan kreativitas yang tinggi dalam mengkorakikan
unsur-unsur bauran pemasaran dengan keramah-tamddran
wawasan karyawan yang luas, sehingga kualitas patayanan
yang dirasakan oleh nasabah melebihi harapan. Kabitan
dalam persaingan sering terletak pada penambabsmn gtau
pelayanan yang menambah nilai serta perbaikan mraduk.
Yang menjadi dasar diferensiasi pelayanan terutaadalah
kemudahan pemesanan, pengiriman, pemasangan, haelati
pelanggan, konsultasi pelanggan, serta pemeliharazm

perbaikan.

. DiferensiasiPersonil

Personil merupakan seluruh karyawan dalam suatuspkaan.
Diferensiasi personil memiliki maksud yaitu selurihryawan
perusahaan memiliki keterampilask{ll) yang baik, memiliki
kepribadian yang baik, memiliki sumber daya manuS&M)

yang tinggi dan lebih baik dari karyawan perusahsesaingnya.

. Diferensiasidistribusi

Perusahaan dapat mencapai keunggulan bersaingumebaa
merancang saluran distribusi, terutama yang merkydng
jangkauan, keahlian dan kinerja saluran tersebut.
DiferensiasiCitra

Citra adalah sebuah karakteristik yang khusus péambeda dari

penampilan seseorang atau berdiéerensiasicitra adalah bauran
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dari elemen pencitraan, menciptakan citra sebuahrekne
Diferensiasi citra. Citra adalah cara masyarakat mempersepsi
(memikirkan) perusahaan atau produknya.

Keunggulan diferensiasi adalah salah satu aspékdatam
suatu organisasi yang mempengaruhi target konsumemadi
pelanggan setia perusahaan dibandingkan denganingesa
lainnya’® Adapun Tujuan dari strategidiferensiasi adalah
membuat sesuatu yang akan dianggap berbeda olshrken pada

suatu industri tertentu.
2.2. Positioning Produk

Penempatan posisatau Positioning Productadalah tindakan
merancang produk dan bauran pemasaran agar dapgitaekesan
tertentu di ingatan pengguna produk, sehingga dedgmikian konsumen
pasar memahami dan menghargai apa yang dilakukarsgi@an dalam

kaitannya dengan para pesainghya.

Menurut kotlet? positioningadalah aktivitas mendesain citra dari
apa yang ditawarkan perusahaan sehingga mempunstai dan

memosisikan diri di benak konsumen. Sehingga sfrateé menyangkut

® Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Jilig Op.cit., h. 329.

10 amb Charles W, dkkPemasaranJakarta : Salemba Empat, 2001, h. 53.

1 Philip kotler, Manajemen Pemasaran :analisis, Perencanaan , Imphtasi dan
Pengendalian Jilid 1Jakarta : Erlangga, 1991, h. 408.

2 Hermawan Kartajaya Muhammad Syakir Sigariah Marketing, Bandung : PT
Mizan Pustaka, 2006, h. 173.
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bagaimana membangun kepercayaan, keyakinan, damekensi bagi

pelanggan.

Strategi positioning adalah strategi yang berusaha menciptakan
diferensiasiyang unik dalam benak pelanggan, sehingga terkamitna (

image ) produk yang lebih unggul dibandingkan pkopesaing*

Pemosisian produk adalah strategi komunikasi yaid@sdrkan
pada pemikiran yang mengacu pada tindakan untulempeatkan merek
dalam pikiran pelanggan terhadap produk — prodirk ¢kalam bentuk
atribut dan keuntungan yang ditawarkan dan tidékwdirkan oleh merek
tersebut* Konsumen biasanya memilih produk dan jasa yangatdap
memberikan nilai terbaik bagi mereka. Oleh karena kunci untuk
memenangkan dan mempertahankan konsumen adalah hamema
kebutuhan dan proses pembelian mereka secaraHelitdari pada yang

dilakukan pesaing.

