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MOTTO

مْتُنأَوَ دِيْصَّلٱ ىلِّحِمُ رَيْغَ مْكُيْلَعَ ىٰلَتْيُ امَ الَّإِ مِعَٰنْأَلْٱ ةُمَيهِبَ مكُلَ تْلَّحِأُ ۚ دِوقُعُلْٱبِ ا۟وفُوْأَ ا۟وٓنُمَاءَ نَيذِلَّٱ اهَيُّأَيَٰٓ

ُ ديرِيُ امَ مُكُحْيَ هَلَّلٱ ۗنَّإِ مٌرُحُ

Haiorang-orangyangberiman,penuhilahaqad-aqaditu.Dihalalkanbagimubinatang

ternak,kecualiyangakandibacakankepadamu.(Yangdemikinitu)dengantidak

menghalalkanberburuketikakamusedangmengerjakanhaji.SesungguhnyaAllah

SWTmenetapkanhukum-hukum menurutyangdikehendaki.
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ABSTRAK

DenganadanyameningkatkanjumlahanggotadiKSPPSTamzisBinaUtama,
sangatdiperlukanstrategimarketing.BegitudenganKSPPSTamzisBinaUtama
Wonosobo KC Batursangatmementingkan strategimarketing bertujuan untuk
meningkatkan jumlah anggota dengan setiap produknya,khususnya diproduk
Simpanan Mudah(Mudharabah Ibadah).ProdukSimpananMudah (Mudharabah
Ibadah) merupakan salah satu produk penghimpun dana.Simpanan Mudah
(MudharabahIbadah)inimenggunakanakadijarahwalqard.Sedangkanpenarikanya
hanyabisadilakukanpadamenunaikanibadahhaji/umrohdengankesepakatanyang
sudahditentukan.Metodeinimenggunakanpadapenelitianinimerupakanjenis
penelitianyangterjunlangsungkelapanganataumenggunakanmetodekualitatif.
Selainitupenulismenggunakanmetodepengumpulandata,observasi,wawancara,
denganpegawaiKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturdanmenggunakan
dokumenyangmasihberkaitandenganpenelitianini.Hasildaripenelitianinibisa
diketahuibahwasanyastrategipemasaran dalam meningkatkan jumlah anggota
padaprodukSimpananMudah(MudharabahIbadah)diKSPPSTamzisBinaUtama
WonosoboKC Baturmenggunakanketentuandalam pemasaranyangterdiridari
produk,harga,tempatdanpromosiatauseringdisebutdengan4P.Kendala-kendala
yangdihadapiKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturyaitupromosidan
sinyalyangkurangmaksimaldanmasyarakatyangkurangmengenalKSPPSTamzis
BinaUtamaWonosoboKCBatursehinggamasyarakatkurangtertarikmenabungdi
KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBatur.

KataKunci:StrategiPemasaran,SimpananMudah(Mudharabahibadah),KSPPS
TamzisBinaUtamaWonosoboKCBatur.
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BABI

PENDAHULUAN

A.LatarBelakang

Bankbermuladarikataitaliabanco yang mempunyaiartibangku.

Bangku ini yang digunakan oleh banker untuk pelayanan kegiatan

oprasioanalnyauntukparanasabahnya.Istilahdaribangkuinisecararesmi

menjadinamabank.Padaawalperkembanganperbankandiindonesia.Badan

usahayangmenghimpundanadarimasyarakatdenganberbentuksimpanan

yang menyalurkanya kepada masyarakatyang mempunyairangka dalam

meningkatkanhargapadahiduprakyatbanyak.

YangdimaksuddariUURIno.10Tahun1998tanggal101998tentang

bank,adalah“Badanusahayangmenghimpundanadarimasyarakatyang

berbentukkreditataubentuklainyadalam rangkameningkkantarafhidup

rakyatbanyak”.Daripengertiandiatasbahwabankmerupakanperusahaan

yangbergerakdalam bidangkeuanganyangaktivitasnyaselaluberkaitan

dengankeuangan.DiIndonesiasendiribankdibedakanmenjadiduayaitu

bankyangmelaksanakankegiatanusahadenganprinsipkonvensioanaldan

berdasarkanprinsipsyari’ah.Banksyari’ahmerupakanbankyangmenjalani

kegiatanusahanyadenganprinsip-prinsip syari’ahataupun prinsip hukum

islam yangdiaturolehFatwaMajelisUlamaIndonesiasepertikemlasahatan

(maslahah)universalisme(alamiah),prinsipkeadilandankeseimbangan(‘adl

watawazun),dantidakmengandungunsurmaysir,gharar,zalim,riba,dan

obyekyangharam.1

PerkembanganBankSyari’ahdiIndonesiapertamakalididirikanpada

zamanpenjajahanBelanda.Bankyangberoperasipadasaatituantaranya:De

JavascheNV,DePostPaarBank,DeAlgemeneVolksCredietBank,Nederland

HandelsMaatchappij(NHM),DeEscomtoBankNV,BankNasionalIndpnesia,

BankAbuanSaudagar,NV BankBoemi,TheCharteredbankOfIndia,The

YokohamaSpeciesBank,TheMatsuiBank,TheBankofChinadanBatavia

1MariminAgus,Romadhon,AbdulHaris,danFitria,TiraNur,PerkembanganBankSyariahdi
Indonesia,STIE-AASSurakarta,hal.76-77
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Bank.2 Banksyari’ahpertamakalididirikanpadatahun1992adalahbank

Muamalatmeskipun perkembanganya yang terlambatbila dibandingkan

dengannegara-negaramuslim lainnya.,perbankansyari’ahdiIndonesia

2 Kasmir,BankdanLembagaKeuanganLainnya,edisibaru,(Jakarta:RajaGrafindoPersada,
1999),hal.28-29
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akan terus melesatberkembanganya.Bila pada tahun 1992-1998 hanya

mempunyaisatu unitbanksyariah diIndonesia,maka pada tahun 1999

jumlahbanksyari’ahbertambahmenjaditigaunit.Padatahun2000bank

syari’ahdanbankKonvensionalmembukaunitusahasyari’ahyangbertambah

menjadienam unit.SedangkanjumlahBPRS (BankPengkreditanRakyat

Syariah)sudahmencapai86unitdanmasihakanbertambahbanyaklagi.Di

tahunyangakanmendatang,banksyari’ahiniakanterusmeningkatdengan

masuknyakarywan-karyawanbaruyangbertambahnyajumlahkantorcabang

banksyari’ahyangsudahada,dengandibukanyaunit baruusahasyari’ah

atauIslamicWindowdibank-bankkonvensional.3

Salahsatulembagakeuangansyari’ahnonbankadalahBaitulMalwa

Tamwil(BMT).BaitulMalwaTamwil(BMT)terdiridariduafungsiyaituBaitul

tamwil(rumah pengembangan harta)yang bertugas melakukan kegiatan

pengembangan usaha-usahaproduktifdan investasidalam meningkatkan

kualitas ekonomi pengusaha mikro kecil untuk mendorong kegiatan

menabungdanmenunjangpembiayaankegiatanekonomi.SedangkanBaitul

maal(rumahtangga)yaitumenerimatitipandanazakat,infakdansedekah

sertamengoptimalkandistribusiyangsesuaiperaturandanamanah.Baitul

MalwaTamwil(BMT)jugadisebutdenganistilah“KoperasiSyariah”yang

merupakanlembagakeuangansyariahyangberfungsiuntukmenghimpun

danmenyalurkandanakepadaanggotayangbiasanyaberoperasidalam skala

mikro.4

Perkembanganduniausahainitahunketahunakansemakintajam jika

dilihatdarisegipersainganya.Pasar akan memberikan peran kepada

perusahaanagarlebihpentingdalam berperandibidangpemasarankarna

merupakan sebuah tombak dalam perusahaan.Salasatu dalam usaha

pemasaran memilikiperang yang penting.Karena bersangkutan dengan

kegiatan pemasaran yang mengantisipasi dengan memperkirakan

membutuhkanyangbersangkutandalam kegiatanmengalinyaprodukbarang

3 MuhithAbdul,SejarahPerbankanSyariah,Bojonegoro,2012,Hlm 69-84
4 https://www-hestanto-web-

id.cdn.ampproject.org/v/s/www.hestanto.web.id/bmt/amp/?amp_js_v=a3&amp_gsa=1&usqp=mq331
AQFKAGwasa%3D#aoh=15867074233663&referrer=https%3A%2F%2Fwww.google.com&amp_tf=Dari
%20%251%24s&ampshare=https%3A%2F%2Fwww.hestanto.web.id%2Fbmt%2F



3

jasadariprodusenkepadakonsumen.

Agarmendapatkanlaba,mempertahankanberlangsunganhidupnya,

danuntukberkembagmakapemasaransalahsatusebuahkegiatanpokok

yangdilakukankepadaparapengusahadalam kegiatanusaha.Pemasaran

adalahsebuahprosessosialdan
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manajerialbagikelompok atau individu untuk mempunyaiapa yang

merekainginkandanbutuhkandengancaramelaluipenawaran,penciptaan,

danpertukaransesuatuyangbernilaikelompokmaupunindividu.Olehkarena

itupertukaranantarprosesantarapenjualdanpembeliyangwajibmengelola

dengan profesional ataupun baik teruntuk menaikan pendapatan

padakepuasanpembelidalam penjualan.

Salah satu strategi pemasaran merupakan suat proses yang

menyeleksidan mengidentifikasipada pasarsasaran.Rancangan pada

pemasarandikembangkanpadatiap-tiapyangbersegmenpasaryangsudah

dipilihnya,supaya kebutuhan pada setiap konsumen dalam melakukan

sasaran sekelompok dapatdipenuhi.Mengelola upaya pemasaran (the

marketingeffort),mendesainstrategispemasaran,memilikipasarsasaran,

akan mengembangkan program dalam pemasaran dan menganalisis

peluangnya pemasaran semua itu adalah proses dari perencanaan

pemasaran pada perusahaan.Meskipun ada beberapa perusahaan yang

memilikitujuan startegipemasaranyangsama,akantetapistrategiyangdi

tempuhakanmendapatkanhasilyang berbeda-beda.Dalam pemasaran,

strategiyangdigunakanolehsuatuperusahaanterdiridaribauranpemasaran

(marketingmix)danmenentukanyapasarsasaran(targetmarketing).

Pasarsasaran (targetmarketing)merupakan kelompok pelanggan

maupunkonsumendengansecarakhususakanmenjadikansebuahsasaran

untukusahapemasaran darisebuah perusahaan dan bauran pemasaran

(marketing mix)adalah satu perangkatyang terdiridariharga,produk,

promosi,dan distribusi,yang didalamnya akan menentukanya tingkat

keberhasilanpemasaranuntukmendapatsasaranyangdiinginkandarisuatu

sasaran.5

Mudharabahadalahsalahsatuprodukpembiayaanyangmenggunakan

prinsipbagi-hasil.AkantetapipembiayaanMudharabahkurangdiminatioleh

banksyari’ahdibandingkandenganprodukpembiayaanyangberprinsipjual-

beli.Halterebutdiakibatkankarnabanksyari’ahkurangmengetahuiresiko

ketidakpastian untung atau rugi ketika pengusaha mengelola

5Tias,DisaSuryaning,StrategiPemasaranProdukSimpananFreeUmrohBerbasisAkad
MudharabahdiKoperasiSimpanPinjam GiriMuriaGroupKudus,2018,hlm.20-26



4

danaMudharabahnya.Meskipunberbagaiprosedurtelahdigunakanolehpihak

banksyari’ahtetapirisikoketidakpastianinitetapkurangbisadiminimalisasi.

Masalahpadarisikoketidakpastianinimerupakanbagianyangtidakbisa

dipisahkandarikeberadaanprinsipbagi-hasildibanksyari’ah.Olehkarenaitu

banksyari’ahdituntutekstrahati-hatidalam mengelolaakadpembiayaan

mudharabah.

Didalam fikihmuamalatmudharabahdiungkapkanolehseorangulama

mazahabbahwasanyadiantaranyasebagaiberikut:menurutmazhabSyafi’i

berpendapat bahwasanya mudharabah merupakan pemilik modalakan

menyerahkanuangkepadapengusahauntukdijalankandalam suatuusaha

dagang,yangkeuntunganyaakanmenjadimilikkeduabelahpihak.Mazhab

Hanafiberpendapat,bahwa mudharabah adalah suatu bentuk perjanjian

dalam melakukankongsiuntukmendapatkankeuntungandenganmodaldari

salahsatupihakuntukkerja(usaha)daripihaklain.SedangkanmazhabMaliki,

berkatamudharabahyaknipenyerahanuangdimukapadasipemilikmodal

dalam jumlahuang yang sudahditentukankepadaseseorang yang akan

menjalaniusahanya,denganuangtersebutdisertaipulaimbalanataupun

keuntungandariusahatersebut.6

KSPPSTamzisBinaUtamayangcukupberkembangyangberdirisejak

tahun1992diKeretekwonosobo.Tamzismemilikikuranglebi45kantor

cabangyangtersebutdipulaujawadankantorpusatoprasionalnya beradadi

Wonosobo,Jawa Tengah.Meskipun namanya KSPPS (KoperasiSimpan

Pinjam PembiayaanSyariah)TAMZISBinaUtamatetapisistem oprasional

TAMZIShampirsamadenganBMT,yaitumenggunakansistem baitulmaal

danbaitultamwil(BMT).AkantetapiTamzismembentuksendiribagianatau

lembagayangmengeloladanasosial(maal).BagiankhususdariTamzisyang

bertgasmengeloladanaZISWAFtersebutbernamaTamaddunyangberadadi

KantorPusatTamzisWonosobo.KSPPSTAMZISBinaUtamajugatermasuk

lembaga keuangan mikro syari’ah yang cukup berkembang diBatur

Banjarnegaradanpatutdiperhitungkandalam memberikansolusialternatif

bagiusahamikrosertajasakeuanganlain.

