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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN
Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke
dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau
Kamus besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi
itu adalah sebagai berikut:
1. Konsonan
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian
dilambangkan dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan
sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Nama Huruf Latin Keterangan

Arab

| Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan

- Ba B Be

O Ta T Te

& Sa § es (dengan titik di atas)




Jim J Je
Ha h ha (dengan titik dibawah)
Kha Kh ka dan ha
Dal D De
Zal z zet (dengan titik di bawah)
Ra R Er
Zai 4 Zet
Sin S Es
Syin Sy es dan ye
Sad $ es (dengan titik di bawah)
Dad d de (dengan titik dibawah)
Ta t te (dengan titik di bawah)
Za z zet (dengan titik dibawah)
‘ain ‘ koma terbalik (diatas)

Vi




¢ Gain G Ge
- Fa F Ef
é Qaf Q Qi
S Kaf K Ka
J Lam L El
a Mim M Em
J Nun N En
3 Wau W We
° Ha H Ha
3 Hamzah Apostrof
¢ Ya Y Ye
1. Vokal

Vokal Tunggal

Vokal rangkap

Vokal Panjang

) =3
) = ai ) =1
sl =au S =i

vii




2. Ta Marbutah
Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh :
Alaen 3) ya ditulis mar atun jamilah
Ta Marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh :
dobals ditulis fatimah
3. Syaddad (tasyid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf
yang diberikan tanda syaddad tersebut.
Contoh :
Ly ditulis rabbana
A ditulis al-birr
4. Kata sandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiah™ ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama
dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh :
(el ditulis asy-syamsu
dab ditulis ar-rajulu

Bl ditulis as-sayyidah

viii



Kata sandang yang dikuti oleh  “huruf gamariyah”
ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah

dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh :
adl) ditulis al-gamar
| ditulis al-badi’
BREN ditulis al-jalal

Huruf Hamzah

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan
tetapi, jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf
hamzah itu ditransliterasikan dengan apostrof / /.
Contoh :

<yl ditulis umirtu

£ ditulis syai’un
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ABSTRAK

Nama : Safitri

NIM : 2012114073

Judul . Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk
Tabungan Hari Raya (TARIYA) Di KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi

Pembimbing : H. Tamamudin, S.E, M.M

Strategi promosi suatu produk mempunyai pengaruh yang sangat besar
untuk menarik minat masyarakat. Agar produk laku dijual kepada masyarakat atau
nasabah, maka masyarakat harus tau kehadiran produk serta kelebihan produk
tersebut dibandingkan dengan produk pesaing. Cara untuk memberitahukan
kepada masyarakat adalah melalui promosi. Promosi merupakan sarana yang
paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya. Sarana promosi
yang dapat digunakan adalah periklanan, promosi penjualan, personal selling dan
publisitas.

Berdsarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui strategi promosi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi terhadap
tabungan hari raya (TARIYA), dan untuk mengetahui apa saja faktor pendukung
dan pengahmat KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam menjalankan
strategi  promosinya. Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (filed
research) dengan pendekatan kualitatif. Sumber data diperoleh melalui data
primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data yang dilakukan berupa
wawancara dan dokumentasi. Teknik pemeriksaan keabsahan data menggunakan
triangulasi. Sedangkan dalam metode analisis data menggunakan metode
deskriptif.

Berdasakan hasil penelitian, penulis dapat mengambil kesimpulan bahwa
strategi promosi yang dilakukan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
menggunakan empat sarana promosi Yyaitu periklanan, promosi penjualan,
personal selling, publisitas. Promosi dengan periklanan melalui brosur dan
spanduk. Personal selling dilakukan dengan informasi, penjelasan dan
menggambarkan tentang produk serta pelayanan yang baik yang diberikan oleh
peruahaan. Sementara untuk publisitas KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
hanya mengikuti kegiatan pameran pesta giling tebu yang ada di prabrik gula
sragi. Dan untuk promosi penjualan dilakukan dengan cara pemberian bonus gelas
cantik dan kalender. Namun keempatnya merupakan kegiatan yang saling
mendukung, di media iklan sebagai dalam publisitas, promosi penjualan dan
personal selling.