Menurut Philip Kotler menyebutkan, sebuah keunggidabagai
pilihan positioning yang patut ditampilkan haruslah  dapat
dikomunikasikan, lebih unggul dibanding pesaingy deenguntungkafr.
Oleh karena itupositioningsebenarnya dimulai dari membedakan tawaran
pemasaran perusahaan sehingga hal tersebut dapditeniean nilai yang

lebih tinggi ketimbang apa yang ditawarkan pesaifigtuk menemukan

13 Ali Hasan,Marketing Yogyakarta : Media Pressindo, 2009, h. 204.

% warren J. Keeganylanajemen pemasaran Globalakarta : PT Indeks Gramedia,
2003, h. 84.

®Rambat Lupiyadi Manajemen Pemasaran Jasa edisj Jdakarta : Salemba Empat,
2006, h. 66.
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inti dari pembedaan , pemasar harus berpikir miel&kseluruhan
pengalaman konsumen terhadap produk yang ditawatkdbalam
menentukan posisi produk, manajemen harus memgerhaproduk —

produk sejenis lainnya, terutama produk dari pespotensialnya.

Penentuan posisi dimulai dengan produk suatu barafasa,
perusahaan, lembaga atau bahkan orang. Dalam tkaerposisi suatu
produk diperlukan kecerdasan dalam menentukan gasaran, beberapa
atribut mengenai pasar sasaran harus digunakamm dadanonjolkan

keunikan komunikasi’

Positioning dipusatkan pada identifikasi, pengergban dan
komunikasi manfaat yang dideferensikan yang mempraduk dan jasa
organisasi yang dipersepsikan superior dan unigrdiingkan produk dan

jasa pesaing dalam benak pelanggan sasarafinya.

Pada saat ini setelah bank mengembangkan striagegintuan
posisi yang jelas, maka perusahaan harus mengkkasiken penentuan
posisi secara efektif. Salah satu positioning pkodwesta cendekia yang
dilakukan oleh bank syari'ah mandiri adalah mekaeisiengan basis bagi
hasil dan produk-produk banknya betul — betul bsadean syariah
sehingga halal dan baik karena nasabah berfikiwaabhunga bank yang

terkait tabungan, giro, dan deposito itu tidak halan dilarang oleh

6 philip Kotler& Gary Amstrong,Prinsip — Prinsip Pemasaran jilid ,1Jakarta :
Erlangga, 2001, h. 322.

7 Sentot Imam WahjonoManajemen Pemasaran Bar@p.cit., h. 80.

18 Adrian Payne Pemasaran JasaYogyakarta: Andi, 2008. 119.
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agama. Oleh karena itu untuk memposisikan produkngeka

komunikasinya melalui media — media agama isiaRada produk investa
cendekia bank mempositioningkan produk tersebualdiligan keluarga
dimana produk ini diharapkan memberikan manfaata#tap setiap
kalangan untuk buah hati mereka yang membutuhkadigi&an. Oleh

karena itu bank memberikan moto untuk produk terselengan slogan
Mengantarkan Buah Hati Anda Meraih Cita — Cita. @@mn demikian,

istilah positioning dalam produk tabungan investandekia dapat
dimaknai sebagai upaya menempatkan produk di gpedantu ke dalam
persepsi nasabah tentang keunikan atribut produdy gidgawarkan melalui
program komunikasi dan marketing mix lainnya. Haakhir dari

penentuan posisi adalah keberhasilan penciptagdn sgalan nilai yang
terfokus pada pasar, dan suatu pernyataan sedeyhaggelas mengapa
pasar sasaran harus membeli produk ter8blierkait dengan definisi
diatas mengandung pengertian bahwa positioning roukanciptakan
produk dengan menempatkan pada segmen tertenapi tedsitioning

menempatkan produk di benak konsumen pada segmenttedengan

cara komunikasi*

Positioning produk berhubungan dengan masalah inagai suatu

merek diposisikan relatif terhadap pesaing. DalaokubMarketing

19 Sentot Imam WahjonoManajemen Pemasaran Bar@p,cit., h. 81.

2 Sunarto,Pengantar Manajemen Pemasarar¥ogyakarta : UST Press Yogyakarta,
2006, h. 178.

2L sutisna, Perilaku Konsumen & Komunikasi PemasaraBandung : PT Remaja
Rosdakarya, 2001, h. 259.
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StrategicMenurut Tjiptono pendekatan untuk strategi positignsecara

umum dapat dilakukan berdasarkanh :

