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MOTTO
Gaal oo 1 5 il (85

Artinya : “Dan Katakanlah kepada hamha-hamba-Ku: “Hendaklah
mereka mengucapkan Perkataan yang lebih baik (benar)” (Qs Al-
Isro:53)
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1. Konsonan

TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan

Arab dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian

dilambangkan dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan

tanda, sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf

latin:
Huruf )
Nama Huruf Latin Nama
Arab
) tidak ] ]
\ Alif ) tidak dilambangkan
dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
) Es (dengan titik
< Sa $ ]
diatas)
Ha (dengan titik
z Ha h .
dibawah)
< Kha Kh Ka dan ha
2 Dal D De
3 Zal V4

Zet (dengan titik

vii




diatas)

Ra

2 Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
A Syin Sy Es dan Ye
Es (dengan titik
ua Sad $ ]
dibawah)
De (dengan titik
o= Dad d )
dibawah)
Te (dengan titik
L Ta t .
dibawah)
Zet (dengan titik
b Za z .
dibawah)
) Koma terbalik
i ‘ain ¢ )
(diatas)
¢ Gain G Ge
[ Fa F Ef
U Qaf Q Ki
[ Kaf K Ka
0 Lam L El
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¢ Mim M Em
o Nun N En
4 Wau w We
S Ha H Ha
g Hamzah ) Apostrof
¢ Ya Y Ye
2. Vokal

Vokal bahasa Arab, sesperti vocal bahasa Indsonesia, terdiri
dari vocal tunggal atau menoftong, dan vocal rangkap atau diftong.

a. Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa arab yang dilambangkan berupa tanda

atau harakat, transliterasinya sebagai berikut:

S Huruf
Nama i e
rat Latin
mmmmm O mmeen Fathah a :
mmm———{} m——— Kasrah I |
m—mmem T mmmem Dhammah u ;




b. Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang dilambangkan
berupa gabungan antara harakat dan  huruf.
Transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Huruf Huruf
Nama ] Nama
Arab Latin
--- & ---- | fathah danya ai adani
) fathah dan
-- e au adanu
wau
Contoh:
Rajala J5)) Yakhruju & A
Fa’ala {8 Qaumun I



ABSTRAK

Sampai saat ini KSP Giri Muria Group Kudus telah berhasil
menciptakan  beberapa  produk yang sesuai dengan  kebutuhan
nasabahnya.Adapun beberapa produk KSP Giri Muria Group diantaranya
Tabungan (Si Bagus). Oleh karena itu penulis memilih produk Tabungan (Si
Bagus). Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan menjadi
beberapa rumusan masalah. Strategi pemasaran dengan menggunakan word of
mouth marketing pada produk tabungan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah
anggota di KSP Giri Muria Group Kudus. Metode Penelitian ini merupakan jenis
penelitian yang bersifat kualitatif yang menggunakan data primer maupun data
sekunder. Data primer yang diperoleh secara langsung dari lapangan melalui
wawancara dengan pihak—pihak yang bersangkutan.Adapun data sekunder
diperoleh dari referensi buku, majalah, jurnal maupun brosur-brosur yang terkait
dengan strategi pemasaran Word of mouth marketing.

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara,
observasi, dokumentasi dan analisis data. Hasil penelitian ini adalah strategi
pemasaran yang digunakan KSP Giri Muria Group Kudus adalah (1) dengan
menggunakan 4P vyaitu strategi produk, strategi harga, strategi distribusi, dan
strategi promosi, (2) KSP Giri Muria Group Kudus menerapkan strategi Word of
Mouth Kudus periklanan, penjualan perorangan (personal selling), dan promosi
penjualan, hubungan masyarakat (Public relation), pemasaran langsung (direct
marketing), Pemasaran dari mulut kemulut (word of mouth marketing). Akan
tetapi yang memiliki peranan penting dalam pemasaran produk Tabungan (Si
Bagus) adalah strategi promosi yang dilakukan para marketing dalam
memperkanalkan produk.

Bahwa Tabungan (Si Bagus) ini menunjukan bahwa pelaksanaan
strategi Word of mouth marketing sangat berpengaruh terhadap perkembangan
jumlah anggota KSP Giri Muria Group Kudus dari tahun ke tahun mengalami
peningkatan cukup signifikan. Strategi Word of mouth marketing lebih mudah
diterima masyarakat ketika dalam pemasarannya menggunakan word of mouth
marketing (pemasaran dari mulut ke mulut) karena kebanyakan masyarakat
indonesia terkenal ramah dan senang berinteraksi ataupun berbagi informasi
kepada orang lain, hal ini membuat word of mouth marketing (pemasaran dari
mulut ke mulut) menjadi berpengaruh dalam meningkatkan jumlah anggota di
KSP Giri Muria Group Kudus. Sedangkan kendala yang dihadapi dalam
menjalankan strategi Word of Mouth antara lain: Handle Complain Marketing,
kurangnya perhatian masyarakat, perhatian masyarakat, kurangnya SDM , cuaca

Kata kunci: Strategi, Promosi, Word of Mouth.
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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Lembaga keuangan diatur oleh undang-undang No. 23 Tahun
1999 tentang Bank Indonesia menurut juncto dan Undang-Undang
No. 3 Tahun 2004 tentang Bank Indonesia. Sedangkan keuangan
nonbank diatur dengan UU No. 2 Tahun 1992 tentang Usaha
Perasuransian, UU No. 11 Tahun 1992 tentang Dana Pensiun, UU
No. 8 Tahun 1985 tentang pasar Modal, UU No0.40 Tahun 2007
tentang perseroan terbatas, UU No. 19 Tahun 2008 tentang surat
berharga Syariah Negara." Berdasarkan beberapa undang-undang
tersebut Regulasi tentang lembaga keuangan khususnya syariah
diatur dalam berapa peraturan yang dikeluarkan oleh Ketua Badan
Pengawas Pasar Modal dan Lembaga Keungan (Bapepam dan LK)
dan Fatwa Dewan Syariah.

Lembaga keuangan adalah suatu persuhaan yang usahanya
bergerak di bidang jasa keuangan. Lembaga ini akan selalu berkaitan
dengan bidang keuangan, apakah penghimpunan dana masyarakat
dan jasa-jasa keuangan lainnya. Kegiatan usaha lembaga keungan
bisa diperuntukan bagi investasi perusahaan, kegiatan konsumsi, dan
kegiatan distribusi barang dan jasa. Sedangkan Lembaga keuangan

syariah merupakan lembaga keuangan yang menjalankan kegiatannya

! Mardani , Aspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah di Indonesia,
(Jakarta: Prenamedia Group 2015), h.1-5

1



xdengan berlandaskan prinsip syariah. Lembaga keuangan syariah
didirikan dengan tujuan mempromosikan dan mengembangkan
penerapan prinsip-prinsip syariah ke dalam transaksi keuangan dan
perbankan serta bisnis yang terkait.

Fungsi dan peran Lembaga keuangan syariah diantaranya
memenuhi kebutuhan masyarakat akan dana sebagai sarana untuk
melakukan kegiatan ekonomi sesuai dengan prinsip-prinsip syariah.
Misalnya mengansumsi suatu barang, tambahan modal Kkerja,
mendapatkan manfaat atau guna nilai suatu barang, atau bahkan
permodalan awal bagi seseorang yang mempunyai usaha propektif.
Namun tidak memiliki permodalan tanpa keuangan yang memadai.
Dalm perkembangan sekarang ini, ada dua jenis lembaga keuangan
syariah yaitu lembaga keungan syariah yang berupa bank dan non
bank. Lembaga keuangan syariah yang berupa bank terdiri Bank
Umum Syariah (BUS) dan Unit Usaha Syariah (UUS) sedangkan
lemabaga keungan syariah non bank antar lain berupa Asuransi
Syariah (AS), Baitul Maal Wa Tamwill (BMT), Unit Simpan Pinjam
Syariah (UUPS).?

Berdirinya lembaga keuangan syariah khusunya BMT (Baitil
maal wattamwil) Baitul maal lebih mengarah pada usaha-usaha
pengumpulan dan penyaluran dana yang nonprofit, seperti zakat,

infak, dan sedekah. Adapun baitul tamwil sebagai usaha

2 Heny Yuningrum, Mengukurkinerja operasional BMT pada tahun
2010 ditinjau dari segi efiensi dengan data envelpoment analysis (DEA),
(Semarang 2012), h. 2-3
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pengumpulan dan penyaluran dana komersial. Usaha-uasaha tersebut
menjadi bagian yang tidak terpisahkan dari BMT sebagai lembaga
pendukung kegiatan ekonomi masyarakat kecil dengan berlandaskan
syariah Islam.> BMT didirikan dengan berasaskan pada masyarakat
yang salaam,yaitu ahsan (mutu hasil kerja terbaik), thayybin
(terindah), ahsanu’amala (memuaskan semua pihak), sesuai dengan
nilai-nilai salaam barokah (berdaya guna), adanya penguatan
jaringan, transparan (keterbukaan) dan tanggung jawab sepenuhnya
kepada masyarakat dan keadilan sosial dan kesetaraan gender, non
diskriminatif.*

Pada lembaga keuangan non-bank, salah satunya pada KSP
Giri Muria Group Kudus menjadi peluang untuk menghimpun dan
menyalurkan dana kinerjanya yang berbasis syariah ini bisa menjadi
salah satu penyokong bangkitnya perekonomian mikro yang berbasis
syariah di daerah Kudus. KSP Giri Muria Group Kudus didirikan
dengan memiliki tujuan untuk membantu dalam meningkatkan laju
pertumbuhan perekonomian masyarakat khusunya bagi kalangan
menengah ke bawah. Dalam penghimpunan dana KSP Giri Muria
Group Kudus didirikan dengan memiliki tujuan untuk membantu
dalam meningkatkan laju pertumbuhan perekonomian masyarakat
khususnya bagi kalangan menengah ke bawah. Dalam

penghimpuanan dana KSP Giri Muria Group Kudus menyediakan

¥ Mardani , Aspek Hukum...h. 315-316
* Nurul Huda at all., Lembaga Kuangan Syariah, Jakarta: PT Fajar
Interpratama, 2013. H. 364



produk-produk yang meliputi: Simpanan Bagus, Simpanan Si
Jempol, Simpanan TDM , dan Simpanan Extravaganza/Simpanan
Free Umroh.

Dari beberapa produk simpanan tersebut yang paling
diminati adalah Simpanan (Si Bagus) yaitu satu produk simpanan
yang berada di KSP Giri Muria Group Kudus simpanan yang
dirancang sebagai sarana investasi sehari-hari anggota secara
fleksibel, karena setoran dan penarikan dapat dilakukan sewaktu-
waktu. Produk Simpanan (Si Bagus) juga mempunyai keunggulan
lain seperti pemberian hadiah dan layanan jemput bola (untuk
anggota yang tidak bisa datang ke kantor secara langsung). Oleh
karena itu mengembangkan usahanya KSP Giri Muria Group Kudus
melakukan pencarian anggota dengan menawarkan produk Simapan
(Si Bagus). Dengan bertambah anggota baru maka akan bertambah
anggotanya. Upaya penghimpun dana ini harus dirancang sedemikan
rupa sehingga dapat menarik minta masyarakat untuk menjadi
anggota di KSP Giri Muria Group Kudus. Prinsip utamanya adalah
kepercayaan. Dalam keseharian, kita mengenal istilah pemasaran dan
penjualan yang terkadang pengertiannya dianggap sama. Padahal
kedua istilah tersebut berbeda dari sisi orientsi dan konsep yang
digunakan. Penjual berorientasi produk yang telah ada dan berusaha
agar produk tersebut dapat terjual sebanyak mungkin. Sedangkan

pemasaran berpangkal pada kebutuhan pembeli yang belum terpenuhi
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dalam hal produk, kualitas, harga kemudahan mendapat sparepart
dan sebagainya.

Marketing adalah bagian terpenting dari suatu perusahaan
yang melalui sejumlah kegiatan pemasaran, yang barang dari
prosedurnya bisa sampai kapada si konsumen. Hubungan marketing
dengan pelanggan harus dijaga dengan baik. Hal ini dilakukan untuk
mempertahankan loyalitas pelanggan terhadap produk tersebut. Oleh
sebab itu, marketing sering disebut sebagai penghubung produsen
dan konsumen. Startegi marketing harus jelas. Hal ini poerlu
dilakukan agar barang dari produsen dapat sampai kepada konsumen
dalam waktu yang tepat. Strategi ini perlu dilakukan untuk
menghindari terjdi kekecewaan konsumen.®

Dengan adanya strategi peamasaran, maka implemantasi
program dalam mencapai tujuan organisasi dapat dilakukan secara
aktif dan rasional tentang bagaimana suatu merek atau lini produk
mencapai tujuannya dalam lingkungan bisnis yang semakin trubulen.
Untuk menghadapi pasar sasaran yang ada, lembaga keuangan
menghadapi banyak kesulitan, seperti munculnya lembaga keuangan
baru, pembaharuan teknologi, kemudahan bertransaksi, aneka ragam
hadiah dan promosi yang ditawarkan oleh lembaga, dan sebagainya.