Kata Kunci : Periklanan, promosi penjualan, publisitas, personal selling.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

BTM (Baitul Tamwil Muhammadiyah) menunjukkan eksistensinya lewat
berbagai pelayanan yang terus meningkat yang berorientasi pada nasabah. Di
tengah persaingan yang ketat, BTM (Baitul Tamwil Muhammadiyah) dituntut
untuk terus melakukan sosialiasasi kepada masyarakat. Apabila suatu produk atau
layanan yang diluncurkan kepada nasabah tidak akan menarik minat nasabah
tanpa adanya suatu strategi promosi yang tepat pada sasaran. Untuk itu diperlukan
adanya perencanaan strategi promosi yang baik dan terarah sehingga mampu

menarik konsumen untuk menggunakan produk dan layanan yang dipasarkan.*

BTM (Baitul Tamwil Muhammadiyah) adalah Badan Usaha Milik
Persyarikatan Muhammadiyah Cabang Sragi, yang memulai kegiatannya pada 1
Juni 2008 dan kemudian memperoleh pengesahan operasional secara resmi
dengan memperoleh Badan Hukum KJKS (Koprasi Jasa Keuangan Syariah) pada
bulan juli tahun 2008 dengan Kep. No : 518/252/BHXIV.35/V11/2008. Semangat
dan keberadaan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ini adalah membawa misi
dan visi persyarikatan dalam perinti san usaha mikro bagi masyarakat golongan
ekonomi menengah kebawah, agar memperoleh kesempatan usaha serta

mengembangkan daya saing produk.’

'Kuat Ismanto, Manajemen Syariah, (Yogyakarta: PustakaPelajar, 2009), him. 229.
’Dokumen KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi Tahun 2008.



Keberadaan KSPPS Syariah BTM Pekalongan cabang Sragi sebagai salah
satu lembaga keuangan alternative yang berfungsi sebagai partner bagi pengusaha
kecil dan masyarakat. Golongan ekonomi lemah ini semakin mendapat tempat
ditengah-tengah masyarakat dalam rangka meningkatkatkan kualitas ummat
terutama dalam bidang ekonomi, peranan lembaga keuangan mikro syariah tidak
dapat diabaikan. Keberadaan lembaga keuangan mikro syariah dibutuhkan oleh
umat yang akan menitipkan dananya maupun yang memerlukan dana untuk
meningkatkan usahanya. Untuk itu Koperasi Simpan Pinjam Syariah (KSPPS)
BTM Pekalongan Cabang Sragi telah menjalankan usahanya sebagai lembaga

keuangan mikro syariah dalam rangka mengembangkan perekonomian umat.®

Produk-produk yang ada di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi juga tak
jauh berbeda dengan produk-produk yang ada di bank syariah. KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi mempunyai produk pengh impunan dana (funding) dan
produk pembiyaan (financing). Dalam mempromosikan produknya KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi mengunakan beberapa elemen-elemen bauran promosi
(promotional mix). Bauran promosi terdiri dari periklanan, publisitas, promosi
penjualan dan personal selling.* KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi juga
berusaha memperhatikan  keinginan dan  kebutuhan nasabah  dalam

mengembangkan produknya.

Produk Tabungan Hari Raya (TARIYA) adalah salah satu produk yang di

keluarkan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dengan maksud

*Dokumen KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi Tahun 2008.
*Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyakarta: Liberty, 2008),
him. 349-350.



berorientasi pada kebutuhan dan keinginan masyarakat Sragi dan sekitarnya.’
Ketika menjelang hari raya Idul Fitri, rata-rata semua harga kebutuhan primer
maupun sekunder merangkak naik. Masyarakat seharusnya perlu mempersiapkan
dana untuk menyambut hari raya Idul Fitri. Melihat adanya kebutuhan dan
keinginan masyarakat Sragi dan sekitarnya pada fenomena ini, KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi membuat produk Tabungan Hari Raya (TARIYA) dan
produk ini baru mulai di KSPPS BTM Sragi pada tahun 2016. Jumlah keseluruhan
nasabah atau anggota di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi tahun 2018 yaitu

1931 anggota.