1. Positioningberdasarkan atribut produk, marketer dapat mekkaju
kepada pasarnya dimana letak perbedaan produkriyadegp pesaing
dimana produk tersebut mempunyai kualitas yandtaieniliki oleh
produk lainnya yang meliputi merek, kemasan, jamjirgaransi dan
lain sebagainya.

2. Positioning berdasarkan manfaat, manfaat produk dapat pula
ditonjolkan sebagai positioning sepanjang dianggemting oleh
konsumen. Manfaat dapat bersifat ekonomis ( muwadjar, sesuai
dengan kualitasnya ), fisik, atau emosional.

3. Positioningberdasarkan Harga produk, biaya produk terdiii dgaya
yang melekat pada produk tersebut, dalam artiahilaparga produk
mahal dan tidak sesuai harga pasaran kemungkinea pExilaku
konsumen menjadi tidak termotivasi terhadap progarg ditawarkan.

4. Positioning berdasarkan pemakai produk, mengaitkan dengan tipe
kepribadian pemakai.

5. Positioningberdasarkan aspek penggunaan atau aplikasi

6. Positioningbardasarkan competitor, dikaitkan dengan posisilitas
dengan kompetitor utama.

Penentuan posisi dimulai dengan produk, suatunbargsa,

perusahaan, lembaga atau bahkan orang, tetapi tpanemosisi

22 Triton PB,Marketing Strategic Meningkat Pangsa Pasar & Dayan§, Yogyakarta :
Tugu Publisher, 2008, h.163.
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bukanlah sesuatu yang dilakukan terhadap produkerRean posisi
adalah apa suatu tindakan yang dilakukan terhadkipamp calon
pelanggan. Jadi dalam hal ini memposisikan prodaituyperusahaan
memposisikan produk itu di dalam pikiran calon pgan®® Dalam
hal ini, bank melakukan upaya untuk memperjelaswiaalproduk
tampak lebih unggul dari merek — merek sainganrgma mhembuat

produk lebih menarik bagi nasabah.
2.3. Motivasi

Dalam Kamus llmiah bahasa Indonesia motivasi add¢éabngan,

alasan, tujuan, dan tindak&h.

Menurut H. Hadari Nawawi kata motivasi adalah katesar dari
motif yang berarti dorongan, sebab alasan seseonafakukan sesuatd.
Sedangkan menuriarihot Amh Manullangmotivasi adalah pemberian
motif atau hal yang menimbulkan dorongan atau keadgang
menimbulkan dorongan. Motivasi dapat pula diartikebagai faktor yang
mendorong orang untuk bertindak dengan cara terfriviotivasi ini
merupakan subyek yang penting bagi manajer bankivd& ekonomi
dalam islam adalah anjuran untuk melakukan proseslugsi dan

relasinya dengan ibadah. Dalam hal ini produksirtiiian sebagai

2 sutisnaPerilaku Konsumen & Komunikasi Pemasar@p.cit., h.178.

24 pjus Abdillah,Kamus limiah Populer LengkaBurabaya : Arkola, h. 391.

% Hadari Nawawi,Manajemen Sumber Daya Manusia Untuk Bisnis yang péditif,
Yogyakarta :Gadjah Mada University Press, 1997351.

% Marihot Amh Manullang, Manajemen PersonaliaYogyakarta : Gadjah mada
University Press, 2006, h. 165.
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pekerjaan berjenjang yang memerlukan kesungguhamausnanusia,
pengorbanan yang besar, dan kekuatan yang tergakan lingkungan
tertentu untuk mewujudkan daya guna material damtiggd. Pemahaman
produksi dalam islam memiliki arti sebagai bentwdaha keras dalam
pengembangan faktor — faktor sumber yang diperkaleldan melipat
gandakan income dengan tujuan kesejahteraan mhataraenopang

eksistensi serta ketinggian derajat mantfsia.