Untuk tetap mempertahankan dan meningkatkan jumlah
anggota, stabilitas dan kemampuan laba, maka pemasaran dapat

melakukan cara dengan tetap fokus pada pasar yang sudah ada.

lwww.tomciffle.com] diakses 31 Maret 2018



http://www.tomciffle.com/

Selain itu anggota juga harus memikirkan kemungkinan-
kemungkinan untuk membuka cabang-cabang baru atau strategis bagi
pengembangan organisasi. Tujuan perusahaan akan dicapai sehingga
pelaku uasaha dapat mempertahanan pengelolaan perusahaan dan
akan mampu bersaing dengan perusahaan lainnya. Banyak faktor
yang dapat memepengaruhi tercapainya tujuan tersebut, antara lain
adalah promosi. Maka tidak jarang para pelaku usaha sangatlah
antusias dalam melakukan promosi terhadap produknya, dan juga
tentunya tidak sedikit biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan.
Banyak pelaku usaha juga bersaing dalam melakukan promosi
produknya, setiap perusahaan akan menampilkan produknya secara
khas dengan tujuan agar konsumen menjadi tertarik untuk membeli
produk tersebut. Menekankan promosi yang meliputi adversiting
(Iklan), salespromotion (Promosi penjualan), direct marketing
(Pemasaran langsung), public realtion (Hubungan masyarakat) dan
personal selling (Penjualan pribadi). Selain itu pelaku usaha memiliki
strategi pemasaran yang berbeda untuk mendapatakan volume
penjualan yang maksimal dengan menggunakan Word of mouth
marketing (WOMM) communication atau komunikasi mulut ke
mulut.

Menurut Harjadi dan Fatmawati (dalam Nurgiyantoro, 2014:
21) word of mouth sebagai usaha pemasaran yang memicu konsumen
untuk membicarakan, mempromosikan, merekomendasikan, dan

menjual produk/merek kita kepada pelanggan lainnya. Word of mouth
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terbentuk dalam suatu group karena pada kenyataanya konsumen
lebih percaya orang lain dari pada ikan yang diluncurkan para pelaku
bisnis. Banyak konsumen sering akan mencari informasi mengenai
produk yang akan dibelinya.

Menanggapi hal tersebut maka salah satu cara strategi yang
dilakukan KSP Giri Muria Group Kudus untuk meningkatkan jumlah
anggotanya dalah dengan cara Word of Mouth (mulut ke mulut).
Strategi  Word of Mouth (mulut ke mulut) merupakan metode
pemasaran dengan cara Marketing langsung mendatangi anggota atau
calon anggota sehingga Marketing leluasa menjelaskan mengenai
produk serta sistem operasional KSP.

Dengan metode pemasaran Word of Mouth yang diterapakan
KSP Giri Muria Group Kudus dapat memberikan

Berikut ini perkembangan Dana Pihak Ketiga yang ada di
KSP Giri Muria Group Kudus:

Tabel 4.1
Perkembangan Dana Pihak Ketiga Tahun: 2018
KSP Giri Muria Group Kudus

No Bulan Nominal

1 Januari Rp. 40.000.000.000
2 Februari Rp. 45.000.000.000
3 Maret Rp. 51.000.000.000
4 April Rp. 52.000.000.000

Sumber : Dokumen KSP Giri Muria Group Kudus



Dari Tabel 4.1 dapat dilihat bahwa jumlah simpanan DPK
mengalami Flukuatif atau naik turunnya jumlah simpanan DPK. Pada
tahun 2018 bulan Januari kurang lebih jumlah dananya sekitar Rp.
40.000.000.000,- pada bulan Febrauari sekitar Rp. 45.000.000.000,-
sedangkan pada bulan Maret sekitar Rp. 51.000.000.000,- dan pada
bulan April sekitar Rp. 52.000.000.000,.

Hal ini membuat KSP Giri Muria Group Kudus semakin
gencar dalam melakukan pemasaran. Salah satu pemasaran yang
digunakan adalah dengan penyebaran informasi wordofmouth
marketing (pemasaran dari mulut kemulut). Hal ini memungkinkan
KSP Giri Muria Group Kudus mendapatkan banyak anggota yang
telah menggunakan Simpanan (Si Bagus) melalui anggota dengan
menceritakan dan merekomendasikannya kepada orang lain untuk
ikut serta menggunakan Simpanan(Si Bagus). Interaksi antara
manusia melalui word of mouth marketing membuat penyebarn
informasi seacra tidak langsung menjadi terfasilitasi.®

Pesaing saat ini sangat ketat karena semakin banyaknya
lembaga-lembaga keuangan lainnya yang terus berkembang. Maka
dari itu KSP Giri Muria Group Kudus harus memiliki strategi
pemasaran agar produk-produk yang ditawarkan terus berkembang,
meningkatkan pelayanan kepada anggota. Terus berinovasi untuk

menciptakan produk baru agar menarik perhatian para calon anggota.

® Philip Kotler, Marketing 3.0, Terj. Herman Kartajaya, Jakarta:
Erlangga, 2010. H.29
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Sehingga membuat KSP Giri Muria Group semakin gencar
dalam melakukan pemasaran. Salah satu pemasaran yang digunakan
KSP Giri Muria Group Kudus salah satunya dengan penyebaran
informasi melalui word of mouth marketing (pemasaran dari mulut ke
mulut). Hal ini memungkinkan KSP Giri Muria Group Kudus untuk
mendapatkan anggota baru melalui anggota yang telah menggunakan
Simpanan (Si Bagus) dengan menceritakan dan
merekomendasikannya kepada orang lain untuk ikut serta
menggunakan Simpanan (Si Bagus) tersebut. Interaksi antar manusia
word of mouth marketing membuat penyebaran informasi seacra
tidak langsung menjadi terfasilitasi.

Berdasarkan latar belakang diatas, penulis ingin mengetahui
lebih jauh apakah penggunaan word of mouth marketing untuk
meningkatkan anggota Simpnan (Si Bagus) atau tidak. Sesuai dengan
urian diatas penulis tertrik untuk melakukan penelitin dengan
mengambil judul “Strategi Pemasaran Word of mouth marketing
pada produk Simpanan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah
anggota di KSP Giri Muria Group Kudus”

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas,
maka penulis merumuskan permasalahan yang akan dibahas adalah

sebagai berikut:
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Bagaimana Strategi pemasaran Word of mouth marketing

pada produk Simpanan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah

anggota di KSP Giri Muria Group Kudus?

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penulisan penelitian ini adalah:

Untuk mengetahui strategi pemasaran dengan menggunakan

word of mouth marketing pada produk Simpanan (Si Bagus) dalam

meningkatkan jumlah anggota di KSP Giri Muria Group Kudus.

Manfaat Penelitian

Manfaat yang diambil dari penulisan penelitian ini adalah:

1. Penulis

a.

Untuk mengaplikasikan berbagi teori yang telah diperoleh
dalam bangku perkuliahan.

Dapat menganilisis atau mengetahui strategi pemasaran
dengan menggunakan word of mouth marketing pada produk
Simpanan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah anggota di
KSP Giri Muria Group Kudus.

2. Pembaca

a.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
pengetahuan dan tambahan wawasan bagi pembaca.
Sebagai tambahan referensi dan informasi khususnya bagi

mahasiswa untuk penelitian selanjutnya.
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3. Bagi Lemabaga
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi praktis dan bermanfaat bagi KSP Giri Muria Group
Kudus untuk dapat meningkatkan dan mengevaluasi pemasaran

produk Simpanan (Si Bagus)

E. Tinjauan Pustaka

Tinjuan pustaka ini sering disebut kajian atau telaah pustaka
(literatur review). Tinajuan pustaka ini adalah kegiatan mendalam,
mencermati menelaah, dan mengidentifikasi pengetahuan. Tinjauan
pustaka berisi urian tentang penelitian-penelitian sebelumnya, tetang
permasalahan yang sama atau serupa.

Untuk mendukung materi dalam penelitian ini. Sebelumnya
penulis melakukan perbandingan antara penelitian-penelitian yang
terdahulu. Berikut penulis paparkan beberapa penelitian yang
mengangkat tema yang tidak jauh dari strategi pemasaran.
Diantaranya:

1. Dalam tugas akhir yang berjudul “strategi pemasaran untuk
meningkatkan jumlah nasabah produk penghimpunan dana
simpanan pelajar (SIMPEL) di KSPPS BMT kantor cabang
bandungan kab. Semarang” yang ditulis oleh Itsna Layyinatus
Shifa NIM: 1405150507 prodi D3 Perbankan Syariah Fakultas
Ekonmi dan Bisnis Islam Negri Walisongo Semarang Tahun
2017
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2. Dalam tugas akhir yang berjudul “Pengaruh word of mouth

marketing dan Direct marketing terhadap keyakinan nasabah
dalam menggunakan tabungan Emas di PT. Pegadian
(PERSERO) cabang syariah pasar ngabul Jepara” yang ditulis
oleh Susi Farikhatur Rizqi NIM: 132411154 Prodi S1 Illmu
Ekonomi Islam Fakultas Ekonmi dan Bisnis Islam Negri
Walisongo Semarang Tahun 2017

Dalamtugas akhir yang berjudul “Faktor-faktor yang mempunyai
dampak pada peningkatan jumlah anggota produk Si ummat
pada BMT Marhamah Cabang Kalibawang Wonosobo” yang
ditulis oleh Khikmah Finda Trias Nurul NIM: 1450151218 Prodi
D3 Perbnkan syariah Fakultas Ekonmi dan Bisnis Islam Negri
Walisongo Semarang Tahun 2017

F. Metode Penelitian

Dalam Tugas akhir ini penulis akan memakai beberapa

metode untukmendukung penulisan atas masalah yang akan diangkat,
diantaranya adalah:

1. Jenis Penelitian

Penelitian ini merupakan jenis penelitaian Kualitatif, yang di
KSP Giri Muria Group Kudus.untuk memeperoleh data-data
yang dibutuhkan
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2. Sumber Data
Selain jenis data suatu penelitin juga dibutuhkan sumber
data, untuk mempermudah dalam memecahkan masalah data
yang digunakan dalam penelitian ini dibagi menjadi data primer
dan data sekunder, yaitu:
a. Data Primer
Data yang diperoleh langsung dari subjek penelitian,
dalam hal ini penelitian memperoleh data atau informasi
langsung dengan menggunakan instrumen-instrumen yang
telah ditetapkan. Data primer dikumpulkan oleh peneliti
untuk untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan penelitin.
Pengumpulan data primer merupakan bagian intregral dari
proses penelitian bisnis dari sering kali diperlukan untuk
tujuanpengambilan keputusan. Dalam penyusunan Tugas
Akhir ini data primer adalah informasi tentang strategi
pemasaran dengan menggunakan word of mouth pada
produk Simpanan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah
anggota di KSP Giri Muria Group Kudus.
b. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari
bahan kepustakaan. Data sekunder dalam penelitian ini
adalah berupa dokumen-dokumen, literatur serta informasi
lain yang tertetulis dan berkaitan dengan Strategi pemasaran

dari prosedur word of mouthmarketing pada produk
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Simpanan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah anggota di
KSP Giri Muria Group Kudus
c. Dokumenter
Metode dokumentasi merupakan metode mencari
data mengenai hal-hal variabel yang berupa pencatatan, buku
dengan cara meminjam data atau laporan-laporan untuk
mengumpulkn data tentang keadaan KSP Giri Muria Group
Kudus.
3. Metode Analisis Data
Metode anlasis data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah menggunakan metode diskriptif analisi, yaknio suatu
metode penelitian yang bertujuan untuk memberikan gambaran
umum tentang subyek yang diteliti. Data-data yang diperoleh
kemudian penulis analisa antara data jumlah anggota dengan
teori dankonsep yang ada sehingga dapat memberikan kejelasan

yang realistis.

G. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan berguna untuk memudahkan proses
kerja dalam penulisan Tugas Akhir ini serta untuk mendapatkan
gambaran dan arah penulisan yang baik dan bebar. Seacra garis besar

Tugas Akhir ini dibagi menjadi 4 bab, yaitu sebagai berikut:



BAB |

BAB Il

BAB Il

BAB IV
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PENDAHULUAN

Bab ini akan menguraikan tentang Latar Belakang
Masalah, Perumusan Masalah, Tujuan Penelitian,
Manfaat Penelitian,Tinjauan  Pustaka, Metodologi
Penelitian dan Sistematika Penulisan.

LANDASAN TEORI

Bab ini tentang toeri Strategi Pemasaran Word of mouth
marketing pada produk Simpanan (Si Bagus) dalam
meningkatkan jumlah anggopta di KSP Giri Muria Group
Kudus.

GAMBARAN UMUM OBYEK PENELITIAN

Bab ini menguraikan tentang sejarah berdirinya KSP Giri
Muria Group Kudus, Visi Misi dan Motto, Struktur
Organisasi, Produk-produk serta fakta atau data

pemasaran KSP Giri Muria Group Kudus.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini penulis menguraikan mengenai Snalisis Strategi
pemasaran Word of mouth marketing pada produk
Simpanan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah

anggota di KSP Giri Muria Group Kudus.
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BAB V

PENUTUP
Bab ini berisi mengenai kesimpulan dan saran atas hasil

keselurahan Tugas Akhir



A.

BAB Il
LANDASAN TEORI

Pengertian Strategi Pemasaran

Menurut Chandler dalam buku Fandy Tjiptono, Strategi
adalah penentuan dan sasaran pokok jangka panjang perusahaan,
serta penerapan serangkian tindakan dan alokasi sumber daya yang
dibutuhkan untuk mewujudkan tujuan tersebut.’