Berikut adalah data jumlah anggota untuk produk TARIYA per tahun 2016-

2018.

Grafik 1.1
Data jumlah anggota untuk produk
TARIYA (Tabungan Hari Raya)
Per tahun 2016-2018.
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*Brosur Tabungan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.



Sumber : KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

Berdasarkan grafik 1.1 diatas, menunjukkan bahwa perkembangan produk
TARIYA (Tabungan Hari Raya) berkembang sangat pesat dan mengalami
peningkatan dari tahun ke tahunnya. Dilihat pada tahun 2016 mencapai 113
anggota, pada tahun 2017 mencapai 253 anggota, meningkat 124% dan pada
tahun 2018 terjadi kenaikan yang sangat signifikan yaitu 413 anggota, meningkat
63,2%. Hal ini dapat dikatakan bahwa KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
berhasil dalam melakukan strategi promosi produk TARIYA sehingga diminati

oleh masyarakat.

Strategi promosi merupakan suatu perencanaan yang disusun oleh
perusahaan dengan tujuan agar produk yang dimiliki bisa laku dimasyarakat
dengan cara memberikan informasi tentang produk, manfaat harga, dimana dapat
diperoleh dan kelebihan produk dibandingkan produk pesaing.® Kegiatan promosi
harus direncanakan dengan baik agar tercipta suasana yang kondusif agar si
konsumen dapat menjadi tahu, kemudian dapat menjadi tertarik dan senang pada
produk yang dipromosikan itu, sehingga diharapkan konsumen lalu bersedia untuk
mengeluarkan uang atau membeli produk yang kita promosikan tersebut.” Oleh
karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan
mempertahankan  nasabahnya.  Salah  satu  tujuan  promosi adalah
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik

calon nasabah yang baru.?

®Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), him. 175.
"Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: BPFE,2014), him. 282.
8Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana,2005), him. 176.



Hal ini KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi harus dapat melakukan
strategi promosi pada produk Tabungan Hari Raya (TARIYA) agar produk
tersebut lebih unggul dalam lingkungan masyarakat. Untuk mempromosikan
produk tersebut maka KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi harus mempunyai
pasar yang cukup potensial dengan penerapan promotional mix yaitu, periklanan
dilakukan dengan pemasaran brosur dan spanduk, sedangkan publistas dengan
pembukaan stan, antara lain acara pesta giling tebu di pabrik gula sragi dan
sekolah-sekolah sekitar sragi, dan yang terakhir dengan penjualan pribadi
(personal selling) melalui tenaga-tenaga petugas KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi untuk melakukan penjualan door to door, dan menawarkan
langsung kepada nasabah yang datang ke KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi.” Dengan alasan bawha letak KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi sangat
srtategis ( berdekatan dengan pusat perdagangan, khususnya dengan instansi
pendidikan, pasar sragi, usaha-usaha industri kecil dan rumah tangga ),
pengelolannya sesuai dengan prinsip syariah, terbuka untuk diteliti dalam
memberikantanggapan dan jawaban atas pertanyaan-pertanyaan yang ditanyakan

oleh peneliti.

Akad yang digunakan pada produk Tabungan Hari Raya (TARIYA) adalah
Akad Wadiah Yad Dhamanah, dimana Wadi’'ah adalah transaksi peneitipan dana
atau barang dari pemilik kepada penyimpan dana atau barang dengan kewajiban

bagi pihak yang menyimpan untuk mengembalikan dana atau barang titipan

%Wawancara dengan lbu Miskiyah, S.Hi selaku MP dan personalia pada tanggal 10 Juli
2018 pukul 10.00 WIB.



sewaktu-waktu.’® Wadi’ah juga dapat diartikan sebagai amanat yang ada pada
orang yang dititipi dan ia wajib mengembalikannya pada saat pemilik meminta.**
Dan akad wadiah yad dhamanah yaitu Pihak yang dititipkan (bank) bertanggung
jawab atas keutuhan harta titipan sehingga ia boleh memanfaatkan harta titipan

tersebut.*?