6LampiranpojkNomor42/POJK.03/2017TentangSeriStandarProdukPerbankanSyariah5,hlm 16
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Banyaknya Lembaga Keuangan pesaing yang mempunyaiproduk,

segmentasidantargetyangsamadenganTamzis.MakadariituTamzis

harusdapatmelakuakansuatutekhnikataustrategiagardapatbersaing

denganlembagakeuanganlain.Tamzisharusmelakukanstrategitertentu

agardapatmempertahankan dan meningkatkan jumlah anggotanya,laba

perusahaansertadapatmasukkesasaran.Selainprodukyangbervariasi,

Tamzisharusbisamemperkenalkanproduk-produkyangakandipasarkan

denganefektifdanefisienkepadamasyarakat.

Produk-produkyangditawarkanTamzisbelum terlalumeluasatau

diketahuiolehsegmenmasyarakatyangmenjaditargetpasar.Halinisalah

satunya disebabkan karena kurangnya pihak Tamzis melakukan promosi

ataupun pemasaran.Selain itu dapatjuga disebabkan karena strategi

pemasaran yang diterapkan belum cukup optimalkarena ada beberapa

keterbatasan sumberdaya.Selama iniproduk-produkhanya ditawarkan

kepadaanggotamaupuncalonanggotasecarapersonalkepadamasyarakat

yangada pasarmaupunmasyarakatyangdatangkekantorcabanguntuk

mencariproduk-produkyangditawarkanTamzis.Strategiyangditerapkan

harussesuaidengantarget,peluangdanpotensipasarsasaranagarstrategi

yangditerapkanefektifdanefisiensesuaidenganprinsip syariahkarena

Tamzismerupakanlembagakeuanganmikrosyariah.7

DarisekianbanyakprodukyangadadiKSPPSTamzisBinaUtamaKC

BaturpenulistertarikdenganprodukSimpananMudharabahIbadah(Mudah)

karenadaricarapemasaranyasejauhinikurangmaksimaldiKSPPSTamzis

BinaUtamaKCBaturdansimpananmudahinimasihterbilangsangatbaru

karenabarusekitar6bulanan,sehinggaanggotapadasimpananmudharabah

ibadah masih sedikitpeminatnya anggota darisimpanan mudah baru 6

anggotaatauhanya0,2% dantingginyahargapertamapendaftaranyang

memberatka anggota yang mau menabung pada produk simpanan

mudharabah ibadah (mudah) sehingga masih jarang peminatnya dan

masyarakatmasihkurangmendapatkaninformasitentangproduktersebut

karna kurangnya promosi.Dengan ini,sangatdiperlukan yang namanya

7 Mardiyanti,NindyPutrie,StrategiPemasaranKSPPSTamzisBinaUtamaCabangYogyakartadalam
PerspektifIslam,Yogyakarta,2018,hlm.27
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strategimeningkatkananggotakhususnyapadaproduksimpananmudah

(mudharabahibadah).

Berdasarkan latarbelakang diataspenulismengankattema dalam

penyusunan Tugas Akhiryang berjudulStrategiMeningkatkan Jumlah

AnggotapadaSimpananMudah(MudharabahIbadah)diKSPPS Tamzis

BinaUtamaWonosoboKCBatur.

B.RumusanMasalah

Berdasarkanlatarbelakangmasalahdiatas,makapenelitimemformulasikan

beberapapermasalahanyaitusebagaiberikut:

1.Bagaimanastrategidalam meningkatkanjumlahanggotapadasimpanan

mudah(mudharabahibadah)?

2.Apasajakendalayangdihadapidalam meningkatkanjumlahanggota

padasimpananmudah(mudharabahibadah)?

C.TujuanPenelitian

Berdasarkandarirumusanmasalahdiatas,penulismempunyaitujuanyang

ingindicapaidaripenelitianiniyaitu:

1.Untukmengetahuiapasajakendalayangdihadapidalam meningkatkan

jumlahanggotapadasimpananmudah(mudharabahibadah)diKSPPS

TamzisBinaUtamaWonosoboKCBatur.

2.Untuk mengetahuibagaimana strategidalam meningkatkan jumlah

anggotapadasimpananmudah(mudharabahibadah)diKSPPSTAMZIS

BinaUtamaWonosoboKCBatur.

D.ManfaatPenelitian

Adapunbeberapamanfaatdaripenelitianiniadalahsebagaiberikut:

Bagipenulisdapatmemberikan pengetahuan lebih jelastentang strategi
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dalam meningkatkanjumlahanggotapadasimpananmudah(mudharabah

ibadah).

1.ManfaatTeoritis

Hasilpenelitianinidiharapkandapatmemperluasilmupengetahuandan

wawasan,khususnyadibidangperbankansyariahdiharapkanpulahasil

penelitianinibisamenjadivariasiwacanatentangstrategimeningkatkan

anggotapadasimpananmudah(mudharabahibadah).

2.ManfaatPraktis

a. BagiPenulis

 Dengan penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan

wawasantentangstrategidalam meningkatkanjumlahanggota

pada simpanan mudharabah (mudharabah ibadah)diKSPPS

TAMZISBinaUtamaWonosoboKCBatur.

 Denganhadirnyapenelitiantersebutdapatdibaandingkanantara

tmateridenganpraktiksecaralangsungdilapangansamaataupun

adaperbedaan.

b. BagiKSPPSTAMZISBinaUtamaWonosoboKCBatur

Dengan adanya penelitian ini diharapkan sebagai bahan

referensidanefaluasiuntukmeningkatkananggotapadasimpanan

mudah(mudharabahibadah).

c. BagiMasyarakat

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapatmenambah

informasi yang lebih lengkap mengenai produk,fasilitas,dan

pelayananyangdiberikanolehKSPPSTamzisBinaUtamaWonosobo

KC Baturyang diharapkan masyarakatakan bergerak bergabung

menjadianggotadiKSPPSTAMZISBinaUtamaWonosoboKCBatur.
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E.TinjauanPenelitian

Dengan adanya penelitian tersebutpenelitidapatmelihatpada beberapa

penelitianyangsudahpernahdilakukanterlebihdahuluyangmembahaspoko

pikiranyangberkaitantentangobyekyangakanditelitipadapenelitianini.

1.Dalam JurnalBerjudul“Perkembangan BankSyariah diIndonesia”di

susunolehAgusMarimin,AbdulHarisRomdhoni,danTiraNurFitria.

Dalam jurnaliniberisitentangperbankanpadasaatinikhususnyabank

umum yangmerupakanintisistem keuangannegara.Banksyariahpada

dasarnyamemilikipotensidanpeluangyangluarbiasa.Pertumbuhandari

segiasetsudahmembuktikanbahwaBankSyariahmerupakanmodel

bankyangyangsangatidealuntukmendorongkemajuanperekonomian

negara yang kualitas segipelayanan bank syariah harus mengejar

ketinggalanyadaribankkonvensional.

2.Dalam JurnalBerjudul“SejarahPerbankanSyariah”disusunolehAbdul

Muhith.Darihasilpenelitianmenunjukansejarahpraktekperbankanyang

dilakukanolehumatmuslim fikihislam tidakmengenal“Bank” namun

dalam sejarah menyatakan bahwa fungsiperbankan modern telah di

praktekanolehumatmuslim,bahwasejakpadazamanNabiMuhammad

SAW.Pada praktek perbankan tentunya berkembang secara terus

menerus dan mengalamikemajuan dan kemunduran dimasa-masa

tertentu,seiringdengannaikturunyaperadabanumatmuslim.Bahwa

konsepbankbukansuatukonsepyangasingbuatumatislam,sehingga

ijtihad untukmerumuskan konsep bankmodern yang sesuaidengan

syariahtidakperludimulaidarinol.

3.Penelitian yang dilakukan oleh Disa Suryaning Tias (1505015011)

“Fakultas Ekonomidan Bisnis Islam UIN’Walisongo Semarang,yang

berjudul“StrategiPemasaranProdukSimpananFreeUmrohBerbasis’

AkadMudharabahdiKoperasiSimpanPinjam GiriMuriaGroupKudus”.

Penelitian inimenunjukan bahwa strategipemasaran dibagimenjadi

empatyaitu:yangpertamastrategiprodukyangdisembahkankepada

nasabah yang menginginkan dalam mewujudkan impianya berhadiah
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umroh ketanahsucimakah.Keduastratigihargayangtidakdibebani

biayaadministrasiperbulanya.Ketigastrategitempatyangbertempataan

dikudus.Keempatstrategipromosiyang melakukanya dengan cara

menyebarbrowsur,membukaoutlet,marketingdanlainya.

4.Penelitian yang dilakukan oleh Nindy Putrie Mardiyanti(14423036)

FakultasIlmuAgamaIslam UniversitasIslam IndonesiaYogyakarta,yang

berjudul“StrategiPemasaran KSPPS Tamzis Bina Utama Cabang

Yogyakartadalam Perspektifislam”.Penelitianinimenunjukanbahwa

strategipemasaran yang diterapkan diKSPPS Tamzis Bina Utama

CabangYogyakartamenerapkanstrategibauranpemasaran(marketing

mix)yangterdiriproduk(product),harga(price),tempat(plane),promosi

(promotion),orang(people),buktifisik(physicalevidence),danproses.

Bauran yang diterapkan tersebutsudah sesuaidengan prinsi-prinsip

dalam islam.Akan tetapidalam pelayanan administrasi(prin buku

tabungan)danjemputbolayangbelum optimaldikarenakanketerbatasan

teknologidanjumlahSDM (pemasar)jikadibandingkandenganjumlah

anggotaKSPPSTamzisBibaUtamaKCYogyakarta.

F.MetodologiPenelitian

1.JenisPenelitian

Padapenelitiantersebutmerupakansebuahpenelitianlapangan

maupunpenelitiankualitatif.Metodepenelitiankualitatifyaknimetode

yangmenggunakanlandasanpadafilsafahpostpositivisme,yangbiasa

digunakannyauntukmenelitipadakondisiobjekyangalamiah,(dengan

lawanya adalah ekperimen) yang dimana peneliti ini

adalahmenganalisis data yang bersifat kualitatif/induktif,sebagai

instrumenkunci,hasildaripenelitiankualitatiflebihmenekanmakna

dari pada generalisasi,dan penelitian ini menggunakan teknik

pengumpulandatayangdilakuakansecaratriangulasi(gabungan).

2.LokasiPenelitian

LokasiyangdigunakanpenelititerletakpadaKSPPSTAMZIS
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BinaUtamaWonosoboKC BaturtepatnyadiJl.RayaBaturNo.27.

BaturBanjarnegara.Telp.02865986303.

3.SifatPenelitian

Penelitian inibersifatdeskriptifyaitu darisalah satu jenis

penelitianiniyangbertujuanuntukmengklarifikasimengenaifenomena

ataukenyataansosialdanmenyajikangambaranlengkapmengenai

sosial,denganmendeskripsikansejumlahvariabelyangada.

4.MetodologiPengumpulanData

a.Observasi

Observasimerupakantehnikpengumpulandatayangmemilikii

cirispesifikasijika dibandingkan dengan tehnik lainnya,yakni

dengancarakuesionermaupunwawancara.Jikakuesioneratau

wawancara yang haru berkomunikasidengan seseorang,tetapi

kalauobservasitidakmembatasipadaorang,akantetapidengan

objekalam yanglain.

b.Wawancara

Wawancaraadalah sebuahmetodedengantehnikpengumpulan

data yang menggunakan tanya jawab yang dilakukanya secara

sistematisdanberlandasandenganbertujuanpenelitian.Penelitian

mempratekanbahwamutudalam pembicaraanyanginformal,dan

pertanyaanyangdibicarakanmunculdenganspontan.

c.Dokumentasi

Dokumentasai yakni sebuah proses yang mendapatkan

keterangan untuktujuan penelitian yang bermula darifile yang

bentuknyaarsip(dokumen),adanyadokumenadalahyangsumber

bahasanyadokumenelektronik,bahasatertulisataufoto.Dokumen

inibergunadalam menambahkanhasilpengumpulandatayang

menggunakansistem wawancaraataupun observasi.Datayang

didapatkan berbentuk jumlah anggota yang menabung,struktur

organisasi,dandatalainnya.
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G.SistematikaPenelitian

Penyusunanpenelitianini,penulismembagidalam limababyaitu:

BABIPENDAHULUAN

Isidalam pendahuluan yaitu,latarbelakang masalah,rumusan masalah,

tujuandanmanfaatpenelitian,telaahpustaka,danmetodepenelitian.

BABIILANDASAN TEORITENTANG STRATEGIMENINGKATKAN JUMLAH

ANGGOTAPADASIMPANANMUDAH(MUDHARABAHIBADAH)

Bagianbabiniberisitentangstrategi,pemasaran,strategipemasaran,akad

mudharabah,LandasanHukum Mudharabah,RukundanSyaratMudharabah,

danMacam-Macam MudharabahdanAplikasiPadaPerbankanSyariah/BMT.

BABIIIGAMBARANUMUM TENTANGKSPPSTAMZISBINAUTAMA

PadababinimenjelaskantentangprofileKSPPSTamzisBinaUtama,sejarah

pendirian,visimisilembaga,strukturorganisasi,danproduk-produkyangada

diKSPPSTamzisBinaUtama.

BABIVHASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

Babiniberisitentanghasilpenelitiandanbahasanyangdimanapenulisakan

mendiskripsikanterhadapstrategiuntukmeningkatkanjumlahanggotapada

simpanan mudah (mudharabah ibadah)diKSPPS Tamzis Bina Utama

Wonosobo KC Batur.Kemudian hasilpenelitian yang berupa strategi

meningkatkanjumlahanggotaakandianalisissesuaiperspektifislam.