Sedangkan menurut Hitt, Irenland dan Hoskisson dalam buku
Fnady Tjiptoni, strategi adalah komitmen dan tindakan terintergrasi
dan terkoordinasi yang dirancang untuk mengeksplotasi kompetensi
inti dan meraih keunggulan kompetitif.®

Pemasaran (Marketing) ialah suatu rangkaian kegiatan untuk
memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen. Caranya dengan
membuat produk, menentukan harganya, tempat penjualannya dan
mempromosikan produk tersebut kepada para konsumen. Atau
definisi marketing yakni suatu perpaduan antara kegiatan-kegiatan
yang saling berhubungan untuk bisa mengetahui apa yang dibutuhkan

oleh konsumen sehingga perusahaan bisa mengembangkan produk,

H.2

’Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi Empat, Yogyakarta: Andi.

® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran..., Yogyakarta: Andi. H. 3
17
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harga, pelayanan, dan melakukan promosi agar kebutuhan konsumen
bisa terpenuhi serta perusahaan mendapatkan sebuah keuntungan.®

Strategi pemasaran adalah proses yang mengidentifikasi dan
menyeleksi pasar sasaran. Rencana pemasaran dikembangkan untuk
tiap segmen pasar yang dipilih, sehingga kebutuhan konsumen dalam
setiap kelompok sasaran dapat terpenuhi.’® Proses perencanaan
pemasaran terdiri dari menganalisis peluang pemasaran, menilih
pasar sasaran mendisein strategi pemasaran, mengembangkan
program pemasaran,dan mengelola upaya pemasaran (the marketing
effort)." Meskipun beberapa perusahaan mempunyai tujuan yang
sama, tetapi strategi yang ditempuhnya dapat berbeda-beda. Pada
pokonya, strategi yang ditempuh oleh perusahaan dapat terdiri yaitu:
menentukan sasaran pasar (target market) dan bauran pemasaran
(marketing mix).

Pasar sasaran (target market) adalah sekelompok konsumen
atau pelanggan yang secara khusus menjadi sasaran usaha pemasaran
bagi sebuah perusahaan. Dalam menerapkan pasar sasaran terdapat

tiga langkah pokok yang harus dilakukan, yaitu:

3|http://www. urupendidikan.com/pengertian-fungsi-dan-tugas-
marketing-secara lengkap/|diakses pada hari sabtu tanggal 05 Mei 2018

19 Mahmud Assuari, Manajemen pemasaran dasar, konsep &strategi,
Jakarta: Rajawali, 2011. H. 168

! Nandan Likmaksari dan togi parukin purba, Manajemen pemasaran
Teori dan aplikasi dalam bisnis edisi 2. H. 29



http://www.gurupendidikan.com/pengertian-fungsi-dan-tugas-marketing-secara%20lengkap/
http://www.gurupendidikan.com/pengertian-fungsi-dan-tugas-marketing-secara%20lengkap/
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1. Segementasi Pasar

Segmentasi pasar adalah suatu setrategi yang didasarkan
pada falsafah manajemen pemasaran yang orientasinya adalah
konsumen. Dengan melaksanakan segmentasi pasar, kegiatan
pemasaran dapat dilakukan lebih rentah dan sumber daya dimiliki
perusahaan dapat digunakan seacara lebih efektif dan efisien
dalam rangka memberikan kepuasan bagi konsumen. Ada empat
kreteria yang harus dipenuhi segmen pasar agar segmentasi pasar
dapat dijalankan dengan efektif dan bermanfaat bagi perusahaan,
yaitu:

a. Terukur (measurable), artinya segmen pasar tersebut dapat
diukur baik besar maupun luasnhya serta daya beli segmen
pasar tersebut.

b. Terjangkau (accesible), artinya segmen pasar tersebut dapat
dicapai sehingga dapat dilyani seacara efektif.

c. Cukup luas (subtantial), sehingga menguntungkan bila
dilayani.

d. Dapat dilaksanakan (actjnable), sehingga semua program
yang telah disusun untuk menarik dan melayani segmen
pasar itu dapat efektif.

2. Penempatan pasar sasaran (target pasar)
Target pasar adalah merupakan kegiatan yang berisi dan
menilai serta satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki

oleh perusahan. Apabila perusahaan ingin menentukan segmen
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pasar mana yang dimasukinya, langkah pertama yang dilakukan
adalah menghitung dan meniali profit dari berbagai segmen yang
akan dimasukinnya tadi. Maka untuk mencapai tujuan tersebut
perusahaan membagi-bagi pasar menjadi segmen-segmen pasar
utama, setiap segmen tertentu sebagai sasaran. Dalam
kenyataannya perusahaan dapat mengikuti salah satu diantara
lima strategi peliputan pasar, yaitu:

a. Kosentrasi pasar tunggal, ialah sebuah perusahaan dapat
memutuskan kegiatannya dalam satu bagian dari pasar.
Biasanya perusahaan yang lebih kecil melakukan pilihan ini.

b. Spesialisasi pasar, sebuah perusahaan memutuskan untuk
memproduksi satu jenis produk.

c. Spesialisasi sektif, sebuah perusahaan bergerak dalam
berbagai kegiatan usaha yang tidak ada hubungan dengan
yang lainnya, kecuali bahwa setiap kegitan usaha itu
mengandung peluang yang menarik.

d. Peliputan keseluruhan,yang lazim dilaksanakan oleh industri
yang lebih besar untuk mengungguli pasar. Mereka
menyediakan sebuah produk untuk setiap orang, sesuai
dengan daya beli masing-masing.

Penempatan produk

Penempatan produk mencakup kegiatan merumuskan
penemptan produk dalam persaingan dan menetapkan bauran

pemasaran yang terperinci. Pada hakekatnya penempatan produk
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adalah tindakan merancang peroduk dan bauran pemasaran agar
tercipta kesan tertentu diingatan konsumen. Bagi setiap segmen
yang dimasuki perusahaan, perlu dikembangkan suatu setrategi
penempatan produk. Saat ini produk yang beredar dipasar
menduduki posisi tertentu dalam segmen pasarnya. Apa yang
sesungguhnya penting disini adalah presepsi atau tanggapan
konsumen mengenai posisi yang dipoegang oleh setiap produk
pasar.'?

Menurut Kotler & Armstrong, “Bauran pemasaran atau
marketing mix adalah perangkat alat peamasarabn tektis yang
dapat dikendalikan, produk, harga, distribusi, dan promosi yang
dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkanresponsyang
diinginkan dalam pasar sasaran”."®

“Marketing mix adalah strategi mengkombinasikan
kegiatan-kegiatan marketing, agar terciptanya kombinasi
maksimal sehingga memunculkan hasil paling memuaskan”.
Sumarmi dan Soeprihanto menjelaskan, “marketing mix adalah
kombinasi dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari
sistem pamasaran yaitu produk, harga, promosi dan distribusi.

Dengan kata lain marketing mix adalah kumpulan dari variabel

2 ubis , A.N, Strategi Pemasaran dalam persaingan bisnis, USU
Digital Library, Medan 2004

3 Kotler, Philip dan Gary Armstrong, Dasr-dasar Pemasaran. Jilid 1.
Alih Bahasa: Alexander Sindoro. Jakarta: Prenhallindo, 1997. H. 235



yang dapat digunakan oleh perusahan untuk dapat mempengaruhi
tanggapan konsumen”.
a. Produk (Product)

Menurut Sumarmi dan Soeprihanto, “Produk adalah
setiap apa saja yang bisa ditawarkan dipasar untuk
mendapatkan perhatian, permintaan, pemakian ataukonsumsi
yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan”. Produk
tidak hanya selalu berupa barang tetapi bisa juga berupa jasa
ataupun gabungan dari keduanya (barang dan jasa).

b. Harga (price)

Menurut Sumarmi dan Soeprihanto harga adalah,
“Jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin)
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dari barang beserta pelayanannya”. Setelah produk yang
diproduksi siap untuk dipasarkan, maka perusahaan akan
menentukan harga dari produk tersebut.

c. Tempat (Place)

Tempat dalam marketing mix biasa disebut dengan
saluran distribusi, saluran dimana produk tersebut
sampaikepada konsumen. Definisi dari Sumarmi dan

Soeprihanto tentang saluran distribusi adalah, “Saluran yang



23

digunkanoleh produsen untuk menyalurkan produk tersebut
dari produsen sampai konsumen atau industri pemakai”.**
d. Promosi (Promotion)

Menurut Tjiptono, pada hakikatnya promosi adalah
suatu bentuk komunikasi pemasaran.yang dimaksud dengan
komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk,
dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
Adapun kegiatan yang termasuk dalam aktivitas promosi
adalah periklanan, penjualan perorangan (personal selling),
dan promosi penjualan, hubungan masyarakat (Public
relation), pemasaran langsung (direct marketing), Pemasaran
dari mulut kemulut (word of mouth marketing).

Bauran promosi mempunyai enam macam kegiatan yang
meliputi, sebagai berikut:*®

1. Periklanan (advertising) adalah semua bentuk terbayar

presentasi non-pribadi dan promosi ide, barang atau jasa

dengan sponsor tertentu. Tujuan dari iklan digolongkon

% Sumarni, Murti dan John Soeprihanto, Pengantar Bisnis (Dsar-dasar
Ekonomi Perusahaan). Edisi ke 5. Yogyakarta 2010. H. 116

5 Danang Suntoyo, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran, Yogyakarta:
CAPS, h. 157-158
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menjadi iklan informatif, iklan persuasif, iklan pengingat,
dan iklan penguatan.

Promosi penjualan, sebagai unsur utama dalam kampanye
pemasaran, adalah berbagai kumpulan alat-alat insentif
seabagian besar berjangka pendek, yang dirancang untuk
meransang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih
cepat atau lebih besar oleh konsumen atau pedagang.
Promosi penjualan dapat diberikan kepada konsumen,
maupun tetanaga penjualan.

Penjualan perorangan (personal selling) merupakan salah
satu dari beberapa sarana promosi termasuk iklan, promosi
konsumen dan perdagangan serta hubungan masyarakat yang
dapat digunakan pemasar untuk berkomunikasi dengan
pelanggan potensial.

Hubungan Masyarakat (public relation) adalah meliputi
berbagai program yang dirancang untuk mempromosikan
atau melindungi citra perusahaan atau produk individualnya.
Jelas bahwa komunikasi dengan masyrakat luas melalui
hubungan masyarakat ini dapat mempengaruhi kesan
terhadap sebuah perusahaaan atu organiosasi maupun produk
atau jasa yang ditawarkan.

Pemasaran langsung adalah hubungan langsung dengan

dengan konsumen individual yang ditargetkan secara cermat
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untuk memperoleh respons dan membangun hubungan
pelanggan yang berkelanjutan.

6. Informasi dari mulut ke mulut (word of mouth) adalah
pelanggan akan berbicara kepada pelanggan lain atau
masyarakat lainnya tentang pengalamanya menggunakan
produk yang dibelinya. Hal ini sederhana namun merupakan
jurus jitu untuk menjual produk.

Menurut Sernovitz Word of Mouth terdiri dar 2 jenis
yaitu:*®
a. Organic Word of Mouth adalah pembicaraan yang mengalir

secara alami dari kualitas positif dari sebuah perusahaan.

b. Amplified Word of Mouth adalah pembicara yang dimulai
olen kampanye yang disengaja untuk membuat orang
percaya.

Berdasarkan teori-teori diatas, maka dapat disimpulkan
bahwa bauran pemasaran adalah suatu kelompok kompenen
pemasaran yang terdiri dari 4P: Product, Price, Place dan
Promotion yang saling terkait satu sama lain, dengan tujuan
untuk memnuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen serta
mencapai tujuan perusahaan.

Pada umumnya bauran promosi terdiri dari periklanan,
penjualan perorangan (personal selling), dan promosi penjualan,

hubungan masyarakat (Public relation), pemasaran langsung

1 http: /iwww.sbm.binus.ac.id/
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(direct marketing), Pemasaran dari mulut kemulut (word of
mouth marketing). Beberapa keputusan yang berkaitan dengan
periklanan ini adalah pemilihan media (majalah, televisi, surat
kabar, dan sebagainya), penentuan bentuk iklan dan beritanya.
Penarikan, pemilihan, latihan, kompensasi, dan supervise

merupakan tugas manajemen dalam kaitannya dengan salesmen

(penjual).

Selain melakukan kegiatan bauran promosi marketing
juga melaukan promosi secara langsung dengan menggunakan
word of mouth. Kegiatan word of mouth dilakukan ditempat-
tempat seperti: pasar, terminal, alun-alun, dan juga sekolahan.

B. Word of mouth marketing (Pemasaran mulut ke mulut)

Menurut Hasan Word of Mouth merupakan pujian,

rekomendasi dan komentar pelanggan sekitar pengalaman mereka
atas layanan jasa dan produk yang betul-betul mempengaruhi
keputusan pelanggan atau perilaku pembelian mereka. Word of

Mouth dapat membentuk kepercayaan para pelanggan.

Menurut Sernovitz “Word of Mouth adalah pembicara yang

secara alami terjadi anatar orang-orang. Word of Mouth adalah

produk informasi yang disiarkan oleh sebagian orang ke orang lain."’