Berdasarkan pada latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk
mengadakan penelitian yang lebih mendalam dengan mengangkat judul
STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH
PRODUK TABUNGAN HARI RAYA (TARIYA) DI KSPPS BTM

PEKALONGAN CABANG SRAGI «

. Rumusan Masalah
Untuk mempermudah dan sebagai pedoman pengumpulan data guna
mewujudkan tujuan yang diinginkan, maka perlu dibuat pokok-pokok
permasalahan atau rumusan masalah yaitu sebagai berikut:
1. Bagaimana strategi promosi yang dilakaukan KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi dalam meningkatkan produk Tabungan Hari Raya (TARIYA)?
2. Bagaimana faktor-faktor pendukung dan penghambat KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi dalam melakukan promosi produk Tabungan Hari

Raya (TARIYA)?

Y\Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, ( Jakarta: Rajawali Pres, 2014), him. 35.

“Nurul Hak, Ekonomi Islam Hukum Bisnis Syariah, ( Yogyakarta: Teras, 2011), him. 26.

2M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2010), him.
36.



C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
Berdasarkan pada perumusan masalah di atas, maka tujuan penulis yang
hendak dicapai adalah :
1. Untuk mengetahui strategi promosi yang dilakukan KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi dalam memasakan produk Tabungan Hari Raya (TARIYA).
2. Untuk mengetahui faktor-faktor pendukung dan penghambat KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi dalam melakukan promosi produk Tabungan Hari

Raya (TARIYA).

Manfaat dari penilitian atau penulisan tugas akhir ini meliputi:

OQ/ 1. Secara Praktis
6‘

a. Bagi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
Sebagai bahan masukan dan pertimbagan bagi pihak KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragiagar lebih memeperhatikan startegi promosi yang
digunakan sehingga dapat meningkatkan volume penjualan.
b. Bagi Masyarakat
Diharapkan penelitian ini dapat menambah informasi mengenai
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi, dan diharapkan masyarakat akan
tergerak untuk meningkatkan pertumbuhan dan perkembangan KSPPS BTM
di Kecamatan Sragi dan sekitarnya.
2. Secara Teoritis
Untuk memberikan informasi dan mengembangkan keilmuan perbankan
syariah khususnya strategi promosi TARIYA di KSPPS BTM Pekalongan

Cabang Sragi. Penulis berharap hasil penelitian ini dapat menjadi dokumentasi
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D. Penegasan lIstilah
Untuk menghindari terjadinya kesalahpahaman, maka perlu adanya
penegasan istilah yaitu sebagai berikut:
1. Strategi
Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan
tersebut.™® Strategi di sini merupakan rencana yang telah disusun oleh KSPPS
BTM Pekalongan Cabang Sragi untuk mencapai suatu tujuan, Yyaitu
memperoleh dana dari masyarakat atau melalui strategi promosi.
2. Promosi
Suatu sarana agar produk tersebut bisa laku di masyarakat memberikan
Og/ informasi tentang produk, manfaat, harga, dimana dapat diperoleh dan
kelebihan produk dibandingkan produk pesaing.** Promosi merupakan kegiatan
yang dilakukan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi yang bersifat
menawarkan, dan memberikan informasi tentang produk.
3. Produk
Produk adalah segala sesuatu yang dapat dipergunakan untuk memenuhi
kebutuhan manusia dan masyarakat.”> Produk yang dimaksud yaitu produk
Tabungan Hari Raya (TARIYA).
4. Tabungan Hari Raya (TARIYA)
TARIYA adalah salah satu produk yang di keluarkan oleh KSPPS BTM

Sragi dengan maksud berorientasi pada kebutuhan dan keinginan masyarakat

3Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyakarta: Liberty,
2008), him. 67.

YK asmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), him. 175.

Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: BPFE, 2014), him. 119.
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Sragi dan sekitarnya. TARIYA ini di setor satu bulan sekali selama 10 bulan
dan di ambil tiga minggu sebelum hari raya. TARIYA menggunakan prinsip
wadi‘ah yad dhamannah.*®
5. KSPPS BTM Pekalongan Cabnag Sragi
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi adalah Badan Usaha Milik
Persyarikatan Muhammadiyah Cabang Sragi, membawa misi dan visi
persyarikatan dalam perintisan usaha mikro bagi masyarakat golongan
ekonomi menengah kebawah, agar memperoleh kesempatan usaha serta
mengembangkan daya saing produk.*’
Berdasarkan dari uraian diatas, maka yang akan dibahas dalam penelitian ini
mengenai Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Produk Tabungan Hari Raya

(TARIYA) Di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

. Telaah Pustaka/Penelitian Terdahulu

Pertama, berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Woro Permata,
mahasiswa STAIN Pekalongan dalam tugas akhirnya yang disusun pada tahun
2016 dengan judul *“ Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mudharabah (MDA)
di BMT SM-NU Muawanah Kramat Cabang Pemalang “. Hasil penelitian yang
diperoleh bahwa strategi BMT SM-NU Muawanah Kramat Cabang Pemalang
dalam memasarkan pembiayaan mudharabah (MDA) yaitu dengan segmentasi
pasar, targeting, positioning, dan marketing mix, (bauran pemasaran). Pada

marketing mix ada 7 variabel yaitu produk (product); harga (price); tempat atau

®Brosur KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.
"Dokumen KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.



11

saluran distribusi (place); promosi (promotion); yang terdiri dari periklanan
(adversiting), penjualan pribadi (personal selling); publisitas (publicity); orang
(people); bukti fisik (physical evidence); proses (process). Dengan lokasi yang
strategis dan kemudahan dalam melakukan pembiayaan mudharabah menjadi
faktor pendorong strategi pemasaran pembiayaan mudharabah namun tingkat
transparansi yang rendah serta penanggung jawaban anggota terhadap BMT akan
penyimpanan laporan keuangan secara rutin menjadi faktor utama penghambat

dalam pembiayaan mudharabah (MDA).*®

Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

=

Persaman penelitilan tersebut dengan tugas akhir penulis sama-sama
membahas tentang promosi.

2. Perbedaan, penelitian tersebut membahas pengaruh strategi pemasaran produk
pembiayaan mudharabah (MDA). sedangkan penulis membahas strategi
promosi dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan hari raya

(TARIYA).

Kedua, berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Diah Irma Fitriyani,
mahasiswa STAIN Pekalongan dalam tugas akhirnya yang disusun tahun 2016
dengan judul “ Strategi Peningkatan Jumlah Nasabah Pada Produk Simpanan
Qurban (Sisuqur) di KIKS BMT An-Najah Wiradesa Kabupaten Pekalongan .
Hasil penelitian ini menyimpulkan KIJKS BMT An-Najah dalam melakukan

strateginya meningkatkan jumlah nasabah produk sisuqur yaitu menggunakan

®\Woro Permata, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mudharabah (MDA) Di BMT
SM-NU Muawanah Kramat Cabang Pemalang, (Pekalongan: STAIN Pekalongan, 2016).
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bauran pemasaran7P+1C, yaitu product, price, place, promotion, people, phisical
evidence, process, customer service. Selain bauran pemasaran jasa tersebut,
nasabah simpanan qurban (sisuqur) di KIKS BMT An-Najah hingga mencapai
fase peningkatan pada tahun 2015, menggunakan pelayanan jemput bola yang
menimbulkan kepuasan nasabah serta strategi word to mouth haltersebut, huga
efektif dalam pencapaian peningkatan jumlah nasabah KIJKS BTMTAnN-Najah

Wiradesa Kabupaten Pekalongan.*®
Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
membahas tentang strategi promosi.

2. Perbedaan, penelitian tersebut membahas pengaruh strategi peningkatan
jumlah nasabah pada produk simpanan qurban (sisuqur). sedangkan penulis
membahas strategi promosi dalam meningkatkan jumlah nasabah produk

tabungan hari raya (TARIYA).