* Forde O0CORN ¢F=BRA0 (I8 In=dL
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Artinya : ‘Katakanlah: siapakah yang mengharamkarhigsan dari Allah
yang telah dikeluarkan untuk hamba — hamba- yarag dan (
siapakah pula yang mengharamkan ) rizki yang baik?
Katakanlah : semuanya itu ( disediakan ) bagi orarayang
yang beriman dalam kehidupan dunia , khusus (kumgreka
saja) di hari kiamat. Demikian kami menjelaskant ayayat itu
bagi orang — orang yang mengetahui” ( Q.S. Al- A'ra2 )

Dari ayat diatas dijelaskan bahwa Islam menganjurkian
mendorong proses produksi mengingat pentingnya dedain produksi

dalam menghasilkan sumber — sumber kekayaan. PRsbdjuga

2 Abdullah Abdul Husain at- TarigiEkonomi Islam, prinsip, dasar dan tujyan
Yogyakarta : magistra Insani Press, 2004, h. 159.

*® Departemen Agama RIlqur'an dan Terjemahnya, Loc.cih,154
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merupakan bagian penguat sekaligus sumber yangukgpickebutuhan
masyarakat. Dalam hal ini dapat menjadi acuan latawasanya sebuah
motivasi atau dorongan merupakan hal penting d&keinidupan. Dengan
adanya suatu dorongan kita dapat melangkah keamaly iebih baik
artinya sebuah motivasi dapat menjadikan kita s@baganusia yang

selalu siap dalam meengahadapi berbagai hal.

Menurut Sondang P. Siagian motivasi adalah dayadgreng
yang mengakibatkan seseorang mau dan rela untukgeradrkan
kemampuan dalam bentuk keahlian atau keterampilEmaga dan
waktunya untuk menyelenggarakan berbagai kegiatang ymenjadi
tanggung jawabnya dan menunaikan kewajibannya, ndatangka
pencapaian tujuan yang telah ditentukan sebeluﬁ?nyalaslah bahwa
motivasi yang menjadi dasar utama bagi seseorangasiwki berbagai
organisasi adalah dalam rangka usaha orang yangargkutan
memuaskan berbagai kebutuhannya, baik yang bepsifdik, ekonomi,
sosial dan berbagai kebutuhan lainnya yang sembdim semakin
kompleks®

Berdasarkan pandangan diatas, motivasi dapat dgkemusebagai
berikut **

138

29 Sondang P. Siagiafieori Motivasi dan Aplikasinyalakarta : Rineka Cipta, 2012, him.

*Ipid, him. 79
3 SiswantoPengantar Manajemedakarta : PT. Bumi Aksara, 2005, him. 120

26



1. Setiap perasaan atau kehendak dan Kkeinginan yangatsa
mempengaruh kemauan individu sehingga individuetars didorong
untuk berperilaku dan bertindak.

2. Pengaruh kekuatan yang menimbulkan perilaku individ

3. Setiap tindakan atau kejadian yang menyebabkarbabnya perilaku
seseorang.

4. Proses yang menentukan gerakan atau perilaku ¢hdképada tujuan

(goal).

Lebih spesifik lagi dikemukakan bahwa teori motivas
mempunyai sub variabel yaitu : motif, haraparpgectancy imbalan
(insentif).*?

1. Motif ( motif)

Menurut bahasa motif merupakan suatu dorongan
yang datang untuk berbuat atau melakukan suatuMueif
berasal dari bahasa latinMoveré yang berarti bergerak
atauto move Karena itu motif diartikan sebagai kekuatan
yang terdapat dalam diri organism yang mendororigkun
berbuat atau merupakanving force

2. Harapan expectancy

Teori motivasi digunakan untuk  menentukan
motivasi konsumen dalam pengambilan keputusan.