Y Susi Farighatur Rizki, “Pengaruh word of mouth marketing dan

Direct marketing terhadap keyakinan nasabah dalam menggunakan tabungan
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Motivasi Dasar Word of Mouth menurut pendapat Sernovits
terdapat tiga motivasi dasar yang mendorong pembicraan Word of
Mouth :

1. Mereka menyukai anda dan produk anda
2. Pembicaraan membuat mereka merasa baik

3. Mereka merasa terhubung dengan suatu kelompok

Sarmawan dalam Annisa mengartikan Word of Mouth
pertukaran ide, pikiran, dan komentar antar duat atau lebih
konsumen, dan tidak satu pun dari mereka adalah pemasar.'®
Beberapa faktor yang mendorong terjadinya komunikasi lisa adalah
sebagai berikut:

a. Kebutuhan dari si pemberi informasi.
1) Untuk memperoleh perasaan prestise dan serba tahu.
2) Untuk menghilangkan keraguan tentang pembelian yang
telah dilakukannya.
3) Untuk meningkatkan keterlibatan dengan orang-orang yang
disenangi.

4) Untuk memperoleh manfaat yang nyata

Emas di PT. Pegadian (PERSERO) cabang syariah pasar ngabul Jepara”,
Skripsi, Semarang: UIN Walisongo Semarang, 2017, h. 9

18 Budi Tri Wibowo, Strategi Word of Mouth Telur Asin (studi diskriptif
kualitatif word of mouth penjualan telur asin “NANA” di Tawangsari, sukahrjo)
Skripsi: UMS Solo, 2013, h.13-17
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b. Kebutuhan dari si penerima informasi.
1) Untuk mencari informasi dari orang yang dipercya dari pada
orng yang menjual produk
2) Untuk mengurngi kekhawatiran tentang resiko pembelian.
a. Risiko produk karena harga dan rumitnya produk.
b. Risiko sosial-kekhawatiran konsomen tentang apa yang
dipikirkan orang lain.
c. Risiko dari kurangnya kreteria objektif untuk
mengevaluasi produk.

3) Untuk mengurangi waktu dalam mencari informasi

Word of Mouth berawal dari sebuah bentuk yang timbul
secara alamiah dan tidak didesain oleh perusahan juga pemasar. Word
of Mouth tersebut timbul karena keunggulan produk. Belakangan
Word of Mouth ditujukan untuk menggantikan program komunikasi
pemasaran konvensional seperti iklan yang Kkian kehilangan
kredabilitasnya.

Word of Mouth dapat menjadi susuatu yang menguntungkan
atau malah mendatangkan masalah. Oleh karena itu menurut sifatnya
Word of Mouth dapat dibagi menjadi dua yaitu:

a. Word of Mouth positif
Yaitu bentuk Word of Mouth yang dapat timbul
manakala produk yang sudah terpaksakan belum tentu akan
menceritakannya keapada orang lain. Word of Mouth baru akan

muncul dari suatu pengalaman yang dianggap luar biasa
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diperoleh konsumen setelah transaksi lebih tinggi dari
harapannya. Sehingga tanpa diminta konsumen akan
menceritakan pengalaman yang dirasakan kepada orang
terdekatnya.
b. Word of Mouth negative

Yaitu bentuk Word of Mouth yang dapat timbul
manakala produk yang dikonsumsi ternyata mengecewakan.
Merupakan suatu fenomena yang paling ditakukan perusahaan
karena seorang konsumen yang kecewa akan berbicara, tidak
hanya ke orang-orang terdekatnya saja. Konsumen akan berusaha
menyampaikan kekecewaannya ke sebanyak mungkin orang.

Word of Mouth Marketing (WOMM) atau pemasaran
dari mulut ke mulut merupakan suatu fenomenan perbincangan
dari individu satu ke individu lainnya atau komunikasi berantai
yang menyebar begitu cepat disampaikan dari mulut ke mulut
dalam konteks pemasaran.'® Word of mouth marketing (WOMM)
adalah usaha pemasaran yang memicu konsumen untuk
membicarakan, mempromosikan, = merekomendasikan  dan

menjual produk atau merek kepada konsumen lainnya.?> WOMM

9 Fandy Tjiptono, Manajemen Jasa Edisi Pertama, Yogyakarta: Bayu
Media, 2006, h. 236
0 Susi Farighatur Rizki, “Pengaruh ... h. 9
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didefinisikan sebagai komunikasi orang ke orang melalui ucapan,
tulisan, atau komunikasi elektronik yang terkait dengan manfaat
atau pengalaman pembelian atau penggunaan produk atau jasa.
Word of mouth dapat membentuk kepercayaan para nasabah.
Manfaat komunikasi dari mulut ke mulut menurut Philip Kotler
yang dialih bahsakan oleh Benjamin Molan sebagai berikut:
a. Sumber dari mulut kemulut meyakinkan
Cerita dari mulut kemulut adalah satu-satunya
metode yang berasal dari konsumen oleh konsumen dan
untuk konsumen. Konsumen yang puas tidak hanya ingin
membeli kembali, tetapi mereka adalah reklame yang
berjalan.
b. Sumber dari mulut ke mulut berbiaya rendah
Dengan tetap menjadga hubungan dengan konsumen
yang puas dan menjanjikan mereka penyedia akan
membebani bisnis tersebut biaya yang paling rendah, bisnis
tersebut mungkin membalasnya dengan merujuk pada orang
tersebut atau dengan memberikan layanan atau diskon yang
telah yang lebih tinggi atau dengan menawarkan hadiah yang
lebih.
Word of Mouth tidak membutuhkan biaya yang begitu
besar namun dpat memeperoleh efektivitas yang sangat besar

namun dapat memeperoleh efektivitas yang sangat besar.
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Didukung lagi dengan kebiasaan masyarakat Indonesia yang
senang berkumpul dari bersosialisasi untuk bercerita akan hal-hal
yang mereka sukai atau alami.

Menurut Rosen ada tiga alasan yang membut Word of
Mouth menjadi begitu penting:
a. Kebisingan (noise)

Para calon anggota/calon anggota hampir tidak dapat
mendengar karena banyaknya kebisingan yang dilihatnya
dari berbagai media setiap hari. Mereka bingung sehingga
untuk melindungi diri, merteka menyaring sebagian besar
pesan yang berjalan dari media massa. Sebenarnya mereka
cenderung lebih mendengarkan apa yang dikatakan orang
atau kelompok yang menjadi rujukan seperti teman-teman
atau keluarga.

b. Keraguan (skepticism)

Para caolon anggota/calon anggota bersikap skeptic
ataupun meragukan kebenaran informasi yang diterimanya.
Hal ini disebabkan oleh banyaknya kekecewaan yang dialami
anggota/calon anggota saat harapannya ternyata tidak sesuai
dengan kenyataan di saat menggunakan produk tersebut.
Dalam kondisi ini anggota/calon anggota akan berpaling
keteman ataupun orang Yyang bisa dipercaya untuk
mendapatkan ~ produk  yang  mampu  memuaskan

kebutuhannya.
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Keterhubungan (connevtivity)

Kenyataanya bahwa para anggota/calon anggota

selalu berinteraksi dan berkomunikasi satu dengan yang lain,

mereka saling berkomentar mengenai produk yang dibeli

ataupun bahkn bergosip mengenai persoalan lain. Dalam

interaksi ini sering terjadi dialog tetang produk seperti

pengalaman mereka menggunakan produk.

Menurut Sernovitz dalam bukunya Word of Mouth

Marketing, Terj. Tanadi Santoso menyebutkan ada beberapa

elemen dalam menyebarkan Word mouth marketing, antara

lain:

1.

Pembicaraan (Talkers)

Pembicara (Talkers) merupakan masyarakat umum yang
senang berbagai informasi kepada orang lain. Mereka
akan berbicara tentang suatu produk tertentu dan
menceritakannya kepada orang lain. Pada umumnya
Talkers adalah orang-orang biasa dari segala usia, minat,
pekerjaan ataupun tingkat status.

Topik (Topic)

Topik merupakan semua hal yang menarik perhatian dan
kemudian menjadi bahan pembicaraan. Semua
pembicaraan dari mulut ke mulut di mulai dengan sebuah

topik. Masyarakat tidak akan membicarakan mengenai
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suatu hal jika mereka tidak diberikan sesuatu untuk
dibicarakan.
3. Alat (Tool)
Word of mouth merupakan sarana pemasaran yang kuat,
efektif dan efisien. Ketika seseorang berbicara satu sama
lain, percakapan tersebut hanya berlangsung dalam
jangka waktu yang sementara. Word of mouth akan jauh
lebih efektif jika dibantu dengan media atau alat yang
akan membuat pesan tersebut dapat diteruskan kepada
orang lain dan dapat bertahan dalam jangka waktu yang
lebih lama. Media atau alat yang digunakan seperti e-
mail, blog maupun media sosial.
4. Pelacakan (Tracking)

Di era modern ini banyak orang mulai menuliskan segala
sesuatu yang mereka pikirkan melalui bolg ataupun
media sosial. Seperti yang kita ketahui hal yang banyak
dibicarakan adalah mengenai kualitas suatu produk atau
jasa. Memantau komunikasi online memungkinkan untuk
memahami apa yang dipikirkan, diinginkan, dan
dibutuhkan oleh konsumen mengenai suatu produk.
Melalui hal ini, data yang diperoleh dapat diketahui
secara langsung dan otentik karena ditunjang dengan

adanya kemajuan teknologi.?*

2! Susi Farighatur Rizki, “Pengaruh ... h. 13
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Word of mouth marketing (pemasaran dari mulut ke
mulut) tanpa sadar dan tanpa sengaja dilakukan seseorang
yang telah mendapatkan informasi atau manfaat positif dari
suatu produk yang digunakan dan kemudian mengajak dan
menyarankan kepada orang lain untuk menggunakan pula.
Adapun cara menyampaikan pesan atau informasi yang
efektif, sebagai berikut :

1. Tetaplah sederhana
Dalam menyampaikan pesan atau informasi
seorang pemasar ataupun influencer yang ditunjuk
perusahaan haruslah menyampaikan dengan singkat dan
jelas.
2. Fokus pada manfaat bagi Masyarakat
Setiap produk dan jasa yang ditawarkan pemasar
haruslah mengandung manfaaat bagi nasabah atas
konsumennya karena setiap produk atau jasa yang dibeli
atau digunakan pastilah diharapkan akan mendatangkan
manfaat bagi penggunaanya.
3. Gunakan kata-kata yang menciptakan gambaran yang
jelas
Kebanyakan brand produk atau jasa memakai
slogan dan pesan kunci yang memberikan gambaran

pendek pikiran penerima, sebagai seorang pemasar dalam
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hal ini haruslah menjadi komunikator yng baik dengan
cara memilih kata dan gambar yang kuat dan jelas agar
dapat mudah diterima dan diingat oleh lawan bicaranya.?

Word of mouth marketing dapat berupa pujian,
rekomendasi dan komentar nasabah seputar pengalaman
mereka atas layanan jasa dan produk yang betul-betul
memengaruhi keputusan atau perilaku pembelian mereka.
Bagi sebuah perusahaan penyebaran informasi suatu produk
jasa melalui word of mouth marketing sangatlah penting, oleh
karena itu perusahaan dapat mendorong penyebaran WOMM
yang positif dan menekan atau bahkan menghilangkan
WOMM negatif yang berdampak buruk atau kontra produktif
bagi tercapainya sasaran pemasaran. Perusahaan dapat turut
serta mengendalikan influncer yang menyebar ditengah
masyarakat agar menyebarkan informasi yang sesuai dengan
kebenarannya dan dapat mengontrol isu-isu negatif yang
mungkin menyebar di masyarakat.

Word of mouth marketing (pemasaran dari mulut
kemulut) menjadi salah satu kegiatannya pemasaran yang
dilakukan Koperasi Simpan Pinjam melalui anggotanya
dengan menyarankan kepada calon anggota produk yang

telah digunakannya. Pada umumnya, orang akan

22 Nanda Likmakrisna dan Wilhelmus Hary Susilo, Manajemen Pemasaran
(Teori dalam Bisnis), Jakarta: Mitra Wacana Media, 2012, him.78
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menghormati dan mempercayai informasi dari teman,
tetangga, keluarga ataupun orang yang dipercaya. Hal ini
tersebut dianggap akan mengurangi risiko yang mungkin
terjadi pada penggunaan produk tersebut. Word of mouth
marketing (pemasaran dari mulut kemulut) diyakni nasabah
karena berkaitan erat dengan pengalaman orang lain yang
telah menggunakan produk tersebut. Dari penggunaan
produk tersebut akan menimbulkan rasa puas atau tidak puas
atas produk itu dan akan diceritakan ke orang lain melalui
pembicara berantai dari satu orang ke orang lain dan

seterusnya.