Ketiga, berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Ifti Hamdilah,
mahasiwa STAIN Pekalongan dalam tugas akhirnya yang disusun tahun 2016
dengan judul “ Strategi Pemasaran Produk Simpanan pendidikan di KSPPS SM-
NU Pekalongan Cabang Kajen . Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa KSPPS
SM-NU Pekalongan Cabang Kajen dalam strategi pemasarannya menerapkan

elemen-elemen 7P dalam bauran pemasaran yaitu meliputi:

“Diah Irma Fitriyani, Strategi Peningkatan Jumlah Nasabah Pada Produk Simpanan
Qurban (Sisuqur) di KIKS BMT An-Najah Wiradesa Kabupaten Pekalongan, (Pekalongan:
STAIN Pekalongan, 2016).
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produk,harga,disribusi,promosi,orang,bukti fisik, dan proses untuk meningkatan
jumlah anggota dari tahun ke tahunnya. Untuk menjadikan produk Simpanan
Pendidikan sebagai produk unggulan dari KSPPS SM-NU Pekalongan Cabang

Kajen.?
Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
membahas tentang strategi promaosi.

2. Perbedaan , penelitian tersebut membahas pengaruh strategi pemasaran produk
simpanan pendidikan. sedangkan penulis membahas strategi promosi dalam

meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan hari raya (TARIYA).

Keempat, berdasarkan penelitian yang dilakulkan oleh Abdul Kholig,
mahasisa STAIN Pekalongan dalm tugas akhirnya yang disusun tahun 2016
dengan judul “ Strategi Membangun Loyalitas Nasabah Dengan Relationship
Marketing Pada Simpanan Hari Raya Idul Fitri Di BMT Citra Keuangan Syariah
Bendan Pekalongan “. Hasil yang diperoleh penelitian ini adalah BMT Citra
Keuangan Syariah Bendan Pekalongan telah menerapkan strategi relationship
marketing dalam meningkatkan kepuasan dan loyalitas nasabahnya. Hal ini
dibuktikan dengan cara mengidentifikasi produk yang diinginkan oleh nasabah
dalam memberikan kebebasan karyawan untuk mempraktekan kreativitas mereka
dalam menyelesaikan masalah dengan nasabah. Tetapi strategi yang dilakukan

belum efektif dilihat dari menurunnya jumlah nasabah pada periode 2011-2014.

2 Ifti hamdilah, Strategi Pemasaran Produk Simpanan Pendidikan di KSPPS SM-NU
Pekalongan Cabang Kajen, (Pekalongan: STAIN Pekalongan, 2016).
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Kemudian pada tahun 2015 sampai sekarang produk tersebut telah dihilangkan
dikarenakan jumlah nasabah yang semakin menurun dan Kkurang percayanya

nasabah terhahap produk itu di BMT.%
Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Perbedaan, Penelitian tersebut membahas pengaruh strategi membangun
loyalitas nasabah dengan relationship marketing pada simpanan hari raya idul
fitri. sedangkan penulis membahas strategi promosi dalam meningkatkan
jumlah nasabah produk tabungan hari raya (TARIYA).

2. Penelitian tersebut dilakukan di BMT Citra Keuangan Syariah Bendan

Pekalongan , sedangkan penulis di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

Kelima, berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Diani Maesyaroh,
mahasiwa IAIN Purwokerto dalam tugas akhirnya yang disusun tahun 2016
dengan judul “ Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk
Pembiayaan Di BPRS BUMI ARTHA Sampang Kantor Cabang Purwokerto .
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa produk pembiayaan di BPRS BAS terdiri
dari tiga jenis yaitu piutang murabahah, pembiayaan mudharabah dan
pembiayaan musyarokah. Murabahah merupakan produk unggulan karena mudah
dalam mengaplikasikannya. Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah
nasabah produk pembiayaan diantaranya dengan periklanan, menentukan segmen

pasar, melakukan pelayanan prima, menjalin silahturahmi, diterapkan simbol

2!Abdul Kholig, Strategi Membangun Loyalitas Nasabah Dengan Relationship Marketing
Pada Simpanan Hari Raya Idul Fitri Di BMT Citra Keuangan Syariah Bendan Pekalongan,
(Pekalongan: STAIN Pekalongan, 2016).
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keagamaan berupa stiker “Adil, Amanah dan Transparan”, dan klausul
diadakannya akad. Adapun hambatan dalam kegiatan pemasaran yaitu bersifat

lokal, persaingan antar bank serta karakter nasabah yang kurang baik.?
Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
membahas tentang strategi promosi.