BABVPENUTUP

Babiniberisikantentang penutupdanpadababiniakandibahastentang
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kesimpulan pada penelitian.Kesimpulan adalah sebuah jawaban dari

rumusanmasalahdenganpenelitianini.denganitupadababinijugaberisi

sarandaripenulisyangberkaitandenganobyekpenelitiansaranyangdi

sampaikan bertujuan untuk kepentingan penelitian selanjutnya serta

perbaikanterhadaptemuan-temuandilapanganyangberkaitandenganhasil

penelitiandanditunjukankepadapihakterkait

BABII

TEORITENTANGSTRATEGIMENINGKATKANJUMLAHANGGOTAPADA

SIMPANANMUDAH(MUDHAHARABAHIBADAH)

A.StrategiPemasaran

1.Strategi

a.PengertianStrategi

“Strategi”berasaldaribahasaYunaniyaitu“strategos” (stratos

yangartinyamiliterdanagartinyamemimpin),makakata“generalship”

yaitu suatu rancangan yang disusun oleh para jenderaluntuk

memenangkanperang.Pada umumnyastrategididefinisikansebagai

rencanajangkapanjanguntukmencapaitujuan.taktikdalam dunia

militeryaknisutucarayangdipergunakandenganpanglimaagarbisa

memenangkansuatupeperagan,strategiinisesuaidengankonsep

generik.Konsep generik inisesuaidengan perkembangan awal

penggunaankonsep strategiyang digunakandidalam duniamiliter,

sedangkanistilahtaktikmerupakancarayangdapatdigunakanagar
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pertempuranbisamenangdisebutdengankatataktikataurencana.8

 KennethAndrewmengatakanstrategimerupakansuatupoladalam

tepatsasaran,atauyangdimaksuddenganbertujuankebijakan

dalam rencana.dalam organisasirancangan sangatlah penting

dalam memegang kehendak dengan cara menjadikan suatu

organisasiyangakandiaturuntukmenetapkansuatubisnisyang

sudahdianutnya.

 Jack Trout mengatakan bahwa strategii merupakan cara

menghadapi kehidupan yang semakin banyak pesaing cara

melakukan persepti dengan baik dibenak pemakai jasa,

mengetahui kelemahan atau keunggulan dalam pesaing,

mempunyaikata yang mudah diingatdikepala,akan menjadi

spesial,akanbelajarmenjadilebihbaiksebelumnyadanmemimpin

untukmemberikanpengarahandalam kenyataanduniapasaragar

menjadipriortass.9

Denganpengertianyangdiatasdapatdikatakandenganpara

ahli,bahwasadisimpulkanbahwastrategimerupakansuatuproses

untukmencapaitujuandanberorientasipadamasayangakandatang

untuk menghadapisuatu persaingan yang semakin ketat untuk

menghendakisuatutujuan.Sehinggaterjadistrategidisusunkarnaada

suatutujuan.Padadasarnyakonseppadapemasaranbisamenganut

tujuan masyrakatyang memberirasa puas pada masyrakatguna

memperolehlabaataupunperbandingayangdiantaranyabiayauntung

danpenghasilanyangdidapatkan.Perusahaanatauoerganisasiserta

lembagakeuangansyariahmembutuhkansuatustrategi.Tidakhanya

itu,individujugamemerlukanstrategiuntukmencapaitujuanyadengan

adanyastrategiyangrancangmakasasaranatautujuanakanmudah

dicapaiataudiwujudkan.

2.Pemasaran

8IsmailSholihin,ManajemenStrategik,Bandung:2012,hal.24.
9KhoirunnisaLifia,StrategiPemasaranPadaProdukSimpananSukarelaLancar(SIRELA)di

KSPPSBinaCabangKaliwungu,Semarang,2019,hal.12.
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a.PengertianPemasaran

Pemasaran merupakan sesuatu proses sosialdan manajerial

dimanaindividudankelompokdenganmemperolehapayangmereka

inginkanataupunbutuhkandanakansalingmempertukarkansuatu

produkdanjasasertanilaiantarseseorangdengannilaiyanglainnya.

Peranpadapemasaransaatinitidakcumamenyampaikanproduk

ataupunjasasehinggaketangankonsumen,tapiprodukmaupunjasa

tersebutdapatmemberikansuatukepuasankepadapelanggansecara

berlanjutan,sehingga perusahaan mendapatkan keuntungan yang

diperolehdenganterjadinyapembelianyangberulang-ulang.10

 William J.Stsdanton mengatakan bahwamarketing merupakan

salahsatusistem menyeluruhidarisemuaaktivitas-aktivitasdalam

berbisnis yang bertujuan untuk menyusun konsep,

mendistribusikan dan memperkenalkan barang maupun jasa,

menentukansuatubilaiharga,gunauntukmemuaskankebutuhan

pembeliyangberpotensiataupunpembeyangada.

 KotlerdanKellermengatakanmarketingmerupakansalahsatu

prosessosialataupunmanajerialkanyangdidalam seseorangdan

kelompoknya akan mendapatkan yang mereka inginkan atau

butuhkan beserta memproduksi, mendistribusikan serta

mempertukarprodukyangmemilikinilaikepadaoranglain.11

Pemasaranmerupakam suatuprosesmanajerialdansosialuntuk

individuataupunkelompokagarmendapatyang merekainginkan

maupunbutuhkan dengankonseppenawaran,pentukaranmaupun

penciptaandengansesuatuyangternilaidalam kelompokmaupun

individulainnya.Dengainisuatuprosespenukarandiantarapenjual

dan pembri harus bisa mengelola secara baik ataupun harus

meningkatnyasebuahpendapatansecaraprofesionaldalam penjualan

dsankepuasandipihakpembelian.Denganhalinidapatdigunakan

10Dr.PutriBudiRahayuTanama,ManajemenPemasaran,FakultasPeternakanUniversitas
Udayana,hal.1-2.

11SwthaBasudanIrawan,ManajemenPemasaranModerncetakanke-13,Yogyakarta,2008,
hal.5.
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bahwa manajemen pemasaran sebagai alat bantu agar bisa

mempengaruhi tingkat permintaan sehingga organisasi dapat

mencapaitujuan.

b.Tujuan

1)Menyediakan berbagaipelayanan uang yang diinginkan oleh

nasabahmerupakantujuanmemaksimumkankepuasanpelanggan.

2)Menarik nasabah untuk membeli produk yang ditawarkan

merupakancaramemaksimumkankonsumsiataudengankatalain

memudahkandanmerangsangkonsumsi.

3)Bankmenyiapkan berjenisproduk-produkbanksupayaanggota

memiliki berbagai pilihan, hal tersebut merupakan untuk

memaksimumkanpilihanragam produk

4)Memberiknberbagaikemudahanpadanasabahdanmenciptakan

iklim yangefisiendengantujuanmemaksimumkanmutuhidup.12

c.Fungsi

1) FungsiPertukaran

Denganadanyamenukarkanuangmaupundenganprodukyang

pembelianya bisa membeliproduk secara langsung kepada

pembuatnya,agarmemakaiproduk(barter)supayabisadipakai

sendiriatauakandijuallagi.Perrtukaraninisalahsatucaraagar

seseorang bisa mendapatkn sesuatu produk dalam fungsi

pertukaran.

2) FungsiDistribusiFisik

Fungsi adalah sesuatu penyimpanan pada produk yang

melakukan dengancarangangkut.Produkiniakandiangkatoleh

penjualuntuk mendekatkan pembeliyang lebih memerlukan

denganbanyaknyacara-carayangbaikmelaluijalurudara,air,darat,

12M.NurRianto,Dasar-DasarPemasaranBankSyariah,(Bandung:PenerbitAlfaBeta,2012),
hal.7-12.
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danmasihbanyklagi.Agartidakkekuranganpadasaatdibutuhkan

produkakanmelakukanpenyimpanandanakanmengedepankan

upayauntukmenjagapasokan-pasokanproduk.

3) FungsiPerantara

Perantara merupakan penyampaian produk dari tangan

produsen ke tangan konsumen yang dapatdilakukan melalui

perantarapemasaranyangmenghubungkanaktivitaspertukaran

dengan distribusifisik.Aktifitas fungsiperantara antara lain

pengurangan risiko,pencairan informasi serta standarisasi,

pembiayaandanpenggolongan(klasifikasi)padaproduk.13

3.StrategiPemasaran

a.PengertianStrategiPemasaran

StrategiPemasaran merupakan suatu organisasiyang harus

menjalankansuatutaktikataustrategitertentuagardapatmencapai

tujuan.Strategidapatdiartikansebagaisuaturencanabaikiturencana

jangkapanjangmaupunjangkapendekyngdibuatmanajerpuncakdan

berhubungan dengan lingkunga internaldan lingkungan ekternal

organisasidalam rangkauntukmencapaitujuanorganisasi.Menurut

PearceIIdanRobinsonmengemukakansuatustrategimenunjukan

kesadaran organisasiuntuk menyusun rencna atau taktik untuk

berkopetisis.Menentukansiapakompetitionyadantujuanorganisasi

berkompetisi.Strategitidak hanya berfungsisebagaialatuntuk

mencapai suatu tujuan akan tetapi juga berfungsi sebagai

mempertahankankeberlangsunganorganisasi.14

Mengidentifikasidan menyeleksipasarsasaran merupakan

strategipemasaran.Kelompoksasarandapatmemenuhikebutuhan

pada konsumenjika rencana pemasaranya dikembangkan pada

segmenpasaryangdipilih.Proses dalam rencanapemasaranterdiri

13Dr.Sudaryono,ManajemenPemasaranTeoridanImplementasi,(Yogyakarta:PenerbitAndi,
2016),hal.50-51.

14Mardiyanti,NindyPutrie,StrategiPemasaranKSPPSTamzisBinaUtamaCabang
Yogyakartadalam PerspektifIslam,(Yogyakarta:UniversitasIslam Indonesia,2018),hal.19.20
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denganmengembangkanprogram pemasaran,menganalisispeluang

padapemasaran,mengelolaupayapemasaran(themarketingeffort),

memilih pasarsasaran,dan mendesain strategis sasaran.Setiap

perusahaan mempunyaistrategiyang berbeda-beda,meskipun ada

beberapa perusahaan karena pada dasarnya strategiiniditempuh

denganberlandasansuatutujuan.Bauranpemasaran(marketingmix)

danmenentukansasaranpasar(targetmarket)merupakanstrategi

pemasaranyangditempuholehperusahaan.15

SasaranPasar(targetmarket)merupakansalahsatukelompok

pemakaianbarangjasaataupunlanggananyangsecarakususakan

menjadikansuatusasaranuasahapemasaranbagisebuahperusahaan.

Langkah pokok yang harus diperhatikan dalam menerapkan pasar

sasaran,terdapattigalangkahyaitusebagaiberikut:

1)SegmentasiPasar

Proses program pemasaran yang akan menempatkan

konsumendalam kelompokyangmemilikiresponyangsama,hal

tersebutdinamakansegmentasipasar.RambatLupiyoadi(2001)

mengatakanbahwasanyasegmentasipasarmerupakanpembagian

pasarsecarakelompok,pembeliakandibedakanmenuruttingkah

laku,kebutuhan,maupunkarakteristik,yangmungkinmembutuhkan

produkyang berbeda.SedangkanSwatha(1997)mengemukakan

bahwa,segmentasipasarmerupakankegiatanmembagi-bagipasar

yangbersifatheterogendarisuatuprodukkedalam satuan-satuan

pasaryangbersifathomogen.

Daripenjelasandiatasdapatdidefinisikanbahwasegmentasi

pasar dapat diartikan sebagaiproses membagipasar yabg

beterogenkedalam kelompok-kelompokyanglebihhomogenyang

memilikikesamaan kebutuhan atau karakteristik dan respon

terhadappemasaran.16

15Tias,DisaSuryaning,...hal.23.
16MunandarDadang,AnalisisPenentuanSegmentasi,Target,danPosisiPasarHomecaredi

RumahSakitAl-Islam Bandung,(Bandung:MajalahIlmiahUnkom),Vol.6,hal.235-236.
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2)PenetapanPasarSasaran(targetmarket)

Targetmarketyaknimerupakansalahsatukegiatanyangberisi

danmenilaidenganmemilihsatuataulebihsegmentasipasaryang

akandimasukiolehsuatuperusahaan.Apabilasuatuperusahaan

inginmenentukansegmenpasarmanayangakandimasukinya,

maka dengan inilangkah yang harus dilakukan yang pertama

adalahmenilaidanmenghitungsuatauporensiprofitdariberbagai

segmen yang ada.Dalam haltersebutpemasaran harus bisa

mengertitentangteknik-teknikdalam mengukurpotensipasardan

mengira-ngirapermintaanyangakandatang.

Teknikyangdigunakandalam memilihpasarsasaran,sehingga

pemasardapatmenghindarkan kesalahan-kesalahan yang akan

terjadi.Makadenganinitujuantersebutperusahaanharusberbagi

pasaryangakanmenjadisegmen-segmenpasarutama,selanjutnya

dipilihdanditerapkansegmentersentuuntuksebagaisasaran,dan

setiapsegmenpasarkemudianakandilakukanevaluasi.

3)PenetapanProduk(ProductPositioning)

Penempatan produk mencakup kegiatan merumuskan

penempatan produkdalam persaingan dan menetapkan bauran

pemasaranyangterperinci.Padahakekatnyapenempatanproduk

adalahtindakanmerancangprodukdanbauranpemasaranagar

terciptakesantertentudiingatankonsumen.Bagisetiapsegmen

yang dimasukin perusahaan,perlu dikembangkan suatu strategi

penempatanproduk.Saatinisetiapprodukyangberedardipasar

mendudukiposisitertentu dalam segmen pasar.Yang penting

dalam sebuah segmen produkadalah persepsiatau tanggapan

konsumen mengenaiposisiyang dipegang oleh setiap produk

dipasar.17

Bauranpemasaranyakniuntukmencapaisasarandalam suatu

17http://seminarmanajemenpemasaran.blogspot.com/2011/02/langkah-langkah-pasar-
sasaran.html?m=1
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pasarsasaran,kelompokakankiatmemasarkansebuahprodukyang

digunakanperusahaan.Angiporamengatakanbahwasanyamarketing

mixsebuahperangkatyangvariabel-variabelpemasaranyaterkontrol

yangdigabungolehperusahaanuntukmenghasilkansuatutanggapan

yangdiinginkandalam pasarsasaran(marketingmix).18

Keputusan seorang konsumen akan mempengaruhibauran

pemasaran,karenabauranpemasaranmerupakansuataustrategiyang

digunakandalam bidangpemasaranuntukmenciptakanpertukaran

dalam mencapaitujuanperusahaan.Tujuandalam perusahaanyakni

untukmemperolehlabadanrugiakandiperolehperusahaanapabila

perusahaan dapat meningkatkan volume penjualan produknya

sedangkan volume penjualan produk akan meningkat apabila

konsumenmemutuskanuntukpembeliprodukperusahaan.19

Bauranpemasaranmemilikitujuhkomponendalam pemasaran

yangterdiridari7Pyaitu:

1)Produk

Menurut Gito Sudarmono, menganalisis bahwa produk

merupakan segala sesuatu yang dapatmempenuhikebutuhan

manusia.