C. Simpanan Tabungan

1) Pengerian Tabungan

Tabungan adalah simpanan yang pennarikannya hanya

dapat dilakukan menurut syarat tertentu yang disepakati, tetapi
tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro, dan atu alat lainnya
yang diperasamakan dengan itu. Nasabah jika hendak mengambil
simpananya dapat datang langsung ke bank dengan membawa

tabungan, slip penarikan, atu melalui fasilitas ATM.%

Menurut Undang-Undang Perbankan No. 10 Tahun 1998

adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan

menurut syarat-syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat

2 Khotibul Umum, Perbankan Syariah, h. 88



37

ditarik dengan cek, bilyet giro atau alat lainnya yang
dipersembahkan dengan itu.**

Secara khusus pengaturan perbankan syariah juga
memberikan rumusan pengertian tabungan sebagaiman dalam
ketentuan pasal 1 angka 21 Undang-Undang No. 21 Tahun 2008,
yaitu Tabungan adalah simpanan berdasarkan akad Wadiah atau
Investasi dana berdasarkan akad Mudharabah atau akad lain
tidak bertentangan dengan prinsip Syariah yang penarikannya
hanya dapat dilakukan menurutsyarat atau ketentuan tertentu
yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro
atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.

Menurut Fatwa Dewan Syariah Nasional No0.02/DSN-
MUI/IV/2000 tentang Tabungan yang menerapkan bahwa produk
tabungan yang dibenarkan atau diperolehkan secara syariah
adalah tabungan yang berdasarkan prinsip Mudhrabah dan
Wadi’ah, sehingga kita mengenal tabungan Mudhrabah dan
tabungan Wadi'ah.”

Jadi, produk tabungan yang sesuai dengan syariah yang
dapat dipraktikan adalah dengna menggunakan prinsip

Mudhrabah dan Wadi’ah. Perbedaan keduanya adalah kalau

2 Kasmir, Bank dan Lembaga keuangan lainnya, Jakarta: PT. Raja
Grafindo Persada 2005, h.74
2> [https://dsnmui.or.id] tentang Fatwa DSN MUl No. 115/DSN-

MUI/IX/2017 tentang akad Mudharabah di akses 01 Mei 2018
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tabungan Wdi’ah Dersifat titipan karenanya bank tidak

dipersyaratkan untuk memberikan imbalan kepada nasabahnya,

kecuali dalam bentuk pemberian bonus secara sukarela.

Sedangkan tabungan Mudhrabah bersifat investasi dan

karenanya penarikannya tidak dapat dilakukan setiap saat, tetapi

berdasarkan kesepakatan dan bank dipersyaratkan untuk
memberikan bagi hasil sesaui dengan nisbah yang telah
disepakati sebelumnya.?®

Produk Simpanan atau produk pengimpunan dana juga
mempunyai macam-macam jenis, yaitu:

a. Giro Wadi’ah adalah produk simpanan yang bisa ditarik
kapan saja. Dana nasabah dititipkan di bank dan boleh
dikelola. Setiap saat nasabah berhak mengambilnya dan
berhak mendapatkan bonus dari keuntungan permanfaatan
dan giro bank.

b. Tabungan Mudharabah yaitu tabungan atau simpanan dari
nasabah yang dananya dikelola oleh bank, untuk memperoleh
keuntungan. Keuntungan akan diberikan kepada nasabah
berdasarkan keuntungan yang disepakati dengan nasabah.”’

c. Deposito Mudharabah adalah simpanan dari nasabah kepada

bank yang penarikan hanya dapat dilakukandalam jangka

% Rachmadi Usman, Produk dan akad Perbankan Syariah di Indonesia,

PT. Citra Aditya Bakti 2009, h. 153-155

%" Ricky Fajar Adiputra, “Strategi pemasaran produk simpanan di

KSPPS BMT BUS Cabang Kaliwungu Kendal”, Tugas Akhir, Semarang: UIN
Walisongo, 2017
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waktutertentu sesuai dengan perjanjian antara pihak nasabah
dan bank, dan menggunakan prinsip bagi hasil.

D. Akad yang digunakan pada Produk Simpanan (Si Bagus)

Ada dua definisi Wadi’ah yang dikemukakan oleh ahli fikih
Pertama, ulama madzab Hanafi Mendifinisikan Wdi’ah dengan
“mengikut sertakan orang lain dalam memelihara harta, baik dengan
ungkapan yang jelas, melalui tindakan, maupun melalui isyarat”.
Kedua, ulama Mazhab Maliki, Mazhab Syafi’i, dan Mazhab Hambali,
mendenfinisikan Wadi’ah dengan “mewakilkan orang lain untuk
memelihara harta tertentu dengan cara tertentu”.

Secara Etimoogi Wadi’ah berarti mengumpulkan sesuatu
yang ditempatakan bukan pada pemiliknya untuk dipelihara,
sedangkan secara termonology Wadi’ah yaitu penitipan dana anatar
pihak pemilik dana dengan pihak penerima titipan yang di percaya
untuk menjaga dana tersebut.

1. Landasan Syariah
a. Al-Quran
Ayat Al-Quran yang dapat dijadikan rujukan dasar
hukum dalam penetapan akad Wadi’ah adalah Surat An-
Nissa : 58
Ol A G 88 1) Wbl 1) el 1,355 & &0l i )

Artinya:  “Sesungguhnya  Allah  menyuruh  kamu
menyampaikan ~ amanat kepada yang  berhak
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menerimanya, dan  (menyuruh  kamu) apabila
menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu
menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah memberi
pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu.
Sesungguhnya Allah adalah Maha mendengar lagi Maha
melihat”. (Q.S An - Nissa’: 58)

b. Hadist Nabi riwayat Abu Hurairah ra.
¥ 5 i oa ) AR 3 aa s adde i e Sl OB 065558 i g

Rasulullah SAW bersabda *“ Tunaikanlah amanah
kepada orang yang engkau di percaya (untuk
menunaikan amanah kepadanya),dan jangan khianati
orang yang telah mengkhianatimu”. HR Abu Hurairah
ra.

c. Ijma’ adalah Kkesepakatan ulama. Ulama bersepakat
mengenai diperbolehkannya wadi’ah, karena umumnya
masyarakat sangat membutuhkan akad wadi’ah. Adanya
wadi’ah sangat membantu manusia untuk saling membantu
dalam menjaga harta yang menjaga harta yang juga menjadi
tujuan agama. Diindonesia, akad wadi’ah mendapatkan
legitimasi dalam KHES ayat 370-390. %

d. Ketentuan hukum bentuk Wadi’ah

Akad Wadi’ah ada dua, yaitu Wadi 'ah yad Amanah

dan Wadi ah yad Dhamanah.

him.182

%8 Imam Mustofa, Figih Mualamalah, jakarta: Rajawali Pres, 2016,
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a) Wadi’ah yad Amanah

Wadi’ah yad Amanah merupakan titipan murni
dimana barang dititipkan tidak boleh digunakan (diambil
manfaatnya) oleh penitip, dan sewaktu-waktu titipan
dikembalikan harus dalam keadaan utuh baik nilai
maupun fisik brangnya, serta jika selama dalam penitipan
terjadi kerusakan maka pihak yang menerima titipan
tidak dibebani tanggung jawab sedangkan kompensasi
atas tanggung jawab pemeliharaan dapat dikenakan biaya
titipan.”

Barang/aset yang dititipkan adalah sesuatu yang
berharga yang dapat berupa uang, barang, dokumen,
surat berharga, atau barang berharga lainnya. Pada
dasranya pihak penyimpanan (custodian) sebagai
penerima kepercayaan (trustee) adalah yad al-amanah
“tangan amanah” yang berarti bahwa ia tidak haruskan
bertanggung jawab jika waktu dalam penitipan terjadi
kehilangan atau kerusakan pafdfa barang/aset titipan.

Dengan prinsip ini, pihak penyimpan tidak boleh
menggunakan atau menfaatkan barang/aset yang
ditipkan, melainkan hanya menjaganya. Selain

itu,barang/aset yang ditipkan tidak boeh dicampurkan

2 Wiroso, Penghimpunan dana, h. 22
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dengan barang/aset lain, melainkan harus dipisahkan
untuk masing-masing barang/aset penitip.*
Wadi’ah yad Dhamanah

Wadi’ah yad Dhamanh merupakan pengembangan
dari wadi’ah yad al-amanah yang disesuaikan dengna
aktifitas perokonomian. Penerima titipan diberi izin untuk
menggunakan dan mengambil manfaat dari titipan
tersebut.**

Hal ini berarti bahwa pihak penyimpanan atau
coustodian  adalah trustee yang sekaligus guarantor
“pinjamin” kaeamanan barang/aset yang titipkan. Ini juga
berarti bahwa pihak penyimpan telah mendapatkan izin dari
penitip untuk mempergunakan barang/aset yang ditipkan
tersebut untuk aktivitas perekonomian tertentu, dengan
catatan bahwa pihak penyimpan akan mengembalikan
barang/aset ditipkan secara utuh pada saat penyimpan
mengkhendaki.

Dengan prinsip ini, penyimpan boleh mencampur
aset penitip dengan aset penyimpan atau aset penitip yang
lain, dan kemudian digunakan untuk tujuan produktif
mencari  keuntungan. Pihak penyimpan berhak atas

keuntungan yang diperoleh dari pemanfaatan aset titipan dan

h. 42-45

%0 Ascarya, Akad dan produk Syariah, Jakarta: PT. Rajawali Pers, 2015,

31 Wiroso, Penghimpun dana....h. 22



43

bertanggungjawab penuh resikokerugian yang mungkin

timbul. Selain itu, penyimpan boleh diperbolehkan juga, atas

kehendak sendiri, memberikan bonus kepada pemilik aset
tanpa akad perjanjian yang mengikat sebelumnya.®
f.  Rukun Wadi’ah

a) Barang yang disimpanatau dititipkan (Wadi’ah)

b) Pemilik barang atau orang yang bertindak sebagai pihak
yang menitipkan (Mawaddi’)

c) Pihak yang menyimpan atau memberikan jasa penjaga
(Mawadda’)

d) ljab gabul (Sighat)®

g. Implementasi Wadi’ah pada Lembaga Keuangan
Berikut ini implementasi prinsip wadi’ah pada
lembaga keuangan:

a) Simpanan Wadi’ah merupakan titipan murni dari
anggota calon anggota yang harus dijaga dan
dikembalikan kapan saja atau calon anggota tersebut
mengkhendaki.

b) Kelengkapan dokumen harus didukung dengan fotokopi
KTP atau SIM yang masih bwerlaku dan aplikasi

permohonan pembukaan atau penutupan rekening.

73

%2 Ascarya, Akad dan produk...h. 43-44
% Nurul Huda, at all., Baitul Maal wa Tamwil, Jakarta: Amzah, 2016, h.
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c) Bonus diberikan apabila rata-rata saldo diatas minimal
biaya penutupan ditanggung anggota.

d) Anggota mendapat bonus sesuai kebijakan manajemen
sehingga dapat dijadikan sebagai jaminan pembiyaan.**

% Nurul Huda, at all., Bitul Maal.,...,h. 75-76



BAB Il
GAMBARAN UMUM KSP GIRI MURIA GROUP

A. Sejarah KSP Giri Muria Group

Koperasi Simpan Pinjam Giri Muria Group merupakan
bagian dari Giri Muria Group, yaitu perusahaan yang didirikan pada
tahun 2014, di Kudus, Jawa Tengah sebagai salah satu Koperasi
dengan pola kerja dan manajemen modern dan bagaian dari group
lembaga keuangan mikro BPR dan Koperasi terbesar di Kudus. *

KSP Giri Muria Group memiliki strategi bisnis yang
terdifinisi secara jelas: memfokuskan diri pada jalur multi distribudi,
membangun kemitraan seimbang berjangka panjang dengan lembaga
keuangna dan distribusi umum, menyediakan produk-produk inovatif
superior dan layanan bernilai tambah kepada anggota, serta menjadi
pemain utama dibidang Koperasi di Indonesia.

Dengan strategi tersebut KSP Giri Muria Group telah
berkembang dengan cepat, mendorong jaringan luas dan keahlian
Giri Muria Group dalam hubungan nasabah BPR dan anggota
koperasi, membangun teknologi yang dibutuhkan dan prasarana
koperasi yang penting untuk ekspansi dimasa yang datang.

KSP Giri Muria Group berkomitmen untuk mencapai
segmentasi anggota koperasi secara optimal dan meningkatkan

inovasi produk agar dapat memberikan pendekatan yang terbaik

**http://www. girimuriagroup.com/ diakses pada tanggal 20 Februari

2018
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untuk anggota KSP Giri Muria Group bertujuan untuk menjadi yang

terbaik dikelasnya untuk retensi dan kepuasan anggota koperasi.

KSP Giri Muria Group beroperasi dibidang Koperasi Simpan

Pinjam dengan strategi distrusi langsung dan multichannel melalui

jaringan Giri Muria Group yang didukung oleh IT dan personnel

yang terbaik dan terpecaya. Dalam rangka memperluas jaringan dan

ekpansi pasar KSP Giri Muria Group membuka beberapa cabang

untuk membatu kelancaran operasional KSP Giri Muria Group.

1. Kantor Pusat

Ruko Sudirman Square No. 1-2 B, JI. Jend. Sudirman,

Kudus Telp. (0291) 4101212
2. Kantor Cabang

a.