3. Imbalan (Insentif)

%2 Malayu S.P.Hasibuamanajemen Sumber Daya Manusikkarta: Erlangga, 2002, h.
163.
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Selain dorongan ibadah, seorang muslim juga dagarja
keras karena hanya keinginan untuk memperoleh ambal
atau penghargaarr¢ward materiil dan non materiil sepert
gaji atau penghasilan, karier dan kedudukan yadpnit) leaik
serta pujian, dan sebagainya.

Teori motivasi lainnya adalah teori motivasi Hezpeyang
menjelaskan dua faktor teori motivasi, yaitu teoativasi yang terdiri dari
faktor yang memuaskan konsumen dan teori yangritefali faktor yang
berakibat ketidakpuasan konsumen. Selanjutnya lade&i yang berasal
dari Abraham Maslow. Teori Maslow dikenal juga sgdiateori hirarki
disebutkan dari mana kebutuhan manusia dapat dissscara hirarki.
Kebutuhan paling atas menjadi motivator utama Jkk#dutuhan tingkat
bawah semua sudah terpenuhi.

2.4.Hubungan Strategi Diferensiasi dan Positioning Produk

Para pemasar menjalankan strategi — strategi yaaggghp
mampu menarik nasabah untuk mengambil produk tabungvesta
cendekia . Strategi — strategi yang dilakukan rogéligtrategi diferensiasi
dan positioning produk. Strategi diferensiasi yadigpkukan adalah
dengan membedakan produknya sesuai kebutuhan kensuvhisalnya
dengan menambahkan produk asuransi untuk dapatineaaabah untuk
mengambil produk tersebut.

Dengan demikian nasabah bisa memilih produk tabungana

yang akan dipihnya. Begitu juga dengan positionmmgduk, sehingga
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dapat tertanam di benak pelanggan. Sehingga pansasse harus
menguasai alam pikiran nasabah agar nasabah migpeitdepsi yang baik
terhadap produk tabungan tersebut. Dengan adaryatdategi tersebut,
para pemasar dalam menawarkan produknya harusaberueras agar
konsumen memilki persepsi seperti yang diharapkama ppemasar.
Sehingga nantinya konsumen menjadi termotivasi kuruengamobil
produk tabunga investa cendekia. Melalui dua gratersebut dan
kelebihan — kelebihan yang dimilki setiap produkdeknya akan lebih
membuat nasabah termotivasi untuk mengambil pradbkngan investa
cendekia. Jadi dapat disimpulkan bahwa penawaragade strategi —
strategi yang tepat akan memudahkan nasabah mengdierti tentang
produk — produk dan kelebihan tiap produknya, sgfartarget konsumen
termotivasi untuk mengambil produk tabungan irwes¢éndekia akan
tercapai.
2.5. Penelitian Terdahulu

Dari hasil penelitian yang akan diteliti penelitienggunakan
pengamatan berdasarkan penelitan — penelitian ahetd yang
behubungan dengan penelitian yang akan ditelitiapha berdasarkan

penelitian terdahulu diantaranya :

Penelitian Noor Azizah yang membahas tentang pehgsirategi
diferensiasi dan positioning produk terhadap pesisegan motivasi
konsumen dalam mengambil Polis Asuransi Mitra IgfaKudus Jawa

Tengah. Dengan menggunakan variabel — variabelgeksd strategi
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differensiasi dan positioning produk ) dan variadxetiogen ( persepsi dan
motivasi konsumen) setelah dianalisis menggunak&knik analisis data
SEM ( Struktural Equation Modelling ) hasilnya majukkan bahwa
strategi diferensiasi berpengaruh terhadap pergepsumen karena nilai
CR> + 1,96, tingkat signifikansi 5%, dan standardizegression weight
sebesar 0,006. Kemudian positioning produk berpeingaerhadap
persepsi konsumen , bisa dilihat nilai GRt1,96, tingkat signifikansi 5
% dan standardized regression weight 3,329. Sedangbersepsi
konsumen berpengaruh terhadap motivasi konsumesn&ailai CR> +
1,96, tingkat signifikansi 5 % dan standardizedesgion weight sebesar