Produkadalahsesuatuyangdapatditawarkankepasaruntuk

diprhatikan,dimiliki,dipakai,atau konsumsi sehingga dapat

memuaskan keinginan dan kebutuhan.Dalam pengertian luas,

produkmencakupapasajayangbisadipasarkan,termasukbenda-

bendafisik,jasamanusia,tempat,organisasi,danideataugagasan.
20

Sepasang sepatu,laptop,handphone,semuanya merupakan

produk.Berbicaradenganproduk,halinitidakbisadilepaskandari

18Angipora,MariusP,Dasar-DasarPemasaran,(Jakarta:PTRajaHrafindoPersada,!999),hal.
24

19Widjaja,PerilakuKonsumendanPemasaranStrategi,(Jakarta:Harvarindo,2008),hal.03.
20Sudaryono,ManajemenPemasaranTeoridanImplementasi,(Yogyakarta:CVAndiOfficet,

2006),hal.207.



20

kebutuhankonsumen.Manusiaakanmerasapuasjikaprodukyang

diinginkanbisadidapatkan.Sebagiancontoh,orangyangmerasa

laparmakaiamembutuhkansesuatuyangdapatmengatasirasa

lapartersebut.Kebutuhan orang iniadalah mencarinasiu tuk

dimakan.Apanilaiatidakmenemukannasiuntukdimakan.Maka

makananlainpunakanberartiuntukmemenuhikebutuhanrasa

laparnya.21

Setiapprodukyangakandiluncurkankedalam pemasarantidak

selalu mendapatkan respon yang positif. Bahkan terkadang

cenderung mengalamikegagalan jauh lebih besardibandingkan

denganhasilnya.

2)Harga

Carthy berpendapat, bahwa kelompok pelanggan akan

mendistribusikantingkatanhargadengankebijakanstrategidalam

tingkatansepertidiskon,harga,dansyaratdalam membayarsuatu

barang. Harga menggambarkan besarnya rupiah yang harus

dikeluarkan seorang konsumen untuk memperoleh satu buah

produkdanhendaknyahargaakandapatdijangkauolehkonsumen.
22

Harga sangatberhubungan dengan nilaidasardaripersepsi

konsumendenganmendasarkandariseluruhunsurbauranritel

dalam menciptakan suatu pengalaman dan gambaran dalam

bertransaksi.Bauranritieladalahunsuryangakanmempengaruhi

suatutokopadatingkathargasehinggajugamempengaruhicara

berfikirseorang konsumen.Contohnyatingkathargasering kali

dianggapdapatmencerminkankualitasdaribarangdagangandan

pelayanan yang diberikan,sehingga pada akhirnya juga akan

mempengaruhikonsumen dalam menentukan pilihanya untuk

berbelanja.Faktoryangharusdiperhatikandalam penetapanharga

21Rismiati,CaturEt.Al,PemasarandanBarangJasa,(Yogyakarta:GrahaIlmu,2014),hal.198.
22Jaiz,Muhammad,Dasar-dasarPeriklanan,(Yogyakarta:Grahailmu,2014),hal.40.
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adalah pasra sasaran,biaya produkyang akan dijual,pesaingan

yang ketat,aturanhargadalam bauranritel,karakteristikbarang

dagangan,danpertimbangan-pertimbanganhukum.23

Denganadanyatujuandalam menetapkanhargaprodukadalah

untuk mendapatkan laba semaksimalmungkin,,mendapatkan

pengembalian investasi yang sudah ditargetkan ataupun

pengembalian sebuah keputusan dalam pembelian bersih,

mencegahpersaingandalam mempertahankanataumemperbaiki

pangsa pasar.Perusahaan harus bijaksana dalam menetapkan

hargasuatubarangataujasakarenavariabelinimenjadisalahsatu

penentubagipermintaanpasarnya.

3)Tempat(place)

Tjiptonomengatakan,bahwaTempat(place)merupakansalahsatu

tempatyang sering mengikutidalam memutuskan kesuksesan

padasuatubank/perusahaan,olehkarnaitutempatsangatkuat

kaitanyadenganpotensiyangadadisebuahperusahaan.Dengan

ini, tempat bisa mempengaruhi strategi seperti

postioning,competitive, flexibilyty dan foccus. Dengan ini

perusahanakantelitidalam memikirkandanmemilihtempatyang

berdekatandengansituasiekonomidemografidanpersainganyang

akanmendatang.24

4)Promosi(promotion)

Promosiadalahsalahsatuunsurdalam bauranpemasaranyang

tidakdapatdiabaikandalam suatuprosespengambilankeputusan

pembelian. Dalam usaha menunjang pengambilan keputusan

pembelisuatuprodukdanmemperkenalkannyakepadaoranglain

atau konsumen,sertamenarikkonsumenuntukmembeliproduk,

maka diperlukan suatu usaha untuk mempromosikan produk

23WhidyaCristina,ManajemenRitel,(Jakarta:SalembaEmpat,2010),hal.239.

24Tias,DisaSuryaning,StrategiPemasaran...,hal.27.
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tersebut.

Swastha berpendapatbahwasanya promosimerupakan arus

dalam informasidalam persuasisatu arah yang dibuatuntuk

mengarahkan seorang atau organisasidalam tindakan yang

menciptakanpenukarandalam pemasaran.Denganini,perusahaan

harusmenentukanataumemilihmediayangdapatdigunakanuntuk

menunjangsuksesnyapemasaran.Jadidalam kegiatantersebut

perlu dikombinasikan, dikoordinir agar perusahaan dapat

melakukantugaspemasarandenganbaik,sehinggaperusahaan

tidaksajamemilihkombinasiyangterbaiksajatetapijugakoordinir

berbagaielemendarimarketingmix.25

5)Orang(people)

Lupiyoadimengatakanbahwapelanggandipengaruhiolehempat

kreteriaperananataupengaruhdariaspekorang(people)yaitu:

yangpertamaadalahdenganmempengaruhikeputusankonsumen

untukmembelidan berinteraksisecara langsung disebutperan

(contractorspeople).YangKeduayaknidilakukanyadengancara

tidaklangsungdalam mempertimbangkanseringberdekatanyaitu

modifierpeople.Ketigmarketingmixyangtidaksecara langsung

mengiikutsertakandantidakterlaluseringdalam bertemu dengan

konsumen yaitu isolated people.Yang terakhiryang mengruhi

pelanggandalam suatukesempatanmembelidengancaratidak

langsungdenganpelangganyaituinfluencerspeople.

6)Proses(proces)

Proses(proces)adalahmencerminkanbagaimanasemuaelemen

baruanpemasarandikoordinasikanuntukmenjaminkualitasdan

konsistensijasadiberikankepadapelanggan.Denganinipemasar

harusseringdilibatkanketikadesainprosesjasadibuat,karena

pemasarjugaseringterlibatdalam pengawasankualitasjasa.

7)BuktiFisik(PhysicalEvidence)

25SwasthaBasu,ManajemenPemasaran,(Bandung:RemajaKarya,2005),hal.
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MenurutHarriyatibuktifisikmerupakanperusahaanmelaluitenaga

pemasaranyamenggunakantigacaradalm mengelolabuktifisik

yangstrategis,yaitupertamaAnattention-creattingmedium yaitu

dengan melakukan diferensiasidengan pesaing dan membuat

saranafisikmenarikmungkinuntukmenjarangpelanggan.Kedua

adaAsmessege-creatingyangmenggunakansymbolatauisyarat

untuk mengkomunikasikan secara intrinsif kepada audens

mengenaikekhususankualitasproduk.YangterakhiradalahAs

effect-creating medium yaitu corak,suara,warna desain untuk

menciptakan sesuaatu yang lain dari produk jasa yang

ditawarkanya.26

B.AkadMudharabah

a.PengertianAkadMudharabah

Mudharabahadalahakadyangtelahdikenalolehumatmuslim sejak

zamanNabi,bahkantelahdipratekanolehbangsaArabsebelum turunya

Islam.KetikaNabiMuhammadSAW berprofesisebagaipedangang,ia

melakukanakadmudharabahdengankhadijah.Denganituditinjaudari

segihukum islam,makapraktikmudharabahinidibolehkanbaikmenurut

AlQur’an,Sunnah mauoun Ijma’.Dalam praktik mudharabah antar

Khadijahdengannabi,saatituKhadijahmempercayakanbarangdenganya

untuk dijualNabiMuhammad SAW ke LuarNegeri.Dalam kasus ini

Khadijahberperansebagaipemilikmodal(shahibulmaal)sedangkanNabi

MuhammadSAW berperansebagaipelaksanausaha(mudharib).27

Istilahlaindarimudharabahyaituqiradhdalam halyangdemikian

pemilikmodalyangdisebutmuqaridataubiasadisebutinvestor.Istilah

lain mudharabah juga dipakaioleh Mazab Hambali,Zaydi,dan Hanafi,

sedangkanqiradhdipakaioleh MazabSyafi’idanMaliki.Muhdarabah

merupakansuatu pembiayaantransaksiyangberlandasansyari’ah,juga

26Tias,DisaSuryaning,StrategiPemasaran...,hal.28-29.
27Fharaskha,ShifaPutri,ImolementasiAkadMudharabahPadaProdukSimpananMasa

Depan(SIMAPAN)diBmtHarapanUmatPatiKCPKayen,(Semarang:UINWalisongo,2018),hal.19.
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digunakan sebagaipembiayaantransaksipadaperbankansyari’ah.Yang

jugadilakukanolehpihak-pihakberdasarkankepercayaan.Kepercayaan

merupakan sebuah unsur yang terpenting karena dalam transaksi

mudharabah,shahibulal-maltidakbolehmemintajaminanatauagunan

darimudharibdantidakbolehikutcampurdidalam pengelolaanusaha

tersebut.PalingjauhshahibulAl-malhanyabolehmemberikansaran-saran

tertentukepadamudharibdalam menjalankanataumengelolausahanya

tersebut.28

Berdasarkan definisidiatas,dapat dipahamibahwa mudharabah

adalahakadkerjasamaantaraduabelahpihakuntukmenjalankansuatu

usahaataubisnistertentu,dimanapihaksatusebagaipemilikmodal,

kemudianpihakyanglainnyasebagaipelaksanausaha.Apabilausahanya

terjadikerugianmakayangmenanggungseluruhkerugiannyaadalahpihak

pemilik modal,kecualikerugian terjadikarena kelalaian pihak yang

menjalankan usaha.Sementara apabila usaha tersebutmendapatkan

keuntungan,makadibagisesuaidengankesepakatandiantaramereka.

b.LandasanHukum PositifMudharabah

1)Dasarhukum atasprodukperbankansyariahberupatabungandalam

hukum positifIndonesiaadalahUndang-UndangNomor10Tahun1998

tentangperubahanatasUndang-UndangNomor7Tahun1992tentang

Perbankan.SaatinisecarakhususmendasarkanpadaUndang-Undang

Nomor21Tahun2008tentangPerbankanSyariah.

2)PBINo.9/19/PBI/2007TentangPelaksanaanPrinsipSyariahdalam

kegiatanPenghimpunanDanadanPenyaluranDanaSertaPelayanan

JasaBankSyariah,sebagaimanayangtelahdiubahdenganPBINo.

10/16/PBI/2008.Pasal3PBIdenganmenyebutkanantaralainbahwa

penghimpunandanadenganmempergunakanantaralainakadwadiah

danmudharabah.

3)FatwaDSN No.02/DSN-MUI/IV/2000menyatakanbahwasanyauntuk

memenuhi suatu kebutuhan masyarakat dalam meningkatkan

28Juwita,Septi,ImplementasiAkadMudharabahPadaProdukTabunganHajidiBRISyariah
KCPPati,(Semarang:UINWalisongo,2018),hal.15-16.
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kesejahteraan masyarakat dalam menyimpan kekayaan harus

memerlukanjasaperbankan,salahsatunyaprodukperbankandibidang

penghimpunandanadarimasyarakatadalahtabungan.Tabunganyang

dibenarkan secarasyari’ah adalah yang berdasarkan prinsip-prinsip

wadiahdanmudharabah..29

4)FatwaDSN No.01-03/DSN-MUI/IV/2002 menjelaskanbahwasanya

tabungandepositomaupungirodibolehkanuntukmenggunakanakad

mudharabah.Yang salahsatunyaketentuandalam fatwaadalahbanj

sebagaimudharib menutup biaya operasionalgiro,tabungan dan

deposito dengan menggunakan nisbah keuntungan yang menjadi

haknya.30

5)SuratEdaranBankIndonesia(SEBI)No.10/14/DPbstanggal17Maret

2008,tentangketentuantabunganmudharabah.31

c.RukundanSyaratAkadMudharabah

1)Pihak yang melakukan akad (shahibulmaldan mudharib)harus

berbicarahukum.

2)Modalyangdiberikan shohibulmalyaitusejumlahuangatauasset

untuktujuanusahadengansyaratsebagaiberikutyaitu:

a)Modalharusjelasjumlahdanjenisnya.

b)Dapatberbentukuangataubarangyangdapatdinilaipadawaktu

akad.

c)Modaltidakberbentukpiutang.Modalharusdibayarkankepada

mudharib,baiksecarabertahabmaupunsekaligussesuaidengan

kesepakatandalam akadmudharabah.

3)PernyataanIjabQabul,dituangkansecaratertulisyangmenyangkut

semuaketentuanyangdisepakatidalam akad.

4)Keuntungan mudharabah adalah jumlah yang didapat sebagai

29
KhotibulUmam,PerbankanSyariahDasar-dasardanDinamikaPerkembangannyadi

Indonesia,(Jakarta:PTRajaGrafindoPersada,2016),hal.90-91.
30KhotibulUmam,PerbankanSyariah...,hal.93.
31Fharaskha,ShifaPutri,Implementasi...,hal.30.
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kelebihandarimodalyangtelahdiserahkanolehshahibulmaalkepada

mudharib,dengansyaratsebagaiberikutyaitu:

a)Pembagiankeuntunganharusuntukkeduapihak(shahibulmaal

danmudharib).

b)Pembagiankeuntunganharusdijelaskansecaratertulispadasaat

akaddalam bentuknisbahbagihasil.

c)Penyediaandanamenanggungsemuakerugian,kecualikerugian

akibatkesalahanyangdisengajaolehmudharib.