Cab. Dawe : JI. Raya Kudus-Colo km. 9 Kudus Telp. (0291)
420111

Cab. Jekulo : Ruko Bareng Raya Blok A/1 Jekulo Kudus
Telp. (0291) 41011899

Cab. Undaan : Undaan Kidul Gg. 9 Rt 01/03 Undaan Kidul
Kudus Telp. (0291) 2912864

Cab. Colo : JI Raya Makam Sunan Muria Colo Kudus Tepl.
085101402390

Cab. Barongan : JI. Sosrokartono Ruko Barongan No.3
Kudus Telp. (0291) 4250111%

% Sumber data dari Brosur KSP Giri Muria Group Kudus



B. Legalitas Perusahaan
Nama persahaan
Alamat kantor pusat

Telp./ Fax
Website

No. Badan Hukum
No. NPWP
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: KSP Giri Muria Group

: Ruko Sudirman Square No. 1-2 B, JI.
Jend. Sudirman

: (0291) 439755/ (0291) 4101212

:|http://girimuriagroup.com

:11.25.2.26.00132

:02.518.034.0506.000

C. Visi, Misi, dan Sasaran

Visi

“Menjadi Kopeasi Yang Sehat, Kuat, Dan Bermanfaat”

Sehat

Kami berkomitmen untuk menciptakan nilai

koperasi dengan standar kesehatan bank.

Kami selalu berpegang pada asa kehati-hatian.

Kuat

Kami berdedikasi untuk selalu meningkatkan
profesionalitas koperasi dengan pelaksanaan
GCG.

Kami proaktif untuk mengembangkan volume

usaha dan jaringan koperasi.

Bermanfaat

Kami berdedikasi memenuhi  kebutuhan
anggota, yaitu member dukungan perkuatan
modal untuk usaha dan membina usah

anggota.



http://girimuriagroup.com/
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Kami proaktif memegang peran sebagai
koperasi yang terkemuka dalam meningkatkan
taraf kehidupan anggota dan peduli terhadap
masa depan serta kehidupan anggota dan

masyarakat.

Misi

“Menjadi Koperasi Pilihan Utama Anggota Dan Masyarakat”

Pilihan Utama

Tindakan logis dan natural dari anggota
terhadap  penawaran  koperasi  terbaik
berdasarkan pada keuntungan dan manfaat

yang jelas.

Delivering Kami memastikan upaya keras untuk
mencapai Kinerja tertinggi.

Relevant Mengantisipasi atau memenuhi kebutuhan
nyata anggota.

Accessible Sederhana, yang utama dan mudah untuk
diakses, untuk dipahami dan digunakan,
selalu ada, dengan biaya yang kompetitif.

Insurance Kami bertujuan menawarkan dan menyusun

solution kombinasi  terbaik dari  perlindungan,

rekomendasi, dan layanan.

Nilai KSP Giri Muria Group
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Deliver On The Promise

Kami berkomitmen penuh untuk saling menjaga
kepercayaan antar pegawai, anggota serta para pemangku
kpentinga; seluruh pekerjaan kami adalah mengenai cara
meningkatkan kehidupan anggota.

Kami berkomitmen dengan displin dan integritas untuk
mengantarkan janji ini ke dalam kehidupan sehari-hari
dan berpengaruh dalam hubungan jangka panjang.

Value Our People

Kami menghargai orang-orang kami, mendorong
kerangaman dan berinvestasi dalam pembelanjaran serta
pertumbuhan  yang berkesinambungan dengan
menciptakan lingkungan kerja yang kohesif dan dapat
diakses secara transparan. Dengan mengembangkan
orang-orang kami, dapat dipastikan masa depan jangka

panjang koperasi kami.

Live The Community

Kami bangga menjadi bagian dari Giri Muria Group
dengan hubungan yang kuat, berkelanjutan dan
berkesinambungan disetiap wilayah dimana kami

beroperasi. Pasar Kami Adalah Rumah Kami.

Be Open

Kami selalu ingin tahu, mudah didekati dan

memperdayakan masyarakat melalui keterbukaan serta
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pola pikir beragaman yang melihat sesuatu dari

perspektif yang berbeda.*’

D. Struktur Organisasi KSP Giri Muria Group

STRUKTUR ORGANISASI
KOPERASI JASA KEUANGAN SYARIAH

w“i
I
HRD
Mngr .m.i.,,\
r I l Opelaeonni“ o”m“, M'vF‘ I
Administasi
Pombuku!nl Laynnun Relabon Accoum stan
Akuntansi I T —! U & 17 Officer Penagihan

Struktur Organisasi dan Job Descrition
KSP Giri Muria Group
No Jabatan Nama

1. | Badan Pengawas/ | KH. Abdul Haris, S.Pdi

ketua pengurus

2. DPS / pengawas H. Ghufron Halim, SE, MM
3. Ketua KH. Abdul Haris, S.Pdi
4. | Sekertaris Kun Zakiyatal Hasanah, SE

* http://www. girimuriagroup.com/ diakses pada tanggal 20 Februari 2018
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5. | Bendahara Ahmad Saeful Anas, SE
6. | General Manajer Alfi Hidayat, SE, MM
7. | SKAI&F Ritauddin Haris, SE
8. | Manajer Operasional Nila Damayanti, SE
9. | Manajer Sumber Daya | Nila Damayanti, SE
10. | Manajer Keuangan & | Kun Zakiyatal Hasanah, SE
Accounting
11. | Manajer Marketing Moch. Edy Suhartopo, SE
12. | Asisten Accounting Farkhiatur Rohmania
13. | Admin Pembiayaan Siti Nurul Sabtin Novi
14. | Teller Sinta Anggreani
Gadis Andriyani
Siti Khotjah
15. | C7ustomer Service lik Sofiyah, S.Pdi
16. | Accounting Officer |-  Sulis Winarno
(AO) - Dedy Miswar
- Zamsodin
17. | Cleaning Service Ahmad Ridwan
18. | Security - Sholikin

Ahmad khanafi
Haryadi
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E.

Produk-Produk KSP Giri Muria Group
KSP Giri Muria Group Kudus mengoperasikan usahanya
dengan menghimpun danan dari masyarakat dan kemudian
menyalurkannya lagi melalui pembiyaan kepada masyarakat. Guna
memenuhi berbagai kebutuhan anggotanya yang beragam, KSP Giri
Muria Group Kudus menawarkan produk yang beraneka ragam.
Seluruh produk dan layanan yang diberikan oleh KSP Giri Muria
Group tersebut berbasis bagi hasil dan transaksi riil dalam kerangka
keadilan, kebaikan dan tolong menolong demi terciptanya
kemaslahatan seluruh lapisan masyarakat. Adapun produk-produk

yang ditawarkan dibagi menjadi dua yaitu

1. Produk Penghimpunan Dana
Dalam menghimpunan dana dari masyarakat KSP Giri
Muria Group Kudus menawarkan beberapa produk yaitu:

a. Simpanan Maslahah ( SIBAGUS)
Simpanan SIBAGUS merupakan tabungan dari KSP
Giri Muria Group yang dipersembahkan kepada anggota
yang menginginkan kemudahan dalam menabung. Dalam
pemasarannya (Si Bagus) Marketing datang secara langsung
dari rumah ke rumah dan pasar. Tabungan ini pada dasarnya
menggunakan prinsip bagi hasil, sehingga anggota sewaktu-
waktu dapat mengambil saldo tabungan KSP Giri Muria
Group akan memberikan bagi hasil kepada anggota setiap

akhir bulan.
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Syarat dan ketentuan
- Persyaratan Perorangan
a. Foto copy KTP/SIM/Paspor
b. Setoran awal minimal Rp. 10.000,-
¢. Setoran selanjutnya minimal RP. 10.000,-
- Persyaratan Perusahaan / Badan Hukum
a. Foto copy KTP/SIM/ Paspor daro pengurus
b. Foto copy ijin usaha
c. Foto copy NPWP
d. Setoran awal minimal Rp. 10.000,-
e. Setoran selanjutnya minimal Rp. 10.000,-
b. Simpanan Berjangka (SIJEMPOL)

Simpanan Berjangaka (SIJEMPOL) adalah salah satu
produk dari KSP Giri Muria Group yang diperuntukan
kepada yang menginginkan penempatan dananya berbentuk
investasi yang aman. KSP Giri Muria Group akan
memberikan bagi hasil yang atraktif setiap yang disesuaikan
dengan jangka waktu dan nominal depositonya.

Anggota bebas menentukan jangka  waktu
penempatan dananya, yaitu dengan jangka waktu 3bulan,6
bulan,12 bulan. SIJEMPOL dapat dijadikan agunan apabila
anggota berkeinginan melakuakan proses pembiayaan di KSP

Giri Muria Group.



Syarat dan ketentuan
- Persyaratan Perorangan
a. Foto copy KTP/SIM/Paspor
b. Setoran awal minimal Rp. 1.000.000,-
- Persyaratan Perusahan / Badan Hukum
a. Foto copy KTP/SIM/Paspor dari pengurus
b. Foto copy ijin usaha
c. Foto copy NPWP
d. Setoran minimal Rp. 1.000.000,-
c. Tahapan Dana Mandiri (TDM)

Simpanan Tahapan Dana Mandiri (TDM) ini dibuat
guna mempermudah nasabah nasabah karena dapat
menabung dengan terencana dan berkesempatan untuk
mendapatkan  berbagai hadiah yang menarik dan
dapatdigunakan sebagai jaminan pembiayaan di KSP Giri
Muria Group. Simpanan disetorkan setiap bulan selama 24
bulan. Simpanan ini tidak dapat dicairkan sebelum 24 bulan
baru bulan ke 25 akan dicairkan secara serentak.

Didalam simpanan ini terdapat berbagai hadiah
antara lain: Hadiah utama berupa sepeda motor Honda Vario,
lemari es, mesin cuci, TV 21, dan puluhan doorprize lainnya
yang sangat menarik (peserta yang tidak mendapatkan hadiah

undian, akan mendapatkan bonus/ attaya). Undian
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dilaksanakan 2 tahap dihadapan para peserta dan undian

dilaksanakan setiap setahun sekali yaitu pada bulan Februari.

Adapun ketentuan didalam TDM ini adalah

a.

Besarnya setoran sebesar Rp. 250.000,- paling lambat
tanggal 15 setiap bulan selama 24 bulan.
Doorprize ini hanya untuk anggota TDM yang membayar
tetap waktu setiap bulannya.
Undian hadiah pada bulan ke 13 dan 25 dilakuan oleh
peserta TDM sendiri, dan pihak KSP hanya sebagai
fasilisator.
Undian dilakukan secara transparan dihadapan seluruh
peserta TDM
Peserta yang tidak pernah mendapatkan hadiah undian
maka akan mendapatkan uangnya kembali dan
mendapatkan bonus/attaya.
a. Simpanan Free Umroh
Simpanan free umroh merupakan salah satu
produk simpanan dari KSP Giri Muria Group yang
dipersembahkan kepada nasabahnya yang
mengingkan kemudahaan dalam mewujudkan impian
berhadiah umroh ketanah  suci Makkah
Almukarromah.
Keuntungan menggunakan Simpanan Free

Umroh
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Investasi yang aman dan menguntungkan
Bebas setoran bulanan
Bagi hasil dilakukan diawal

e o T

Free umroh langsung berangkat tanpa diundi

e. Biro umroh sesuai dengan pilihan

f. Syarat dan ketentuan yang mudah

Syarat dan ketentuan

a. Foto copy KTP/SIM/ Paspor yang masih berlaku

b. Foto copy kartu keluarga.®®

2. Produk Pembiayaan

KSP  memiliki  fasilitas  pembiayaan  dengan
menggunakan prinsip ekonomi syariah. KSP menyediakan
kebutuhan anggota dan menjual kepada anggota dengan harga
perolehan ditambah keuntungan (margi) yang disepakati.
Pembayaran dilakuakan dengan dicicil dan dengan jangka waktu
yang disepakati. Produk pembiayaan yang bisa dilakukan antara
lain: pembiayaan talangan haji/umroh, pembiayaan modal kerja,
pembiayaan investasi, pembiayaan konsumsi, pembiayaan
sekolah, dll. Semua pembiayaan ini bisa menggunkan akad

Mudharabah, Musyarakah, Murabahah, ljarah, dan Multijasa.

** Brosur Simpanan Free Umroh KSP Giri Muria Group Kudus
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inimal pembiayaan yang di berikan dari KSP Giri Muria

Group ke anggotanya adalah Rp. 5.000.000,- dengan jangka

waktu maksimal 24 bulan.

Persyaratan Pembiayaan :

a
b.

c
d.

®

Foto copy KTP pemohon ( suami dan istri )

Foto copy buku nikah

Foto copy kartu keluarga

Rekening listrik, telepon dan PAM

Slip gaji dan rekening tabungan

Foto jaminan (BPKB atau sertifikat tanah) untuk jaminan
sertifikat dilampirkan PBB.

Pelunasan sebelum 14 hari kerja tidak dikenakan bagi

hasil/margin



BAB IV
ANALISA DAN PEMBAHASAN

A. Strategi Pemasaran Word Of Mouth Marketing pada produk
Simpanan (Si Bagus) dalam meningkatkan jumlah anggota di
KSP Giri Muria Group Kudus

Strategi Pemasaran Word of mouth marketing disini
sebenarnya bagian dari strategi bauran pemasaran yang berada pada
promosi, dimana promosi merupakan sarana paling ampuh bagi
perusahaan untuk menarik dan mempertahankan konsumennya.
Promosi merupakan salah satu komponen yang menjadi prioritas dari
kegiatan pemasaran. Dengan adanya promosi maka konsumen akan
mengetahui seluruh produk jasa yang dimiliki perusahaan dan
diharapkan konsumen terdorong untuk menggunakan jasa yang
ditawarkan sehingga akan meningkatkan volume penjualan.