0,497%

Penelitian dari Khusnur Rokhman yang membahas ngnta
Pengaruh Strategi Diferensiasi dan Positioning &koterhadap Motivasi
Nasabah Berinvestasi di Bank Syariah ( Studi PadduR Shar-EBank
Muamalat Indonesia Caban§emarang ). Dari hasil penelitian data
didapatkan modeY = - 0.343 + 0.372 X+ 0.43X, . Dari model tersebut
dapat diketahui bahwpositioningproduk merupakan faktor yang paling
dominan yang mempengaruhi motivasi nasabah betasiesli Bank
Syari.ah malalui produk Shar-E Bank Muamalat IndtameCabang
Semarang. Uji t menunjukkan bahwa masing-masin@er independen

berpengaruh positif dan signifikan. Adapun pengasuategi diferensiasi

%3 Noor Azizah, Pengaruh Strategi Diferensiasi dan Positioning RrdTerhadap
Persepsi dan Motivasi Nasabah dalam mengambil Psdigransi Mitra Igra’ di Asuransi Jiwa
Syari'ah BumiPutera 1912 Cabang Kud#aidus: STAIN Kudus, 2008.
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terhadap motivasi nasabah adalah sebesar 0.37Redgaruh positioning
produk terhadap motivasi nasabah adalah sebe$4. @4ri uji F sebesar
59.85 yang mengandung arti bahwa terdapat pengpositif antara
variabel strategi diferensiasi dan positioning pitoderhadap motivasi
nasabah berinvestasi di bank syari.ah melalui gro8har-E Bank

Muamalat Indonesia Cabang Semarang. Dari koefigieterminasi
diketahui bahwa 55.2% varibel motivasi nasabahnlestasi di bank
syari.ah melalui produk Shar-E Bank Muamalat Cab&emarang dapat
di jelaskan oleh variabel strategi diferensiasi gaositioning produk
sedangkan sisanya sebesar 44.8% dipengaruhi olgdbeflain yang
dalam hal ini tidak menjadi bahan penelitian penubari uji asumsi

klasik diketahui bahwa model regresi ini sesuaigderasumsi klasi®

Penelitian dari Nila Purbiyanti Zamro, yang berjudBengaruh
Promosi dan Differensiasi Terhadap Minat NasabatukJBerinvestasi Di
Bank Umum Syari'ah Studi Pada Bank Syari'ah MandBabang
Semarang”, dalam penelitiaan ini disimpulkan bahm@mosi dan
diferensiasi berpengaruh signifikan terhadap mimatsabah untuk

berinvestasi di Bank Syari’ah Mandiri Cabang Sem@_?a

34 Khusnur RokhmarPengaruh Strategi Diferensiasi dan Positioning Rrkkdrerhadap

Motivasi Nasabah Berinvestasi di Bank Syariah (dB®ada Produk Shar-E Bank Muamalat
Indonesia Cabangemarang) Semarang : Institut Agama Islam Negeri Walisoisgonarang ,

% Nila Purbiyanti ZamroPengaruh Promosi dan Differensiasi Terhadap Minas&bah

Untuk Berinvestasi Di Bank Umum Syari'ah Studi Pafank Syari'ah Mandiri Cabang
SemarangSkripsi Institut Agama Islam Negeri Walisongop20him. vii.
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Yunny Novia Aminati tentang Pengaruh Atribut Prodidn Citra
Merek terhadap Keputusan Nasabah Bank Muamalainési® Cabang
Kudus Menggunakan Sharmenemukan bahwa Atribut produk dan citra
merek yang baik dapat memotivasi nasabah menggorskatu produk
tersebut. Atribut produk merupakan sifat produk gzanenjamin agar
produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan keingiang ditetapkan
oleh pembeli. Sedangkan citra merek persepsi masyarterhadap
perusahaan atau produknya Hasil penelitian yanigididengan program
SPSS Versi 16.0@or windows menunjukkan bahwa pengaruh variabel
independen (atribut produk dan citra merek) terpadaiabel dependen
(motivasi nasabah) sebesar 79,6%, sedangkan yad§bo2dipengaruhi
oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam pegae ini. Hal ini
berarti sangat besar sekali kemampuan variabdduatgroduk dan citra

merek dalam menerangkan variabel motivasi.