5)Kegiatan usaha mudharib sebagai perimbangan modal yang

disediakanolehshahibulmaal,akantetapiharusmempertimbangkan

sebagaiberikutyaitu:

a)Kegiatan usaha adalah hak mudharib,tanpa campur tangan

shahibulmaalkecualiuntukpengawasan.

b)Penyediaandanatidakbolehmempersempittindakanpengelola

yangmengakibatkantidaktercapainyatujuanmudharabah,yaitu

memperolehkeuntungan.

c)Pengelola tidak boleh menyalahihukum syariah,dan harus

mematuhisemuaperjanjian.32

d.Macam-macam mudharabahdanApliksipadaPerbankanSyariahatau

BMT

Prinsip darimudharabahsifatnyamutlakyaitushahibulmaaltidak

menetapkanrestriksiatausyarat-syarattertentukepadamudharib.Tetapi

dalam praktikperbankansyariahterdapatduakewenanganyangdiberikan

olehpihakpemilikdanadalam mengaplikasikanakadmudharabah,yaitu

mudharabahmutlaqah(UnrestrictedInvesmentAccountatauURIA)dan

mudharabahmuqayadah(RestrictedInvesmentAccountatauRIA).33

Berikutadalahpenjelasandarimacam-macam mudharabahyaitu:

32MukhlisdanSitiFauziah,Mudharabah,Murabahah,danMusyarakahPengaruhnya
TerhadapLabaBersihBUSdiIndonesia,JurnalIslaminomic,2015,Vol.6No.2,hal.119

33AbdurrahmanAl-Lazim,Fiqh‘alaMadzahibal-Arba’ah,JuzIII,(Beirut:DarAl-Qur’an),hlm.
352.
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1)Mudharabahmutlaqah(UnrestrictedInvesmentAccountaatauURIA)

Mudharabahmutlaqah(investasitidakterikat)yaitupihakpengusaha

diberikuasapenuhuntukmenjalankanproyektanpalaranganaatau

gangguanapapunurusanyangberkaitandenganproyekitudantidak

terkaitdengantempat,jenis,waktuperusahaandanpelanggan.Pada

BankSyari’ahtabungandandepositomerupakanpengaplikasikandari

investasiyang tidak terkait.34 Tabungan dan deposito merupakan

pengembangandaripenerapanmudharabahmuthlaqahini,sehingga

dapatmemunculkantabunganmudharabahdandepositomudharabah

yangmerupakan2jenisprodukpenghimpunandana.

Produkinimemilikiketentuanumum sebagaiberikut:

a)Bankmemilikikewajibanuntukmemberitahukanmengenainisbah

dan tata cara pemberi tahuan keuntungan dan pembagian

keuntungan kepada pemilik dana, maka hal tersebut dapat

dicantumkan dalam akad. Apabila tercapai sebuah sebuah

kesepakatan.

b)Bankdapatmemberikanbukutabungansebagaibuktipenyimpanan

danadankartuATM ataualatpenarikanlainnyakepadapenabung.

Haliniberlakupadatabunganmudharabahbankwajibmemberikan

sertifikatataubilyetdepositokepadadeposan.Haliniberlakuuntuk

depositomudharabah.

c)Jikapenabungmenyepakatiperjanjianmakatabunganmudharabah

dapatdiambilsetiapsaatnamuntidakdiperkenankansaldonegatif.

d)Pencairandepositomudharabahharussesuaidenganjangkawaktu

yang disepakati.Deposito yang diperpanjang paskajatuh tempo

akanmendapatperlakuanyangsamasepertidepositoyangbaru,

akad baru tidakperlu dibuatjika pada akad sebelumnya sudah

dicantumkanperpanjanganotomatis.

e)Ketentuan-ketentuan yang lain berkaitan dengan tabungan dan

34Wiroso,PenghimpunanDanaDistribusiHasilUsahaBankSyariah,(Jakarta:PTGrasindo,
2005),hal.35.
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depositotetapberlakusepanjangtidakbertentangandenganprinsip

syari’ah.

2)MudharabahMuqayyadah(RestrictedInvesmentAccountatauRIA)

Mudharabah Muqayyadah adalah akad mudharabah yang

dibatasijenisusaha,jangkawaktudantempatusahanya.

Jenismudharabahmuqayyadahdibedaknmenjadiduajenisyaitu:

a)MudharabahMuqayyadahonBalnceSheet

Jenismudharabahinimerupakansimpanankhususdimanapemilik

danadapatmenetapkansyarat-syarattertentuyangharusdipatuhi

oleh bank.Misalnya,disyaratkan untuk bisnis tertentu,atau

disyaratkanuntuknasabahtertentu.

Adapunkarakteristikjenissimpananiniadalahsebagaiberikut:

Pemilik dana wajib menerapkan syarat-syarattertentu yang

harusdiikutiolehbankdanwajibmembuatakadyangmengatur

persyaratanpenyalurandanasimpanankhusus.

Bank wajib memberitahukan kepada pemilik dana mengenai

nisbah dan tata cara pemberitahuan keuntungan atau

pembagiankeuntungansecararesikoyangdapatditimbulkan

daripenyimpanan dana.Apabila telah tercapaikesepakatan,

makahaltersebutharusdicantumkandalam akad.

Sebagaitandabuktisimpanan pada bankmenerbitkan bukti

simpanankhusus.Bankwajibmemisahkandanatersebutdari

rekeninglainya.

Untukdepositomudharabah,bankwajibmemberikansertifikat

atautandapenyimpan(bilyet)depositokepadaseposan.

b)MudharabahMuqayyadahoffBalanceSheet

Mudharabah Muqayyadah offBalance Sheetmerupakan jenis

mudharabahyangpenyalurandanamudharabahlangsungkepada

pelaksanausahanya,bankbertindaksebagaiperantara(arranger)
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yang mempertemukan antara pemilik dana dengan pelaksana

usaha.Pemilikdana dapatmenetapkan syarat-syaratketentuan

yangharusdipatuhiolehbankdalam mencarikegiatanusahayang

akandibiayaidanpelaksanausahanya.

Adapunkarakteristikjenissimpananiniadalahsebagaiberikut:

 Sebagai tanda bukti simpanan bank menerbitkan bukti

simpanan khusus.Bank wajib memisahkan dana inidari

rekeninglainya.Simpanankhususdicatatpadapostersendiri

dalam rekeningadministratif.

 Dana simpanan khusus harus disalurkan secara langsung

kepadapihakyangdiamanatkanolehpemilikdana.

 Bankmenerimakomisiatasjasamempertemukankeduapihak.

Sedangkanantarapemilikdanadanpelaksanausahaberlaku

nisbahbagihasil.35

Denganinidapatdijelaskanbahwaakadmudharabahmemiliki2jenis

yangpertamabersifattidakterbatahmudharabahmutlaqahsertayang

keduabersifatterbatasyaitumudharabahmuqayadah.Pemilikuangdapat

memberikankekuasaansertahakpenuhuntukmenginfestasikanatau

memutarkan dananya kepada mudharib.Haliniterdapatpada jenis

mudharabah mutlaqah ,mudharib diberikan batas oeh pemilik dana

berupajenisinvestasi,investasitempat,dansebagainya.Haliniterdapat

padajenismudharabahmuqayadah.

35AbdurrahmanAl-Lazim,Fiqh‘ala..,hal.99
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BABIII

GAMBARANUMUM TENTANGKSPPSTAMZISBINAUTAMA

A.ProfilKSPPSTamzisBinaUtamaWonosobo

BermuladarifaktabahwasebagianbesarpengusahakecilIndonesia

disemuasektorekonomiadalahumatislam yangseringkesulitanmengakses

permodalan darilembaga perbankan,serta berangkatdan keprihatinan

banyaknyamasyarakatyangmenjadikorbanparapelepasuang(rentenir),

sekelompokaktivisgerakanislam mendirikankoperasiberbasissyariahyang

diberinamaTAMZIS.

KoperasiTAMZISdidirikanpadatahun1992diKecamatanKeretek,

Kabupaten Wonosobo,Jawa Tengah.Pada tanggal14 November1994,

KoperasiTamzismendapatstatusbadanhukum daripemerintahdengan

nomor12277/B.H/VI/XI/1994.Dalam perjalanannyaselamaseperempatabad,

koperasiTamzismengalamibeberapakaliperubahanbadanhukum seiring

perkembangan undang-undang dan regulasi pemerintah dibidang

perkoperasian.

Mulaitahun 2015,KoperasiTAMZIS bernama KoperasiSimpanan

Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS)TAMZIS Bina Utama dengan

nomorregisterdiKementrian Nasioanalyang dapatberoperasidiseluruh

wilayahnegaraRepublikIndonesia.

BerkatRidhoAllahSWTlewatkeyakinan,ketekunandalam melakukan

kemampuan untuk berinteraksidengan banyak masyarakatTamzis Bina

Utamasekarangtelahmempunyailebihdariseratusribuanggota.Pelayanan

Tamzis kepada anggota yang hanya berawaldarigarasipengurusnya

sekarangtelahmemilikikantorpusatyangrepsentatifdenganjumlahkantor

cabangyangtidaktentu.Tahun2003kinerjatamzis terusmeningkat,KSPPS

Tamzis Bina Utama sudah mendapatkan izin dariKementrian Koperasi

RepublikIndonesiauntukmembangunKantorCabang Nasionaldiberbagai
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KotaseluruhIndonesia.36

B.VisiMisiKSPPSTamzisBinaUtama

Visi

Menjadikan koperasiutama dan terpercaya untuk mensejahterakan

anggota

Misi

1) Membinakeutamaanakhlak.

2) Menggembirakan dan memudahkan anggota mengembangkan

kegiatanekonomiProduktifnya.

3) Mengembangtatakelolaperusahaanyangbaikdanlayanankeuangan

berdasarkebutuhananggotadanperkembanganteknologi.

4) Mengembangkan manfaat kepada anggita untuk mencapai

kesejahteraankeluargautama.

5) Bekerjasama ‘dengan semua pihak untuk ‘membina masyarakat

utama.’

Jumlahkantorcabang :47

BerikutiniadalahalamatTamzisyangtersebardiIndonesia:

1.KANTORPUSATOPERASIONAL:

Jl.S.ParmanNo.46,Wonosobo(56311).

36BrosurCompanyProfileTamzis
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Telp.0286325303,Fax.0286325064

2.KANTORPUSATNONOPERASIONAL:

Jl.BuncitRaya405JakartaSelatan.

Telp.02179198411,Fax.0217993346

3.KANTORJAKARTA:

JAKSEL

Jl.BuncitRaya405Jaksel.

Telp.02179198411,Fax.0217993346

4.DEPOK

Jl.MargondaRayaNo.302BDepok.JawaBarat.

Telp.02177201291,Fax.02177215543

5.KANTORBANDUNG:

CIMAHI

Jl.SangkuriangNo.3C.KotaCimahi40526

Telp.02286002744.

6.BANDUNGKOTA

Jl.InggitGarnasih(Ciateul)No.62D.Bandung.

Telp./Fax.02242823804.
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7.SOREANG

Jl.Al-FathuRukoBaleSakancaBlokANo.7.Pamekaran,Soreang,

Bandung.

Telp.02258992618

8.UJUNGBERUNG

Jl.AH.NasutionKav.46A,BlokA-10.KomplekBandungTimurPlaza.

Telp./Fax.02287797979

9.RANCAEKEK

Jl.RayaRancaekekNo.155A,Sumedang.

Telp.02287836832

10.KANTORPURWOKERTO:

Jl.PemudaNo13A,Purwokerto.

Telp./Fax.0281621286.

11.KANTORBANYUMAS:

Jl.RayaUtaraGangMejingklakNo3,RT/RW 01/02

WangonBanyumas.

Hp.02815705247

12.KANTORPURBALINGGA:

Jl.MayjendSungkonoNo.10.KalimanahPurbalingga.
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Telp./Fax.02816597167.

13.KANTORCILACAP:

Jl.RayaMujurNo.04KroyaCilacap.

Telp.02825295160

KANTORBANJARNEGARA:

14.BATUR

Jl.RayaBaturNo.27BaturBanjarnegara.

Telp.02865986303

15.KLAMPOK

Jl.A.YaniNo.99,PurwarejaKlampok.

Telp./Fax.0286479296

16.WANADADI

PertokoanPlazaWanadadiKiosB-3,Banjarnegara.

Telp./Fax.02863398676,Telp.02865800344

17.BANJARKOTA

Jl.PemudaRukoAtrium SquareNo.1Banjarnegara.

Telp./Fax.0286592183.

KANTORWONOSOBO:

18.KEJAJAR

Jl.RayaDiengNo.2Km.17.KejajarWonosobo.
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Telp.02863326504

19.WONOSOBOKOTA

PasarIndukWonosobo(PIW)BlokE4Lt.1.

Telp.0286324701

Jl.KyaiMuntangNo.03Wonosobo.

Telp.0286325303

20.SAPURAN

Jl.PurworejoNo.46Km.16

SapuranWonosobo.

Telp.0286611240

21.KERTEK

Jl.Parakan92KertekWonosobo.

Telp.0286329236

22.KALIWIRO

PertokoanPlazaKaliwiroNo.05Wonosobo.

Telp.02866125600

23.WADASLINTANG

Jl.RayaWonosobo-PrembunWadaslintang

Telp.082133953926

24.KANTORPURWOREJO:

Jl.BrigjenKatamsoNo.116C,PangenrejoPurworejo(54151).

Telp.02757530578

KANTORTEMANGGUNG:

25.PARAKAN
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Jl.WonosoboNo.246Parakan,Temanggung.

Telp./Fax.02935914386

26.TEMANGGUNGKOTA

Jl.JendralSudirmanNo61,KertosariTemanggung.