2. Perbedaan, penelitian tersebut membahas strategi pemasaran dalam
meningkatkan jumlah nasabah produk pembiayaan. sedangkan penulis
membahas strategi promosi dalam meningkatkan jumlah nasabah produk
tabungan hari raya (TARIYA).

Keenam, berdasarkan penelitian Tugas Akhir yang berjudul “Pengaruh
Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah Dana Pihak Ketiga”. Oleh Muh Nahdudin
Masykur, dipaparkan bahwa promosi melalui publisitas seperti sponsorship dalam
kegiatan-kegiatan keagamaan, seminar, serta pemberian bantuan rehab tempat
ibadah serta dana amal lainnya. Kegiatan tersebut bukan semata-mata bentuk
media promosi semata, namun juga merupakan wujud kepedulian sosial kepada
lingkungannya. Tak hanya kegiatan seperti itu saja, ada kegiatan lainnya dari
kegiatan-kegiatan tersebut berpengaruh terhadap Dana Pihak Ketiga. Hal ini

dibuktikan hampir setiap minggunya ada nasabah baru dari kegiatan promosi

?Diani Maesyaroh, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk
Pembiayaan Di BPRS BUMI ARTHA Sampang Kantor Cabang Purwokerto, (Purwokerto: 1AIN
Purwokerto, 2016).
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tersebut. Selain itu media promosi yang digunakan BMT SMNU Taman

Pemalang dengan media iklan seperti brosur, spanduk, dan radio.?
Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
mempromosikan produknya melauli media iklan seperti brosur dan sapnduk.

2. Perbedaan, penelitian tersebut membahas pengaruh promosi terhadap
peningkatan jumlah dana pihak ketiga. sedangkan penulis membahas strategi
promosi dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan hari raya

(TARIYA).

Ketujuh, berdasarkan penelitian Umi Oktania dalam Tugas Akhirnya yang
berjudul “Strategi Komunikasi Pemasaran Terhadap Kepuasan Nasabah BMT
Kota Pekalongan”. memaparkan bahwa dalam memasarkan produk-produk
seorang pemasar harus pandai membaca situasi pasar sekarang dan yang akan
datang. Artinya pemasar harus cepat tanggap akan keinginan nasabah dan
kebutuhan nasabahnya. Pemasar juga harus mampu mengkomunikasikan
keberadaan dan kelebihan produk dibandingkan dengan produk lainnya. Tidak
hanya itu saja pemasar juga menginformasikan kelemahan dari produk tersebut
agar calon nasabah tidak merasa ditipu. Komunikasi pemasaran yang dijalankan
BMT SMNU Kota Pekalongan dengan menggunakan berbagai macam media

untuk menginformasikan produk-produk yang dimliliki, berupa penyebaran

*Muh Nahdudin Masykur, Pengaruh Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah Dana Pihak
Ketiga di BMT SMNU Taman Pemalang, (Pekalongan: STAIN, 2008).
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brosur, pemasangan spanduk dan komunikasi personal pada calon nasabah yang

di anggap punya prospek untuk menjadi nasabah baru.?*
Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
menginformasikan produknya dengan brosur dan pemasangan spanduk,
berkomunikasi langsung dengan calon nasabahnya.

2. Perbedaan, penelitian tersebut membahas strategi komunikasi pemasaran
terhadap kepuasan nasabah. sedangkan penulis membahas strategi promosi

dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan hari raya (TARIYA).

Kedelapan, berdasarkan penelitian Tugas Akhir yang berjudul “Strategi
Pemasaran Produk Pembiayaan Musyarakah di BMT Istiglal Pekalongan pada
tahun 2005-2007”. Oleh Zulaekhah, dipaparkan bahwa dalam meningkatkan
pemasaran produk pembiayaan musyarakah perlu menjalankan strategi pemasaran
meliputi strategi pengembangan produk, penentuan harga, pendistribusian barang
dan strategi untuk menjalankan promosi. Implikasi pelaksanaan strategi
pemasaran terhadap produk pembiayaan musyarakah dipengaruhi oleh faktor

internal dan eksternal.?®

**Umi Oktania, Strategi Komunikasi Pemasaran terhadap Kepuasan Nasabah BMT SMNU
Kota Pekalongan, (Pekalongan: STAIN, 2008).