Kegiatan promosi memudahkan perusahaan  untuk
memasarkan produknya dengan lancar mengingat persaingan yang
semakin ketat dan kebebasan konsumen dalam memilih produk yang
ditawarkan ke pasar, dalam hal ini dibutuhkan suatu promosi yang
berfungsi untuk mempengaruhi  konsumen dalam kegiatan
penggunaan produk sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya serta
mempengaruhi loyalitas konsumen tehadap produk yang ditawarkan.

Sebelum menetapkan strategi pemasaran perusahaan harus
terlebih dahulu melihat keadaan pasar sehingga dapat ditentukan

target pasar yang akan dituju serta besarnya peluang yang diharapkan

58



59

untuk mencapai tujuan perusahaan. Demikian pula penetapan strategi
pemasaran oleh KSP Giri Muria Kudus perlu dilakukan secara tepat
agar tujuan dapat tercapai.

a. Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar adalah proses pengelompokan kedalam
kelompok pembeli yang potensial yang memiliki kebutuhan yang
sama atau karakteristik yang disukai serta memperlihatkan
hubungan pembelian yang sama. Dengan segmentasi pasar,
perusahaan dapat lebih fokus mengalokasikan sumber daya,
memberikan gambaran bagi perusahaan untuk mentapkan
segmen yang potensial, dan dapat menetukan cara-cara promosi
yang efektif. Dalam melakukan segmentasi pasar, terdapat
beberapa cara.

Segmentasi dapat dilakukan berdasarkan geografis,
demografis, psikologis dan perilaku yang dapat digunkan secara
tersendiri atau gabungan. Segmentasi pasar yang dilakukan KSP
Giri Muria Group Kudus merupakan suatu langkah awal
mempelajari bagaimana KSP dapat bersaing dan menarik minat
anggota serta konsumen yang akan dijadikan sebagai target pasar
produk Tabungan (Si Bagus).

b. Target pasar.

Target pasar merupakan memilih kelompok konsumen

mana yang akan di layani, dalam hal ini perusahaan akan

memilih pasar yang dapat memberikan peluang maksimum untuk
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mencapi tujuan. Target pasar yang dilakukan KSP Giri Muria
Group Kudus terhadap produk Tabungan (Si Bagus) adalah
semua market dimasuki baik dari segi geografis maupun
demografis, terutama bagi mitra yang memiliki UMKM yang
belum atau masih belum melakukan usaha yang bertempat
tinggal di sekitar kudus dan sekitarnya. Karena produk Tabungan
(Si Bagus) hadir sebagai membantu anggota menitipkan dana
sebagai kemaslahatan umat. dengan adanya produk Tabungan (Si
Bagus) dapat membantu anggota untuk mencapai masa depan
yang di ingikannya.
Target yang dituju oleh KSP Giri Muria Group dalam
pemasaran produk simpanan (Si Bagus) :
1. Masyarakat umum secara keseluruhan yang berada di sekitar
wilayah KSP Giri Muria Group
2. Keluarga dan saudara pegawai atau pengelola KSP Giri
Muria Group
3. Instansi, perusahaan, yayasan, perusahaan, organisasi, dan
lembaga skala menengah maupun besar yang berada di
sekitar wilayah KSP Giri Muria Group
4. Pasar-pasar yang berada disekitar KSP Giri Muria Group
Kudus

Untuk dapat mencapai pasar sasaran yang dituju, strategi

pemasaran yang digunakan KSP Giri Muria Group Kudus



terhadap produk Tabungan (Si Bagus) dengan menggunakan
bauran pemasaran yang terdiri dari empat variabel, yaitu :
a. Strategi Produk
Strategi produk adalah menetapkan cara dan
penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju,
sehingga dapat memuaskan para konsumennya dan sekaligus
dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka
panjang, melalui peningkatan penjualan dan peningkatan
share pasar.
Strategi produk yang dilakukan oleh KSP Giri Muria
Group Kudus, untuk menarik minat mitra adalah dengan
menunjukkan kelebihan produk Tabungan (Si Bagus)
sehingga mitra merasa di untungkan dengan hadirnya produk
tersebut, serta dapat memenuhi keingianan dan kebutuhan
target pasar. Kelebihan dari produk ini dengan memberikan
fasilitas serta kemudahan dalam persyaratan pembukaan
rekening, setoran awal yang murah, terjangkau bebas
administasi bulanan dan pengambilan dapat dilakukan
sewaktu-waktu.
Fasilitas yang diberikan KSP terhadap anggota
memberikan sistem pelayanan setoran dan penarikan
tabungan dengan sistem jemput bola. Adapun persyaratan

pembukaan rekening produk Tabungan (Si Bagus):
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1. Mengisi formulir pembukaan rekening baru

2. Membawa identitas diri (KTP/SIM/Paspor/Kartu Pelajar)
3. Pembukaan rekening Rp 10.000,-

4. Setoran minimal Rp 10.000,-

5. Pengambilan dapat diambil sewaktu-waktu.

Strategi Harga.

Harga merupakan salah satu unsur marketing mix
yang menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur
lainya hanya unsur biaya saja. Walaupun penetapan harga
merupakan persoalan penting, masih banyak perusahaan
yang sempurna dalam menangani permasalahan penetapan
harga tersebut. Karena menghasilkan penerimaan penjualan,
tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat oleh
perusahaan.

Dalam penetapan harga KSP Giri Muria Group
Kudus tidak memberatkan biaya administrasi yang
berlebihan terhadap anggota Setoran awal Rp.10.000,-,
Setoran selanjutnya minimal Rp 10.000,- dan Pengendapan
Dana Rp 10.000,-

a. Strategi Tempat
merupakan kegiatan penyampaian  produk
sampai ke tangan si pemakai atau konsumen pada waktu
yang tepat. Oleh karena itu, kebijakan strategi tempat

merupakan salah-satu kebijakan pemasaran terpadu yang
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mencakup penentuan saluran pemasaran (marketing
chanels) dan distribusi (physical distribution).

Strategi yang dilakukan KSP  dengan
mendatangi para anggota, dalam hal ini KSP Giri Muria
Group Kudus menggunakan sistem jemput bola, dan
dalam bentuk tabungan KSP melakukan Kkerjasama
dengan Bank Mandiri syariah ,Bank Rakyat Indonesia
Syariah, dana anggota terjamin keamanannya.

Letak kantor KSP Giri Muria Group Kudus yang
berada diarea Simpang Tujuh kudus dan Pasar Kliwon
Kudus memudahkan marketing untuk menjangkau
anggota dalam memasarkan produk dan jaringan
disrtibusi terhadap produk Tabungan (Si Bagus). Dengan
lokasi yang strategis, sehingga tujuan KSP untuk
menarik minat calon anggota sebanyak-banyaknya serta
dapat mempertahankan anggota yang sudah ada
kemungkinan akan terpenuhi.

Strategi Promosi.

Promosi merupakan sebuah komponen yang
dipakai untuk memberitahukan dan mempengaruhi pasar
bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat
mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh
perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang termasuk

dalam aktivitas promosi adalah periklanan, penjualan
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perorangan (personal selling), dan promosi penjualan,
hubungan masyarakat (Public relation), informasi dari
mulut kemulut (word of mouth), pemasaran langsung
(direct marketing).

Strategi promosi yang dilakukan KSP Giri Muria
Group Kudus dalam memasarkan produk Tabungan (Si
Bagus) adalah sebagai berikut:
Kegiatan word of mouth marketing yang dilakukan oleh

KSP Giri Muria Group Kudus adalah sebagai berikut:

1. Adapun langkah strategi marketing tersebut sebelum

langsung terjun ke lapangan antara lain:

Mempersiapakan tujuan dan daerah mana yang akan

dikunjungi, dalam hal ini marketing biasanya telah membuat:

a.

Jadwal setiap hari kemana mereka akan menawarkan
produk-produk yang dimiliki oleh KSP Giri Muria Group
Kudus.

Menentukan sasaran yaitu dari kalangan pengusaha,
pedagang, ibu rumah tangga dan pelajar.

Menentukan produk yang sesuai sasaran yaitu produk
yang sesuai dengan kapasitas calon anggota.

Persiapan Sumber Daya Manusia (SDM), karena seorang
marketing di KSP Giri Muria Kudus diharuskan mampu

menguasai keseluruhan produk yang ada di KSP, dengan
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tujuan calon anggota yang ditawari produk tersebut

paham dan tertarik.

1. Setelah melakukan langkah-langkah diatas, barulah

seorang marketing terjun langsung ke lapangan.

Dalam hal ini seseorang marketing mendatangi

langsung calon anggota. Hal pertama yang harus

dilakukan dilapangan yaitu marketing melakukan

silaturahmi  dengan memperkenalkan mengenai

gambaran KSP Giri Muria serta produk-produknya.

a.

Hal yang dilakukan oleh marketing adalah
kegiatan penyebaran brosur, Kkegiatan ini
dilakukan oleh marketing yang langsung terjun
ke masyarakat Penyebaran brosur yang
dilakukan oleh karyawan secara langsung
mendatangi UMKM dan lembaga pendidikan,
serta tempat lainnya yang dinilai mempunyai
prospek di kudus dan sekitarnya. Alasan
menggunakan media brosur sebagai media utama
dalam iklan karena bahasa brosur bisa lebih
terperinci dengan lengkap sehingga
memudahkan calon anggota untuk mengetahui
informasi tentang produk KSP itu sendiri. Dan
apabila ada yang kurang jelas bisa langsung

ditanyakan kepada karyawan KSP karena
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biasanya penyebaran brosur ini ditandatangani
oleh karyawan sekaligus sebagai sarana promosi
pribadi atau personal selling.

Selain  membagikan brosur Marketing juga
membagikan  kalender. Kalender didesain
sedemikian rupa sehingga menarik untuk dibaca,
untuk penyebarannya dan sasaranya dilakukan
pada awal tahun yaitu masayarakat yang sudah
menjadi anggota baik anggota tabungan maupun
anggota pembiyaan serta tempat-tempat lain
yang dianggap strategis seperti toko-toko, rumah
makan, sekolahan dan tempat-tempat lainnya.
Kalender bukan hanya berisi produk pembiyaan
namun berisi produk tabungan serta berisi
gambaran umum KSP Giri Muria Group Kudus
itu sendiri. Kalender dinilai iklan yang efektif
karena merupakan suatu hal yang penting bagi
masyarakat, sehingga apabila mereka melihat
kalender yang diberikan KSP Giri Muria Group
Kudus tersebut akan menimbulkan pertanyaan
penasaran dan akhirnya merasa tertarik.

Langkah selanjutnya yang dilakukan marketing
adalah melakukan kegiatan promosi penjualan,

yang dilakukan KSP Giri Muria Group Kudus
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adalah  memberikan hadiah, kegiatan ini
dilakukan saat anggota atau calon anggota
datang langsung ketempat KSP dimana anggota
yang datang langsung ketempat akan diberikan
kupon kehadiran yang diundi setiap setahun
sekali pada bulan Februari memberikan hadiah
berupa Ricecooking, TV , Kipas, Handphone.
Sehingga dapat menarik masyarakat dan anggota
untuk terus menambah jumlah  nominal
tabungannya di KSP Giri Muria Group Kudus.

Langkah yang selanjutnya setelah melakukan
promosi penjualan yaitu Public realtion, yang
digunakan oleh KSP Giri Muria Group Kudus
adalah melalui Media sosial yaitu media sosial
Wabsite (www.girimuriagroup.com) dan
Facebook dengan adanya medsos membantu
lembaga keungan untuk lebih dekat dengan calon
anggota dan anggota lembaga keuangan tersebut
dan mempermudah calon anggota atau anggota
untuk mengetahui lebih jelas mengenai tempat
lembaga keuangan, keuntungan yang diberikan,
fasilitas, dan bonus-bonus yang diberikan oleh

lembaga keuangan tersebut.
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e. Setelah menjelaskan mengenai KSP Giri Muria
Group Kudus kepada anggota dan calon anggota
Marketing mem-follow up (memasarkan) calon
anggota, baik menghubungi lewat telepon atau
bahkan datang kembali untuk menayakan calon
anggota tersebut setuju atau tidak dengan
penawaran yang dilakukan dan diharapkan bisa
Closing (mau menjadi anggota).

Beberapa Elemen strategi promosi Word of Mouth
Menurut Sernovitz terdapat 4 T yang harus diperhatikan
dalam mengupayakan WOM yang menguntungkan, yaitu
Talker, Topics, Tools dan Tracking. Upaya ini jugalah yang
dapat meningkatkan calon anggota simpanan (Si Bagus)

a. Pembicaraan (Talker)
Dalam hal ini KSP Giri Muria Group Kudus memilih
karyawan-karyawan yang bekerja di KSP untuk
memperomosikan ke tetangga dekat dan keluarga atau
saudara terlebih dahulu. Di sini peranan tetangga dan
saudara sangat berpengaruh besar. Karena dalam strategi
Word of mouth sarana dan prasananya adalah cerita dari
mulut ke mulut.

b. Topik (Topics)
KSP Giri Muria Group Kudus memberikan fasilitas dan

harga terjangkau kesemua kalangan. Agar para anggota
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menceritakan kepada orang lain bahwa KSP Giri Muria
Group Kudus memberikan fasilitas dan harga terjangkau
kesemua kalangan. Dari cerita yang telah terdengar,
seorang akan merasa tertarik untuk menggunakan produk
Simpanan (Si Bagus) untuk menceritakan produk
Simpanan(Si Bagus). Untuk membuktikan cerita yang
telah diceritakan oleh anggota sebelumnya.