Telp./Fax.0293493191

27.KANTORKENDAL:

Jl.UtamaTengahNo.38.WeleriKendalJateng.

Telp.02943641435

28.RukoKaliwunguTradeCenterBlokA-11,

Jl.KH.AsyariKaliwunguKendalJateng

Telp.02943681670,Hp.085643860128/085740033319

KANTORMAGELANG:

29.MAGELANGKOTA

RukoPrayudanC5,Magelang.

Telp./Fax.02933276364

30.MUNTILAN

Jl.PemudaNo.18PucungrejoMuntilanMagelang.

Telp.0293587464,Fax.0293326411

31.SECANG

Jl.RayaSecang–MagelangNo.171.SecangMagelang.

Telp.02935503394,Fax.02933217085

KANTORYOGYAKARTA:
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32.KOTAGEDE

Jl.KemasanNo.77Kotagede,Yogyakarta

Telp.0274383100,Fax.02744436286

33.YOGYAKOTA

Jl.KH.AhmadDahlanNo.7Yogyakarta.

Telp./Fax.0274377601

34.GODEAN

Jl.GodeanKM 9,5GenengSidoAgung

GodeanSlemanYogyakarta.

Telp./Fax.02742872653

35.BANTUL

Jl.Jend.SudirmanPlazaA-6,Bantul.

Telp./Fax.02746461024

36.SLEMAN

Jl.RingRoad29,CaturTunggal

DepokSlemanYogyakarta.

Telp.02745014818

37.KULONPROGO

Jl.MutianRukoWetanPasarNo.03,WatesKulonProgo.

Telp./Fax.0274774596

KANTORKLATEN:

38.PRAMBANAN
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Jl.Yogya-Solo,Kebondalem,Prambanan,Klaten.

Telp./Fax.0274497609

39.JATINOM

Jl.Klaten-NgumpitKM.01,Gederan,Jatinom,Klaten.

Telp.02723391411

40.KANTORSALATIGA:

Jl.KalinyamatNo.10,KotamadyaSalatiga,Jateng.

Telp.02983432017

41.KANTORBOYOLALI:

Jl.AsrikantoNo.363,KiringanBoyolali,Jateng

Telp.0276328173837

C.StrukturOrganisasidanUraianKSPPSTamzisBinaUtamaWonosobo

1.StrukturorganisasiKSPPSTamzisBinaUtamaKCBatur

KSPPSTamzisBinaUtamaCabangBaturmempunyaikepungurusan

sebagaiberikut:

ManagerAdministrasiArea(MAA) :WienArum Dhani

ManagerMarketingArea(MMA) :Rosim Anwar

ManajerMarketingCabang(MMC) :Mughofir

ManajerAdministrasiCabang(MAC):DimasHutamaArdi

AdministrasiPembiayaan :IsnenSidikSedayudanM.Abidin

Teller :Kiromim Baroroh

AccountOfficer :WahyuUdoyodanNurKhabib

StaffMarketing Marketing :Mutmainah,UlfiFaiqoh,M.

37FileKSPPSTamzisBinaUtama
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Rifkiyanto,Priyanto,SlametHaryadi,danHendriPrasetyoBudi.

2.UraianTugasStrukturPengurusKSPPSTamzisBinaUtamaKCBatur

KSPPS Tamzis Bina Utama KC Batur mempunyaimasing-masing

pembagiandalam tugasadalahsebagaiberikut:

a.Pengurus

Tugaspengurusuntukmengawasi,mengevaluasidanmengarahkan

pengelolaKSPPSTamzisBinaUtama.

b.Pengawas

TugasdaripengawasyaitumengawasijalanyaoperasionaldiKSPPS

TamzisBinaUtama,menelitidanmerekomendasiprodukbaru,serta

membuatpernyataan pernyataan dengan berkala,bahwa yang di

KSPPS Tamzis Bina Utama mengawasisesuaidengan ketentuan

syariah.

c.ManagerMarketingCabang(MMC)

1)BerkoordinasidenganMAC,AO,danMarketingdalam merancang

program kerjadanRAT kantorcabang yang sering mengaitkan

promosi,pemasaran,penjualanprodukdanpemahamansyari’ah

terhadapmasyarakat.

2)Menjalankan pendekatan dengan tokoh masyarakat yang

berpotensialdalam meluaskan marketing share KSPPS Tamzis

BinaUtama.

3)BersamaMACuntukmenjagalikuiditaskantorcabangagarselalu

baik.

4)Mendelegasikan serta menyalurkan kerjaan kepadaAO yang

bersangkutandengsnpenjualandanpemasaran.

5)Mengkoordinasikan kinerja antara AO yang melakukan

pelaksanaanyasebagaipengawasan.
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6)Mengklarifikasipembiayaanlancardanmelakukandengantingkat

klasifikasiyangsudahdiaturolehSOP.

7)Menjadikansituasikinerjayanglebihbaik,kelancaranpembiayaan

danselalumenjalankanbimbinganuntukmemberimotivasikepada

stafkaryawansupayabisamengangkatprestasinya.

8)ManajemenpusatmenciptakanlaporankeuangankepadaKC.

d.ManagerAdministrasiCabang(MAC)

1)Stok opname persediaan,fungsitrasury (kepusatdan keluar),

chekingsimpanan,bertanggungjawabatasjaminan,paham akan

jobdesk,administrasipembiayaanmaupunjobdeskstaffyanglain.

2)BersamadenganMMCbertanggungjawabatasaktivacabang.

3)Bertanggungjawabmengenaioprasionalkantortiapharinya

4)Bersamaadminpembiayaan,MMC,danAOdalam kerjasamaantar

difisidanmengaturjadwaldalam pencairan.

e.AdministrasiPembiayaan

TugasAdministrasiPembiayaan:

1)Memeriksa legalisasikelengkapan persyaratan pembiayaan dan

melakukanprosesdropping.

2)Prosespencetakanaktanotaris

3)Mencetakakadpembiayaan.

4)Pencairanpembiayaan.

5)Melakukanberkaspembayarandenganberkaspendukungyanglain

yangsesuaidengannomorrekeningyangtercantum.

6)Pengarsipkandata-datayanguntukjaminan,memastikanjaminan

yangsudahdiperiksadandisetujui.
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WewenangAdministrasiPembiayaan:

1)Memberikandanmemeriksarekomendasiataumenolakmenolak

pengajuan pembiayaan atas berdasarkan kebenaran data,

kelengkapanadministrasi,atausejarahpembiayaan.

2)Melaporkan kepada MAC dan MMC jika ada keganjilan atau

pelanggaranSOPpembiayaanyangberpotensipenyimpananyang

dilakukananggotaataumarketing.

3)Membatalkanataumenundapencairandalam pembiayaanjikaada

perbedaandata-datadengansuratpengajuanpembiayaan.

f. Teller

TugasSebagaiTeller:

1)Menjagakerapian,ketertiban,sterilisasiruanganteller,danruang

pelayanan.

2)Melayanilaporankasharian.

3)Menyusun bukti-bukti yang bertransaksi secara pengeluaran

maupunpemasukanselanjutnyamintavalidasikepadapihakyang

lebihwewenang.

4)Merekapitulasitransaksikeluardanmasuk,danmintavalidasidari

pihakyangberwenang.

5)Melakukanperhitungankaspadapagidansoreharisaatakan

dimulainyaharikerjadanhariakhirkerja.

6)Melakukancrosscheckantarrekapitulasikasdenganmutasivault

danneraca.

7)Pembuatansertifikatijabah.

8)Pelayanananekamacam transaksi.

9)Input dan arsipkan buktitransaksidikantor maupun laporan

marketing.

10)MelaporkanhasilpekerjaankepadaMAC.
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WewenangTeller:

1)Tellermenolakuangyangdiragukankeasliannyaatauuangpalsu.

2)MenolakadanyapembayaranMACdanMMCakanmenolakadanya

pembayaransecaraoprasionalyangtidakdijadwalkan.

3)Tidak menerima penarikan ataupun pencairan pada simpanan

mutiara,simpananijabah jikatidakbisamemenuhipersyaratan

yangadamaupuntidakbisadalam memenuhiakad.

4)Simpanan ataupun investasiyang sumbernya tidak jelas teller

berhakmenolaknya.

g.CustommerService

1)Menjagakerapian,keindahanruangkerja.

2)Pelayanantamuyangdatangkekantormaupuntelepon.

3)Pelayanankebutuhanmasyarakatatasinformasiperusahaan.

4)Mencatatjadwal,agenda,acaraperusahaan,dansebagainya.

5)Pelayanan pada pembukuan dan penutupan pada rekening

depositomaupuntabungan.

6)Memberikanpenjelasankepadaanggotatentangmengenaiproduk

yangadadiKSPPSTamzisBinaUtama.

7)Membuatbuku tabungan dan memberinomorrekening pada

anggotabaru.

8)Mengerjakan dalam pengarsipan kartu tabungan sesuaidengan

nomorrekeningyangtertera.

9)Mengkonfirmasikankepadaanggotarekeningijabahjatuhtempo

(diperpanjangdandicairkan).

h.AccountOfficer(AO)

FungsiAccountOfficer(AO):
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1.Fungsieksternal

SebagaiwakilKCTamzisuntukberintraksidengancalonanggota

ataupunanggotadalam memasarkanprodukdalam perihalyang

berbasissyariah.

2.Fungsiinternal

Sebagaibagiandarimanajemendalam mengelolaassetdanSDM

untukpercapaiantujuan-tujuanTamzis

TugasAccountOfficer(AO):

1.Bersama dengan MAC,AO,dan Marketing untuk merancang

program kerjadanangsurantahunankantorcabangyangberkaitan

denganpromosi,pemasaran,penjualanprodukdanedukasisyari’ah

padamasyarakat.

2.Mempromosikan produk pembiayaan Tamzis dengan produk

tamwilyakniprodukijabahatausimpananmutiarasertaproduk

maall.

3.Mengrkoordinasidan membantu dengan ManajerialMarketing

Cabang agarluarjangkauan pemasaran dalam melaksanakan

percekatanbersamatokohmasyarakatdankomunikasiyangsudah

luasdalam marketingshareTamzis.

4.Akadmurabahahataupunmudharabahmenggunakanpemasaran

produkpembiayaan.

5.Mengadakansurveydananalisispembiayaandarianggotayang

sesuaibataswewenangyangtelahdiaturolehSOPpembiayaan.

6.Admin pembiayaan bersama MAC akan berkoordinasiuntuk

merancangjadwalpadapencairanpembiayaan.

7.Adminakanmemastikanbahwasanyapembiayaanakandicairkan

secarabenarsesuaidenganjadwal.

8.FasilitasTamzispembiayaanakanbertanggungjawabataskolektor

gunapembiayaankolektingdansimpananmutiarapadaanggota.
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9.Bertanggung jawab ataskolektorgunamenggunakam kolekting

pembiayaan dan simpanan mutiara pada anggota

yangmendapatkanfasilitas-fasilitaspembiayaanpadatamzis.

10.Mengklarifikasiuntukmendapatkan kelancaran pembiayaan dan

dapatmelakukanremidialterhadappembiayaanyangtelahjatuh

tempoantara0-6bulansesuaidengantanggungjawabnya.

11.Membuatlaporanharian,mingguan,danbulananuntukmengenai

kinerjatimnya(marketing/kolektoryangdipimpinya)kepadaMMC.

i. MarketingKolektor

TugasMarketingKolektor(tugaspromosidanpemasaran):

1. Kolektingharian

2.Melayanitransaksibaiksetoranmaupunpenarikandarianggota

ditempatanggota.

3.Menjelaskanprosedurpadamasyarakatdanpadapersyaratanguna

menjumpaifasilitaspendanaandanpembiayaandariTamzis.

4.MembantuAOmemasarkandanmengenalkanprodukTamzis.

TugasMarketingKolektor:

1.Menerimapengajuanpembiayaananggota.

2.Melakukan kegiatan penghimpunan pada setoran dan kolekting

padasimpananmutiara,pembiayaandanberikutnya.

3.MelaporkankepadaMMCdanAOdenganhal-halyangpentingyang

berkaitandenganpelaksanaanyaselamatugasdilapangan,mislnya:

usahaanggotayangbangkrut,anggotayangmelanggarakad-akad

dansebagainya.

4.Mencatathasillaporan secara jelas,rapi,tertib dan memberi

informasikepadaAOdanMMCanggotayanglancarsetoranya.

TanggungJawabMarketingKolektor:

1.Transaksiyangdilakukanolehmarketingselamadilapanganakan
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menjaditanggungjawabmarketing.

2.Marketingharusrajinmenarikbukusimpanandarianggotaguna

untukmemverivikasidatayangvalid.

3.Jikasaldoterjadiperselisihandicomputerdengandibukuatauada

uangyangpalsuitutanggungjawabseorangmarketing.38

D.Produk-ProdukKSPPSTamzisBinaUtamaWonosobo

Koperasiadalahprodukpembiayaandansimpanpinjam.KSPPSTamzis

BinaUtamauntukoprasionalsemuausahakepadamasyarakatdengancara

menyalurkandanaataupunpenghimpundanauntukpenyalurandana,layanan

jasa keuangan pennghimpunan dalam dana adalah produk yang di

kembangkanmaupunditawarkanpadaKSPPSTamzisBinaUtama.

1. produkPenghimpunDana

a.SimpananMutiara(MemudahkanTransaksiSyariahAnda)

WadiahYad Dhamanahadalahakad yang digunakanpadaproduk

simpananmutiara.Padasimpananiniterhadapbagihasilyangdisebut

denganathoya.Produksimpananmutiaramerupakansimpananyang

paling banyakdiminatioleh masyarakat,khususnya anggota yang

akanmelaksanakanpenarikanmaupunpenyetoran.KSPPS Tamzis

BinaUtamaselalumenyediakanpetugasmarketinguntukmelayani

setiapharinya.Simpanantersebutsangatlahtepatuntukmasyarakat

yangmempunyaiusahadagangdipasaranmaupunusahadimanapun.

1)KelebihandariSimpananMutiara

a) DisemuaKCmelayanipenarikanmaupunpenyetorandisetiap

saatasalkandiharikerja.

b) Danayangdititipkananggotabisadiambilkapansaja.

c) Attaya(bonus)dapatdiberikansatubulansekali

d) Biadigunakanuntukpembayarantelepon,listrik,air,BPJSdan

lainsebagainya.