Alfin Nadhiroh tentang Pengaruh Positioning Prodi&kbungan
tehadap citra Bank BRI Syariah Cabang Malang mekambahwa Jenis
penelitian ini adalah jenis penelitian kuantitatiEngan menggunakan
metode survei. Pengambilan sampel menggunakan riviabsltra yaitu
empat kali jumlah instrumen sebesar 68 respondeknik pengumpulan
data yang digunakan adalah kuisioner, dan dokursemaalisis untuk

mengetahui pengaruh antara variabel bebas dan behriarikatnya

** Yunny Novia Aminati Pengaruh Atribut Produk dan Citra Meréérhadap Keputusan
Nasabah Bank Muamalat Indonesia Cabang Kudus Memrdgm Shae, Semarang : Institut
Agama Islam Negeri Walisongo Semarang, 2010
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menggunakan analisis regresi linier bergai¥ai hasil analisis diketahui
bahwa positioning produk tabungan berpengaruh signifikan secara
simultan terhadap citra Bank BR3yariah, yang dibentuk dari variabel
teknologi, kualitas produk, daayanan. Sedangkan, secara parsial dapat
diketahui, terdapat pengarylang signifikan antara kualitas produk, dan
layanan. Adapun variabé¢knologi tidak berpengaruh secara signifikan.
Dari ketiga variabel, yangaling dominan pengaruhnya adalah kualitas

produk®’

a. Kerangka Teori

Kerangka teori merupakan penuntun bagi penelitardal
melaksanakan penelitian untuk memecahkan masalahyuBunan
kerangka teori termasuk bagian yang sangat peul#imymerupakan
petunjuk tentang kematangan calon pen®liDalam penelitian ini
diketahui ada dua variabel independen dan duabeirdependen. Dua
variabel independen adalah pengarudliferensiasi produk dan
positioning produk, sedangkan variabel dependen adalah msotiva
nasabah terhadap produk tabungan investa cendekia.

Dalam penelitian ini terdapat dua variabel indegengaitu

Strategi diferensiasi ( X1 ) dan Positioning produk2 ) dan satu

variabel dependen Model ( Y ). Dari pejelasan diatapat dilihat

*” Alfin Nadhiroh , Pengaruh Positioning Produk Tabungan tehadap cBank BRI
Syariah Cabang MalandgMalang : Universitas Islam Negeri Mulana Ibrah2609
*® Tim Penyusunpedoman penulisan Skrip§emarang IAIN, 2008, him.18
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konseptual penelitian dapat dijelaskan melalui ikgka pemikiran

teoritis sebagai berikut :

Strategi Diferensiasi
(X1)
1. Produk .
Motivasi
2. Pelayanan
(Y)
3. Personil 1. Dorongan
2. Harapan
Positioning 3. Insentif
Produk
(X2)
1. Kualitas
2. Manfaat
3. Biaye

Gambar: 2.1. : Kerangka Teoritis Penelitian

Dari model penelitian diatas dapat dijelaskan babtkategi
diferensiasi dan positioning produk memiliki pengaruh terhadap

persepsi masyarakat terhadap produk tabungan @vestdekia,
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dimana dari persepsi tersebut akan menimbulkanvasitikepada

nasabah untuk mengambil produk investa cendelgaliat.

2.7.Hipotesis Penelitian

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadaplahagang

diteliti. Berdasarkan penelitian diatas hipotesiagy dapat diambil adalah :

H1 :Strategi Diferensiasi berpengaruh positif teda Motivasi nasabah

dalam mengambil produk Tabungan Investa Cendekia.

H2 :Positioning Produk berpengaruh positif terhaddmtivasi nasabah

dalam mengambil produk tabungan investa cendekia.

H3 : Strategi Diferensiasi dan Positioning Prodwdepengaruh positif
terhadap Motivasi nasabah dalam mengambil prodddunigan

investa cendekia.
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