Alat (Tools)

Tools yang mangarah pada perlengakapan yang
diperlukan untuk mempermudah anggota/calon anggota
dalam melakukan Word of Mouth. Perlengkapan yang
digunakan oleh KSP Giri Muria Group Kudus dalam
mempromosikan ~ Simpanan  (Si  Bagus) dengan
menggunakan Strategi Word of Mouth yaitu dengan
menggunakan Media Sosial

Pelacakan (Tracking )

Setelah memiliki Media Sosial, KSP Giri Muria Group
Kudus tidak berhenti dalam melakukan pengawasan.
Apabila ada kekeliuran dalam promosi Word of Mouth.
Dari pengawasan tersebut KSP Giri Muria Group Kudus
bisa mengerti kekurangan dari produk Simpanan (Si

Bagus).

Strategi pemasaran word of mouth marketing yang

dijalankan di KSP Giri Muria Group Kudus dapat dikatakan
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efektif. Hal ini dapat dilihat dari tabel 4.1 peningkatan jumlah
anggota yang dimiliki KSP Giri Muria Group Kudus dari
tahun ketahun semakin meningkat.
Tabel 4.1
Perkembangan Dana Pihak Ketiga Tahun: 2018
KSP Giri Muria Group Kudus

BULAN NOMINAL
1 Januari Rp. 40.000.000.000
2 Februari Rp. 45.000.000.000
3 Maret Rp. 51.000.000.000
4 April Rp. 52.000.000.000

Dari Tabel 4.1 dapat dilihat bahwa jumlah simpanan
DPK mengalami flukuatif atau naik turunnya jumlah
simpanan DPK. Pada tahun 2018 bulan januari kurang lebih
jumlah dananya sekitar Rp. 40.000.000.000,- pada bulan
Februari sekitar Rp. 45.000.000.000,- sedangkan pada bulan
Maret sekitar Rp.51.000.000.000,- dan pada bulan April
sekitar Rp.52.000.000.000,-%*

*Sumber KSP Giri Muria Group Kudus, 9 April 2018
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B. Kendala yang dihadapi oleh KSP Giri Muria Group Kudus

dalam memasarkan produk Tabungan (Si Bagus)

Dari strategi pemasaran produk Tabungan yang dilakukan

KSP Giri Muria Group Kudus memilki hal tersebut dapat

menghambat proses itu sendiri kendala-kendala yang dihadapi dalam

menjalankan strategi ini, yaitu sebagai berikut:

a.

Handle Complain Marketing, Handle Complain Marketing
adalah cara bagaimana cara marketing untuk menanggulangi
masalah-masalah yang muncul akibat pemasaran yang dilakukan.
Double Job, Double Job adalah dua wewenang pekerjaan yang
hanya dilakukan oleh satu orang yang seharusnya dilakukan oleh
dua orang karyawan.

Perhatian masyarakat

Perhatian yang dimaksudkan disini adalah kurangnya perhatian
masyarakat terhadap promosi Tabungan (Si Bagus), ketika pihak
ksp melakukan kegiatan promosi banyak masyarkat sekitar yang
tidak merespon bahkan bersikap tidak peduli dengan kegitan
promosi yang dilakukan. Hal ini menjadi kendala terhap
pemasaran produk simpanan (Si Bagus).

Sumber Daya Manusia

Dalam hal ini kurang sdm menjadikan terkendala oleh jumlah
karyawan yang berada dilapangan untuk mempromosikan
produk-produk ksp khususnya Tabungan (Si Bagus). Selain itu

kualitas kinerja karyawan yang buruk mempengaruhi pemasaran
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produk si Bagus dikarenakan kurangnya pengetahuan karyawan
pada produk Si Bagus sehingga anggota menjadi tidak berminat
produk Simpanan (Si Bagus) tersebut.

e. Cuaca
Terkadang cuaca juga tidak bisa terperediksi, jika cuaca buruk
maka marketing sulit menjangkau sasaran yang akan dituju maka
dari itu menyebabkan pemasaran produk menjadi terkendala.*’

** Wawancara dengan ibu nila selaku HRD KSP Giri Muria Group
Kudus, 15 Ferbruari 2018



BAB V

PENUTUPAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan diatas tentang strategi

pemasaran produk Tabungan (Si Bagus) pada KSP Giri Muria Group

Kudus, maka penulis dapat menyimpulkan sebagai berikut: Ada

empat (4) strategi pemasaran yang digunakan di KSP Giri Muria

Group Kudus, semuanya mengacu pada pengembangan variabel

marketing mix yakni 4P;

a.

Strategi produksi (product), Strategi Produk (Produk) Simpanan
(Si Bagus) merupakan salah satu produk simpanan dari KSP Giri
Muria Group Yyang dipersembahkan kepada nasabahnya yang
mengingkan kemudahaan dalam mewujudkan

Strategi harga (price), Strategi Harga (Price) dalam strategi
harga yang dilakukan oleh KSP Giri Muria Group dalam produk
Simpanan (Si Bagus) tersebut yaitu setoran awal Rp 10.000
bahwa KSP Giri Muria Group tidak dibebani biaya administrasi
perbulan.

Strategi tempat (place), Strategi Tempat (Place) dalam strategi
tempat, KSP Giri Muria Group mempunyai kantor pusat di Ruko
Sudirman Square No. 1-2 B, JI. Jend. Sudirman, Kudus. Lokasi
tersebut terletak di dekat Pasar Kliwon Kudus dan Simpang

Tujuh Kudus. Untuk membantu kontor pusat KSP Giri Muria

73
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Group mempunyai banyak cabang yang tesebar di wilayah
Kudus, yaitu: Dawe, Jekulo, Undaan, Colo, dan Barongan.
Strategi promosi (promotion), Dalam strategi Promosi KSP Giri
Muria Group Kudus:

Pertama, periklanan (advertising) adalah untuk menjual
atau meningkatkan penjualan barang dan jasa.

Kedua, promosi penjualan bentuk persuasi langsung
melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk
merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau
meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.

Ketiga, penjualan perorangan (personal selling)
komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon
anggota untuk memperkenalkan dan mebentuk pemahaman suatu
produk kepada calon anggota terhadap suatu produk sehingga
mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.

Keempat, hubungan masyarakat (Public relation) untuk
menciptakan ~ dan  mempertahankan  hubungan  yang
menguntungkan antara oragnisasi dengan masyarakat.

Keelima, pemasaran langsung (direct marketing)
hubungan langsung dengan dengan konsumen individual yang
ditargetkan secara cermat untuk memperoleh respons dan
membangun hubungan pelanggan yang berkelanjutan.

Keenam, Pemasaran dari mulut kemulut (word of mouth

marketing) adalah pelanggan akan berbicara kepada pelanggan
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lain atau masyarakat lainnya tentang pengalamanya

menggunakan produk yang dibelinya. Hal ini sederhana namun

merupakan jurus jitu untuk menjual produk

Bahwa Tabungan (Si Bagus) lebih mudah diterima
masyarakat ketika dalam pemasarannya menggunakan word of
mouth marketing (pemasaran dari mulut ke mulut) karena
kebanyakan masyarakat indonesia terkenal ramah dan senang
berinteraksi ataupun berbagi informasi kepada orang lain, hal ini
membuat word of mouth marketing (pemasaran dari mulut ke
mulut) menjadi berpengaruh dalam meningkatkan jumlah
anggota di KSP Giri Muria Group Kudus.

Kendala yang dihadapi KSP Giri Muria Group Kudus
dalam memasarkan produk Tabungan (Si Bagus), Dalam
kegiatan pemasaran pasti tidak terlepas oleh terhalangnya
beberapa kendala, adapun kendala yang di hadapi KSP Giri
Muria Group Kudus dalam memasarkan produk simpanan (Si
Bagus) antara lain;

a. Handle Complain Marketing adalah cara bagaimana cara
marketing untuk menanggulangi masalah-masalah yang
muncul akibat pemasaran yang dilakukan).

b. Double Job (Double Job adalah dua wewenang pekerjaan
yang hanya dilakukan oleh satu orang yang seharusnya

dilakukan oleh dua orang karyawan).
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B. Saran

C.

Kurangnya perhatian  masyarakat  (Perhatian  yang
dimaksudkan disini adalah kurangnya perhatian masyarakat
terhadap promosi Tabungan (Si Bagus), ketika pihak ksp
melakukan kegiatan promosi banyak masyarkat sekitar yang
tidak merespon bahkan bersikap tidak peduli dengan kegitan
promosi yang dilakukan. Hal ini menjadi kendala terhap
pemasaran produk simpanan (Si Bagus).

Kurangnya SDM (Dalam hal ini kurang sdm menjadikan
terkendala oleh jumlah karyawan yang berada dilapangan
untuk mempromosikan produk-produk ksp khususnya
Tabungan (Si Bagus). Selain itu kualitas kinerja karyawan
yang buruk mempengaruhi pemasaran produk si Bagus
dikarenakan kurangnya pengetahuan karyawan pada produk
Si Bagus sehingga anggota menjadi tidak berminat produk
tabungan Si Bagus tersebut).

Cuaca (Terkadang cuaca juga tidak bisa terperediksi, jika
cuaca buruk maka marketing sulit menjangkau sasaran yang
akan dituju maka dari itu menyebabkan pemasaran produk

menjadi terkendala)

1. Masyarakat harus menyadari bahwa menyisihkan uang yang kita

miliki untuk di tabung itu sangatlah penting untuk mengantisipasi
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sewaktu waktu membutuhkan uang yang tidak di ketahui
sebelumnya.

2. Secara terus menerus melakukan pembahasan dalam pelayanan
dan produk simapanan anggota, sehingga semakin percaya
terhadap peran dan manfaat KSP Giri Muria Group Kudus dan
mempertahankan citra baik sebagai lembaga keuangan syariah
sesuai dengan ajaran islam.

3. Mempertahankanan anggota yang potensial dengan cara
menciptakan ikatan kekeluagaan antara KSP Giri Muria Group
Kudus dengan anggota.

C. Penutup

Puji syukur kehadirat Allah SWT, akhirya dengan petunjuk
dan pertolonganNya penulis mampu menyelesaikan Tugas Akhir
ini.Tentunya masih banyak kekurangan dalam penyusunan laporan
Tugas Akhir ini baik dalam segi bahasa maupun penulisannya, hal ini
karena keterbatasan kemampuan penulis. Oleh karena itu, kritik dan
saran yang bersifat konstruktif dari pembaca sangat penulis harapkan
demi perbaikan penulisan selanjutnya. Akhirnya penulisnya mohon
maaf atas semua kesalahan dan menghaturkan terima kasih yang
sebesar besarnya kepada semua pihak yang membantu dan
memberikan dorongan semangat selama penyusunan tugas akhir
ini.Semoga Allah meridhoi dan laporan ini dapat bermanfaaat bagi

penulis khususnya dan bagi pembaca pada umumnya.
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GMG
TANDA TERIMA HADIAH UNDIAN
KUPON TRANSAKSI LOKET

! Berdasarkan undian yang dilaksanakan di Gedung JHK Bae, pada tanggal 24 Februari

2018, dihadapan para peserta dan saksi.

Telah terima dari : KSP GIRI MURIA GROUP

" . Barang Berupa 1 HP
* Jumlah : 1 (satu) unit

Sebagai : Hadiah Undian

Barang tersebut telah Saya terima dengan baik.

KUGUS, s orissmine
Yang menyerahkan, Yang menerima,
(st ) R e ek e )
GMG
TANDA TERIMA HADIAH UNDIAN

KUPON TRANSAKSI LOKET

Berdasarkan undian yang dilaksanakan di Gedung JHK Bae, pada tanggal 24 Februari
2018, dihadapan para peserta dan saksi.

Telah terima dari : KSP GIRI MURIA GROUP
Barang Berupa : HP

Jumlah : 1 (satu) unit

Sebagai : Hadiah Undian

Barang tersebut telah Saya terima dengan baik.

Kutus, i

Yang menyerahkan, Yang menerima,
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Bahwa yang bertanda tangan dibawabh ini:

Nama Lengkap ©Yuni Rahma Putri

Tempat, tanggal lahir . Demak, 08 Desember 1996

Jenis Kelamin : Perempuan

Kewarganegaraan . Indonesia

Agama : Islam

Status : Belum Menikah

Alamat : Ds. Tuwang Rt. 07 Rw. 01 Kec.
Karanganyar Kab. Demak

Nomor Telefon 083837381370

Email . |yuniprret@gmail.com|

PENDIDIKAN FORMAL

1. SMA 1 Karanganyar Tahun 2013 -
2015

2. SMP N 2 Karanganyar Tahun 2009 —
2012

3. SDN Tuwang 2 Tahun 2003 -
2008

PENGALAMAN MAGANG
1. KSP Giri Muria Group Kudus Tahun 2018
2. BRI Syariah Kcp.Demak Tahun 2018

Demikian riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar-benarnya
untuk bisa digunakan sebagaimana mestinya.

Semarang, 08 Juni 2018

Yuni Rahma Putri


mailto:yuniprret@gmail.com
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