38ModulMateriLatsar1Angkatan1Tahun2017tentangTeknisKerjaKantorCabang
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e) Cocokuntukyangmemilikiusahadagangdipasardanusaha

sentralainya.

f) Pelayananyamenggunakansistem jemputbolahinggaanggota

tidakusahmeninggalkanrumahatauusahanya.

2)PersyaratanpadaSimpananMutiara

a) Mengisipadaformuliranggotabarudanmenandatanganinya.

b) Fotocopydatadiriyangmasihberlaku(KTP/SIM)

b.SimpananMutiaraPendidikan

Simpanan Mutiara Pendidikan adalah simpanan khususbagianak

yangsekolah.PenyetoranpadaSimpananMutiaraPendidikandapat

dilakukansetiapsaatdanpenarikannyahanyabisadilakukanpada

detiap saat dan dalam penarikannya simpanan inihanya bisa

dilakukansekalidalam satutahunpadasetiapsaatpergantiantahun

ajaranbaru.

1)KelebihanSimpananMutiaraPendidikan:

a)Bisamelatihsiswaagarbisahematdengancaramenabungdi

Tamzis.

b)Bisa membantu siswa untuk pembayaran pendidikan pada

tahunajaranberikutnya.

c)Mudah,siswa tidak harus datang kekantorkarena petugas

Tamzismenggunakansistem jemputbola.

d)Potonganlebihringan200peraksetiapbulan.

2)PersyaratanSimpananMutiaraPendidikan:

a)Menandatanganidanmengisidatapadaformuliranggotabaru

b)Fotocopydatadiriyaitu(KTP/KK)

c.SimpananQurma(Qurban,Walimah,danAqiqah)
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SimpanaanQurrmayakniproduksimpananyangpenggunaanakadnya

denganakadwadiahyaddhamanah.

1)KelebihanSimpananQurmayaitu:

a)Caramenabunguntukmembantupersiapanbiayaibadah.

b)Penyetoranbisadilayanikapanpunkecualidiharilibur.

2)PersyaratanpadaSimpananQurmayaitu:

a)Mengisiformuliranggotabarudanmenandatanganifolmulir

anggotabaru.

b)FotoCopydatayangbersangkutan(KTP/KK)

c)PenyetoranpertamaminimalRp20.000.

d.SimpananMudah(MudharabahIbadah)

Simpanan Mudah (mudharabah ibadah) yaitu simpanan yang

penggunaan akadnya dengan akad wadiah yad dhamanah,yang

didedikasikan kepada nasabah untuk memudahkan dalam

merencanakandanmerealisasikankebutuhanibadahumrohatauhaji.

SetoranyangdapatdilayanidiTamzissetiapharidijam kerjadisemua

KC.Penarikan dilakukan hanya saatakan melaksanakan ibadah

sebagaimanayangtelahdirencanakan.

1)KelebuhanSimpananHaji:

a)Bisa untukmembantu persiapan hajidengan menggunakan

caramenabung.

b)penyetorandapatdilayanisetiapharisedangkanpenarikanya

cumabisasaatmenjelangkanmenunaikanibadahhajiataupun

menyesuaikanjumlahsaldoyangada.

2)PersyaratanSimpananHaji

a)Simpananhajidiperlukanhanyauntukanggotatamzis.Bagi

andayang belum mejadianggotadipersilahkanmengajukan

permohonanmenjadianggota.
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b)Mengisi formulir dan menandatangani akad pembukaan

rekeningsimpananhaji.

c)Melampirkan FotoCopy identitas yang bersangkutan yaitu

(KTP/SIM)

d)MelakukansetoranpertamaminimalberjumlahRp50.000.

e.SimpananIjabah

Simpanan Ijabah merupakan simpanan yang menggunakan akad

mudharabahmutlaqahdengansaranainvestasiyangsesuaisyariah

padasimpananijabahbagihasildibagisetiapakhirbulan.Ijabahtidak

bisadiambilkapansaja,carapengambilanyasudahditentukanoleh

Tamzisdengankesempatananggotayangdariawalsudahditentukan.

1)KelebihandariSimpananIjabah

a)Simpanan Ijabah inisangatlah tepatuntuksarana investasi

yangsudahsesuaidengansyarat-syaratsyari’ah.

b)NominalpertamaminimalRp1.000.000ataukelipatanya.

c)Setiapbulanakandiberikanbagihasilsecaratunai.

d)Jangkawaktunyadarisimpananijabahyaitu3,6,12,dan24

bulandanbisadiperpanjangsecaraotomatis(automaticroll

over)

e)AnggotaakandiberikansertifikatuntukbuktiSimpananijabah.

2)Persyaratan-persyaratanuntukSimpananIjabah

a)Mengisikan formulir dan menandatanganinya di formulir

anggotabaru.

b)FotoCopydatadiriyangbersangkutanyaitu(KTP/SIM).

c)Menandatanganiiakadijabah.

d)Untuk menyairkanya cuma bisa dilakukan dikantoryang

mengeluarkanyasertifikatijabahtersebut.
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2. ProdukPenyaluranDana(Pembiayaan)

a.PembiayaanIkhtiarUtamaSyariah

Pembiayaanikhtiarutamasyariah(PIU)merupakanpembiayaanyang

dikhususkanuntukpemenuhankebutuhananggotayanginginsesuai

dengansyari’ah,produkinicepat,mudah,bisamenguntungkan,dan

yang pastinyaakanamanyang insyaallahmendapatkanberkahan.

Macam-macam PIUSyari’ahantaranyayaitu:

1)PembiayaanUsahaBagiHasil(Mudharabah)

Bila anggota menginnginkan usahanya agarlebih berkembang

usahayangtelahberjalanlamainidanbutuhmodaltambahan,

TAMZISakansiapmembntunyadengancaramenyediakanmodal

tambahanmenggunakansistem bagihasil,akadyangdigunakan

menggunakanakadkerjasamaantara2belahpihakdimanapihak

1/TAMZIS(shohibulmal)menyediakanseuruh/sebagianmodalnya,

sedangkan pihak yang lain (anggota) yang akan mengelola.

pembiayaanyangdigunakanakadmudharabah.

a)KelebihanpadaPembiayaanMudharabah:

1)Yangdiutamakanadalahpedagangdipasaranataupetani.

2)Untukprogram penjaminansetiappembiayaanakandisertai

sebagaiantisipasiterhadapmusibahyangtidakdiinginkan.

3)Prosespencairanyangcepatdanmudahsesuaikandengan

yangdibutuhkanolehanggota.

4)Dapat direncanakan untuk anggota yang ingin

mengembangkanusahaagarlebihmajukedepanya.

5)Denganadanyapengembalianangsuranyangsesuaijangka

waktuyangdisepakatimakapembiayaanakandisesuaikan

dengankebutuhandanaanggota.

b)PersyaratanPembiayaanMudharabah:

1)Menandatanganidanmengisifolmuliranggotabaru.
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2)Menggunakandatadiriyangbenar(fotocopyktp,fotocopy

sim/kk).

2)PembiayaanJualBeli(Murabahah)

Produk pembiayaan jual beli (murabahah) adalah produk

pembiayaan yang bertujuan untuk membantu atau mendukung

masyarakatsupaya usaha baranya berkembang,maka dariitu

TAMZIS akan menyiapkan barang tersebutsetelah itu menjual

pada anggota dengan sistem pembayaranya secara

tunai/angsuran dengan jangka waktu yang telah diinginkan

nasabah.Akadpenjualanbarangdenganmenyatakanhargadan

keuntungan(margin)yangtelahdisepakatiolehpenjualdengan

pembeli.

a)KelebihandariPembiayaanMurabahah:

1)Barangyangdiperlukanpedagangbarangkonsumsiatau

alat-alatproduksi.

2)Tamzismembelikanbarangyangdibutuhkanolehanggota

sesuaidenganapayanganggotainginkan.

3)Sistem pembayaran dengan cara mengangsur dan

angsuranyasangatlahringan.

b)Syarat-syaratPembiayaanMurabahah

1)Menandatanganidanmengisiformuliranggota.

2)Fotocopyidentitasyangbersangkutan,fotocopysuamiistri

yangsudahmenikah(KTP/SIM).

3)PembiayaanJasa(Kafalah)

Produk pembiayaan jasa (kafalah) ini diperlukan bila

anggotaberkeinginanuntukmemenuhikebutuhanberkaitanuntuk

mengembangan usahanya terutama dibidang pendidikan,sosial

maupunkesehatantetapianggotabelum mempunyaidanatunai

maka Tamzis dapatmenyediakan dana dan akan mengurus
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kebutuhan yang anggota perlukan dan Tamzis akan berhak

mendapatkanupahyangsudahpetugaskerjakan.Besarnyaujroh

disepakatipadaawaldinyatakanyanominalyabfharusdiberikan.

Nasabah akan melakukan kesepakatan anggsuran dan jangka

waktuyangditentukan

Akadperjanjianyangmemberikanolehpenanggung(TAMZIS)

kepadapihakke-3gunamemenuhikewajibanyauntukpihakke-2

yaitu(anggota)atauyangtelahditanggungnya.

4)PembiayaanSewa(Ijarah)

Bilaanggotaberkeinginanuntukmenggunakansuatubarang

untuk memenuhikebutuhanya dan mendukung berkembangnya

usahaakantetapianggotberniatuntukmemilikibarangtersebut,

makaTAMZISakanmenyediakanbarangyangdiinginkananggota

kemudian TAMZIS akan menyewa pada anggota dengan

pembayaransewasecaraangsuran/cicilansesuaidengajangka

waktuyangdisepakati.

Akad ijaroh merupakan pembayaran sewa (ujroh) yang

menyalurkan dananya agarmanfaatdalam pemindahaan atas

suatu barang yang waktunya sudah ditentukan,dengan sistem

tersebut sehingga TAMZIS memberikan sewadan anggotan

sebagai penyewa tetapi tidak diakhiri dengan pengalihan

kepemilikanbarangtersebut.

b.PembiayaanTalanganHaji

PembiayaanporsihajisendiridiTAMZISyakniakanmeminjamkan

dananyadariTamzisyangakanmenutupikekuranganyadanakepada

anggotauntukmemperolehporsihajitersebut.Sebagaikepengurusan

porsihaji,maka anggota akan membayarujroh kepada petugas

Tamzis.TamzisBinaUtamajugamembantuuntukmengurusisupaya

anggotamendapatkanporsihaji,yangpembayaranyalewatbankyang

sudahditunjukanolehKementrianAgama.Danakadinimenggunakan

akadijarahwalqardh.
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Persyaratanyasebagaiberikut:

1)Anggotaharusmampuanagarbisamenunaikanibadahhaji.

2)MengisiformuliranggotayangsudahdisediakandariTAMZIS.

3)Fotocopyktpdankksuamiidtriyangmasihberlaku.

4)Fotocopyketeranganpendapatanpenghasilan.39

BABIV

HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

A.StrategiMarketingdalam MeningkatkanJumlahAnggotapadaSimpanan

Mudah(MudharabahIbadah)diKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKC

Batur

StrategiMarketing yang paling penting untuk menentukan suatu

perushaan tersebut memiliki produk yang paling diminati banyak

orang/masyarakatataupuntidak.Padatiapperusahaanuntukpemasaran

pada produk harus mempunyaistrategipemasaran supaya produk yang

dipasarkanbisadiminatibanyakmasyarat.Selainitubentukstrategiyang

baik darikeberadaan marketing sangatdiperlukan dan sangatdianggap

karenasangatpentingdalam sebuahperusahaanharusmemilikistrategi.

Denganadanyahaltersebutmarketingyangbaikdalam strategipekerjaanya,

maka strategiyang dapatkan akan terlaksanakan dengan baik juga.

Sehinggaperusahaanakanmenikmatipulahasilyangmemuaskan.

KSPPS TamzisBinaUtamaWonosobo KC Baturdalam melakukan

kegiatanoperasionalsangatberkerjakeras,padamarketingsendirisangatlah

diperlukanagarbisamendapatkananggotayanglebihbanyaklagi.Dalam hal

iniyangharusdilakukanadalahdengancarameyakinimasyarakatbahwa

KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturbisadipercayadalam sistem

operasionalyang sesuaidengan tataan yang telah diberikan.Dalam hal

tersebutmemasarkanprodukmarketing diKSPPSTamzisBinaUtama

WonosoboKC Baturmakapenerapanpemasaransesuaisyari’ahataupun

sesua yang dilakukan dengan Rasulullah SAW.Mereka akan sangat

39BrosurProdukKSPPSTamzisBinaUtama
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memegangietikadannilaidalam melakukanpemasarankepadamasyarakat

merekasangatlahmenghindariataumemberikanyajanjibohong,atauterlalu

melebi-lebihkanprodukyangtelahditawarkankepadamasyarakat.Karnadi

KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturmempunyaisebuahprinsip

yangharusdipegangyaitukepercayaan.

Darihasilinterview yangdilakukanolehpenelititerhadapmarketing

BapakHendriPrasetyoBudi.Bahwaproduksimpananmudah(mudharabah

ibadah)adalah salah satu produk baru diKSPPS Tamzis Bina Utama

WonosoboKCBatur.Sehinggapadaanggotasimpananmudah(mudharabah

ibadah)belum terlalubanyakanggotanya. Tetapimarketingselalu

mempunyaistrategikhususyangdigunakandalam meningkatkananggota,

yangmarketinggunakanadalahmenawarkankepengajianibu-ibuataubapak-

bapak,pegawai(walaupunpegawaisudahhajitetapitabungantersebutuntuk

anggotakeluarganyayangbelum melaksanakanhaji)sertakaryawanyang

adadiKSPPSTamzisBinaUtamaKCBatur.Segmenpasaryangdibidikoleh

KSPPS Tamzis Bina Utama KC Baturdarisegidaerahnya/wilayah yang

meliputibaturdansekitarnya.40

Targetpasarpada Simpanan Mudah (Mudharabah Ibadah)dapat

dilihatdarisisipekerjaansepertiswasta,pegawainegeri,wiraswata,petani,

sertaberbabagaijenispekerjaanlainnya.Targetpasarjugadapatdilihatdari

berbagaisegiusiasepertianak-anakyangsudahmempunyaiaktakelahiran

dantidakterbatasusia.Sebelum produkdipasarkanproduk,marketingtelah

dibekalitraining marketing didalamnyadiberikanilmustrategipemasaran

produkyangdilakukanolehmarketing.Dimanamarketingharusmengerti

cara-caradalam memasarkanprodukbarunyasertaharustaubagaimana

caraagarmasyarakatberminatuntukmemakainya,selanjutnyamarketing

diberikan teori tentang pemahaman produk supaya masyarakat bisa

mengenalberbagaihaldalam produkyangdipasarkantersebutsepertidi

KSPPSTamzisBinaUtamaKCBatur.

Untukmelakukanpekerjaanpemasaran,KSPPSTamzisBinaUtama

WonosoboKCBaturmemilikistrategipemasaransendiriyaitu:

40HasilwawancaradenganBapakHendriPrasetyoBudiselakuMarketingKSPPSTamzis
BinaUtamaKCBatur4Maret2020
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1.StrategiProduk

Strategipemasaran Simpanan Mudah (Mudharabah Ibadah)oleh

KSPPS Tamzis Bina Utama Wonosobo KC Batur adalah dengan

menampilkan kualitas dariSimpanan Mudah (Mudharabah Ibadah)

tersebut.Supayadenganusahabisamencukupikehendakdankebutuhan

pasarsasaran,kualitasdariprodukinimeliputidalam memberifasilitas

dandapatmemudahkanprodukinidiantaranyayaitu:

1.Mudah teringat,KSPPS Tamzis Bina Utama Wonosobo KC Batur

memberinamaprodukinidenganjelasuntuktujuansupayaanggota

bisa mengerti dan mudah ingat dengan namaproduk tersebut.

Sepertiyang sudah ada diproduk Simpanan Mudah (Mudharabah

Ibadah),pada produk iniada kata ibadah supaya anggota mudah

mengingatnya dan mengertibahwasanya produk yang ditawarkan

untukmelaksanakankegiatanibadahhaji/umroh.

2.Anggota yang ingin mendaftar pada produk Simpanan Mudah

(MudharabahIbadah)iniakanmerasatenangkarnapadaprodukini

tidakmengandungunsur-unsurriba.

3.Denganperkembanganzamandanpasaryangsemakintrendalam

menamaisebuah produk.Sehingga KSPPS Tamzis Bina Utama

Wonosobo tidakkalah dengan menciptakan namapadaprodukini

sehinggaprodukiniterkesanmodern.

2.Strategiharga

PadapenetapanhargaolehKSPPSTamzisBinaUtamaWnosoboKC

Baturpada produktabungan Simpanan Mudah (Mudharabah Ibadah)

masihterbilangdengankategoriyangcukupstandardengansemakin

marakproduksejenisnyayangbermunculandanadabanyaknyapesaing

dalam menawarkanprodukyangserupa.SehinggaKSPPSTamzisBina

UtamaWonosobo KC Baturmenetapkan hargayang cukup terjangkau

untukkalangankebawah.Padahargayangditawarkanpadaprodukini

yaknidengan nominalpertama minimalRp 500.000,-dan nominal

selanjutnyatergantungdengankesepakatananggotaminimalsetoranRp
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50.000,-.SelainituKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBatursendiri

tidak mengenakan biaya administrasiuntuk pembukaan tabungan

SimpananMudah(MudharabahIbadah).

3.StrategiDistribusi

Dalam memudahkan anggota untuk mendapatkan akses dalam

menjangkaupelayanantamzis,KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKC

Batur memasarkan produk-produknya khususnya Produk Simpanan

Mudah (Mudharabah Ibadah).KSPPS Tamzis Bina Utama KC Batur

terletakdiJl.RayaBaturNo.27.BaturBanjarnegara.Masyarakatyang

sering lewatakan mengetahuibahwa dikecamatan Baturada kantor

KSPPSTamzisBinaUtamaKCBatur,karnapenempatanyayangstrategis

untuk menaikan daya penjualan produk dan mengikatanggota agar

tertarik,jaraklokasiyangberdekatandenganjalanraya,Kecamatan,Pasar,

Sekolahan,danPuskesmas.

Untuk calon anggota tidak usah khawatirjika ingin menabungkan

uangnyapadaSimpananMudah(MudharabahIbadah)diKSPPSTamzis

BinaUtamaKCBatur.KarenaKSPPSTamzisBinaUtamaKCBaturjuga

memakaisistem secarajemputbola,yangdimanapetugasmarketing

yangmendatangidarirumahkerumahanggota,agarmarketinglebih

leluasauntukmenjelaskanproduktamzissecaradetail.Denganadanya

sepertiinianggota juga diuntungkan karena disaatanggota ingin

melakukanpenarikanatauinginmenyetorkananggotatidakperludatang

keTamzis.Kecualimelakukanpenarikanyangbanyakanggotaharus

datangkekantor.

4.StrategiPromosi

Harga,produk,dan distribusiadalah tiga kegiatan yang berperan

penting dalam sebuah promosi. Untuk kegiatan tersebut sebuah

perusahaan/bankakanmempromosikansemuaproduknyamaupunjasa

yangdimilikibanksecaralangsungatautidaklangsung.

PromosiyangdigunakandiKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKC

BaturpadaSimpananMudah(MudharabahIbadah)dengancara:
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1.Menawarkan dan memperkenalkan produk Simpanan Mudah

(MudharabahIbadah)kepadaseluruhanggotasecaralangsung.

2.Perusahaan/bankharusmembuatbrosursemenarikmungkin agar

konsumen tertarikuntukmembacanya,agarnasabah bisa tertarik

padabrosurtersebutmakaharusmenggunakandesaindengankata-

kata,warnapadabrosurdangrafisyangbagussupayatimbulkesan

secaraekslusif.

3.Menggunakan sistem penjualan secara pribadi dengan adanya

menggunakanpenjualanpribadimakamarketingakanmenggunakan

cara dor to dor.Dengan melakukan kegiatan tersebut dengan

berinteraksisecara langsung maupun dengan melakukan tindakan

secarapribadiantaranggotadanpetugasmarketing.Biasanyadengan

haltersebutanggotayanginginmelakukanpenarikanmaupunsetoran,

tanpaharusdatangkeTamziscukuplewatmarketing.41

B.Kendala-Kendala yang DihadapiMarketing dalam Meningkatkan Jumlah

AnggotapadaSimpananMudah(MudharabahIbadah)

Untukmelakukanaktivitaspadakegiatanoprasionalnyayangpaling

utama pada produk penghimpun dana produk Simpanan Mudah

(mudharabahibadah).KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturakan

memberipelayanan yang baik kepada anggota yang akan melakukan

pembukaanrekening.Tetapisetiapperusahaanbaikituperusahaandariyang

terkecilmaupunperusahaanyangterbesar,padaaktivitasusahapastiakan

mempunyaikenndala didalamnya.peristiwa initerjadijuga pada KSPPS

Tamzis Bina Utama Wonosobo KC Batur.Kendala-kendala tersebutbisa

terjadisecarainternalataueksternalperusahaan.Halanganyangbermuladari

dalam perusahaandinamakankendalainternal.Sedangkanrintanganyang

bersumberdariluarbank/perusahaanyangyangmenjadihalangandalam

memprosesstrategipemasarandinamakankendalaeksternal.

41HasilwawancaradenganBapakDimasHutamaAdi,selakuMACKSPPSTamzisBina
UtamaKCBatur.Pada11Maret2020.
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1.KendalayangdihadapiolehKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKC

Batursecarainternalyaitu:

a.Promosiyang belum optimaldalam mempromosikan produknya

KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBatur.Selainitusebelum

adanyamemasangsepandukdijalanrayaatautempat-tempatstrategis,

sehinggamasihbanyakmasyarakatyangbelum mengetahuiprodu

yang berada diKSPPS Tamzis Bina Utama Wonosobo KC Batur

khususnyapadaprodukSimpananMudah(mudharabahibadah).

b.Kendalayangseringterjadidalam marketingadalahsinyal.Karena

KSPPSTamzisbinaUtamaWonosoboKCBaturmenggunakanaplikasi

M-Tamzissehinggaseringkalisaatmelakukankolektingsusah,karena

tidaksemuatempatdidaerahBatursinyalnyabagus.

2.KendalayangdihadapiolehKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKC

Batursecaraeksternalyakni:

a.Adaanggotayangbelum terkaitpadaniatnya.Padawaktuanggota

memerlukankan uang langsung mengadakan penarikanyang tidak

sesuai jangkawaktunya.MeskipunSimpananMudah(mudharabah

ibadah)cuma bisa mengambilnya pada saatmelakukan ibadah

haji/umroh atau kesepakatan yang sudah dikakukan pada awal

perjanjian.Sehinggaanggotalebihbanyak memilihtabunganyang

dapatdiambilkapanpun.

b.Banyak bank konvensionalyang sudah membuka dengan layanan

syari’ahsehinggabanyakpesaingan,pelayanan,kualitasjasa,produk

danperilakuanggotayangmerupakansalahsatupersaingandalam

lembagakeuangan.SehinggamasihbanyakyangmeragukanKSPPS

Tamzis Bina Utama KC Batursama sepertibank konvensional.

PeristiwatersebutakanterjadisebuahancamanbesarkepadaKSPPS

TamzisBinaUtamaKCBaturdalam bersaingdalam duniaperbankan

syari’ah.42

42HasilwawancaraIbuUlfiFaiqohselakuMarketingKSPPSTamzisBinaUtamaKCBatur.
Pada4Maret2020.
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PENUTUP

A.Kesimpulan
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Berdasarkanpenelitianyangsudahdilakukandansudahmemaparkan

pada halaman sebelumnya tentang Strategidalam meningkatkan jumlah

anggotapadasimpananmudah(mudharabahibadah)diKSPPSTamzisBina

UtamaKCBatur,denganinidisimpulansebagaiberikut:

1.Strategimarketingdalam meningkatkanjumlahanggotapadaSimpanan

Mudah(mudharabahibadah)diKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKC

Baturyaitumenggunakankonseppemasaranyaituproduct,promotion,

plice,danpriceatauyangseringdisebutdengan4P

a.StrategiProduk

Produkinimudahdiingatdandipahamipadaprosukyangtelah

ditawarkan.Produk yang terlihatsangatmodern dalam mengikuti

perkembangan zaman yang semakin canggih dan mempunyai

pengartian yang sangatpositif sehingga bisa bermanfaatuntuk

anggotabahwasanyaprodukSimpananMudah(mudharabahibadah)

bebasdariunsurriba.

b.StrategiHarga

HargayangditawarkanpadaSimpananMudah(mudharabah

ibadah)cukupsetandardengansetoranawalRp500.000,-dansetoran

berikutnyatergantungdengankesepakatanawalsetoranminimalRp

50.000,-dantidakdikenakanbiayaadministrasi.

c.StrategiTempat

KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturterletakdiJl.

RayaBaturNo.27.BaturBanjarnegara.Lokasiinicukupstrategisuntuk

meningkatkanjumlahpenjualanprodukdanmenarikminatanggota,

karenalokasiKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturdekat

dengan pasar,sekolahan,kecamatan,puskesmas dan sebagainya.

Selain itu KSPPS Tamzis Bina Utama Wonosobo KC Batur

menggunakansistem jemputboladimanapetugasmendatangirumah,

toko,pasardansebagainya.
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d.StrategiPromosi

Promosiyang digunakan pada KSPPS Tamzis Bina Utama

Wonosobo KC Baturdalam memasarkan produkSimpanan Mudah

(mudharabah ibadah)antaranyamenawarkan dan memperkenalkan

produkSimpananMudah(Mudharabahibadah)kepadasemuaanggota,

membuatbrosuryangsemenarikmungkinagarpembacapenasaran

denganprodukSimpananMudah(mudharabahibadah)yangadadi

Tamzis,dan menggunkan penjualan pribadidimana kegiatan ini

dilakukandenganinteraksisecaralangsungkepadaanggota.

2.Kendala-kendala yang dihadapioleh marketing dalam meningkatkan

jumlahanggotapadaSimpananMudah(mudharabahibadah)yaitu:

a.Kendalainternalyaitususahnyasinyaluntukmelakukankolektingdan

promosiyangbelum optimalsehinggamasihbanyakmasyarakatyang

belum mengetahuiprodukSimpananMudah(mudharabahibadah).

b.Kendala eksternalyaitu adanyaanggotayang masih belum terkait

dalam niatdansemakinmaraknyapesaingantarbankkonvensional

yangmembukalayanansyariah.

B.Saran

adapun beberapa saran yang penulis sampaikan sehubungan dengan

penelitiandiKSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBatursebagaiberikut:

1.KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKCBaturharustetapberkonsisten

dalam mengajukanusahayangberdasarkanpadaprinsipsyar’ah.

2.Agarpemasarannyabisalebihoptimaldenganmenambahkanbanyaknya

brosurmengenaiproduk Simpanan Mudah (Mudharabah Ibadah)dan

disalurkankerumah-rumaholehparamarketing.

3.KSPPSTamzisBinaUtamaWonosoboKC Baturmemilikikemampuan

untukmerupakanpotensimenjadisuatuprestasidankinerjayanglebih
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baik.

C.Penutup

Alhamdulillah pujisyukur kehadiratAllah SWT atas rahmat-Nya,

karuniasertahidayah-NyapenulismampumenyelesaikanTugasAkhirini.

Meskipundalam bentukyangsederhana.PenulismenyadaribahwaTugas

Akhirinimasihbanyakkekurangan,baikdaripembahasanmaupundarisegi

penulisanya.Semeuaitukarnaadanyaketerbatasanpenulis.Olehkarenaitu,

penulismengharapkankritik sarandanmasukanuntukmenyempurnakan

TugasAkhirini.Penulismengucapkanterimakasihkepadasemuapihakyang

sudahmembantudalam menyelesaikanTugasAkhir.SemogaTugasAkhirini

bisabermanfaatbagipenulisdanuntukpembacapadaumumnya.
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