*Zulaekhah, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Musyarakah di BMT Istiglal
Pekalongan pada tahun 2005-2007, (Pekalongan: STAIN , 2008).
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Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
membahas tentang promosi.

2. Penelitian tersebut membahas strategi pemasaran produk pembiayaan
musyarakah di BMT Istiglal Pekalongan pada tahun 2005-2007, sedangkan
penulis membahas strategi promosi dalam meningkatkan jumlah nasabah
produk tabungan hari raya (TARIYA).

3. Penelitian tersebut dilakukan di BMT Istiglal Pekalongan, sedangkan penulis di

KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

Kesembilan, berdasarkan penelitian yang dilakukan olen M. Afif, dalam
Tugas akhir yang berjudul “Promblematika dan Solusi Pemasaran Produk
Tabungan Mudharabah Berjangka di BMT Minna Lana Pekalongan”. Tanpa
adanya kampanye pemasaran, masyarakat tidak akan mengetahui produk-produk
yang kita miliki. Maka dari itu, BMT Minna Lanna Pekalongan melakukan
banyak cara agar dapat melaksanakan kampanye pemasaran dengan baik guna
memaksimalkan pemasaran produknya. Berikut ini beberapa proses kampanye
pemasaran yang dilakukan oleh BMT Mina Lanna Pekalongan anatara lain

dengan cara sosialisasi.?

*°M. Afif Yasin, Problematika dan Solusi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah
Berjangka di BMT Minna Lanna Pekalongan, (Pekalongan: STAIN, 2008).
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Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
membahas promosi.

2. Penelitian tersebut membahas problematika dan solusi pemasaran produk
tabungan mudharabah berjangka di BMT Minna Lanna Pekalongan. sedangkan
penulis membahas strategi promosi dalam meningkatkan jumlah nasabah

produk tabungan hari raya (TARIYA).

Kesepuluh, berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Asma Kumalasari,
dalam Tugas Akhir yang berjudul “Strategi Syariah Marketing dalam Penjaringan
nasabah (studi kasus BMT Bahtera Group Unit Warung Asem)”, Pemasaran
merupakan suatu hal yang penting untuk dilakukan dalam menjual suatu produk
setiap perusahaan baik yang bergerak dibidang jasa maupun non jasa harus dapat
memasarkan produknya, sehingga produk yang ditawarkan dapat terjual dipasar

dan minati konsumen.?’

Yang membedakan penelitian tersebut dengan Tugas Akhir penulis adalah:

1. Persamaan penelitian tersebut dengan tugas akhir penulis yaitu sama-sama
bertujuan peningkatan nasabah dengan promosi.

2. Perbedaan, penelitian tersebut membahas strategi syariah marketing dalam
penjaringan nasabah. sedangkan penulis membahas strategi promosi dalam

meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan hari raya (TARIYA).

“Asma Kumalasari, Strategi Syariah Marketing dalam Penjaringan Nasabah di BMT
Bahtera Group Unit Warung Asem, (Pekalongan: STAIN, 2008).
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F. Kerangka Berfikir

Tabungan Hari Raya

(TARIYA)

[ Strategi Promosi

[ periklanan } Promosi
penjualan
[ Publisitas 1 [ Personal selling }

A 4

Jumlah Nasabah

—

Gambar 2.1
Kerangka Berfikir
Dalam penelitian ini penulis banyak mengumpulkan refrensi guna

menghasilkan sebuah karya ilmiah. Teori yang digunakan adalah sebagai berikut:

1. Pengertian Strategi
Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan
tersebut.?® Istilah strategi hampir selalu dikaitkan dengan arah, tujuan, dan

penentuan posisi suatu organisasi dengan mempertimbangkan lingkungan

®Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyakarta: Liberty,
2008), him. 67.
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sekitarnya. Sehingga strategi berperan dalam mencapai suatu tujuan, baik
tujuan pendek, tujuan menengah, maupun tujuan jangka panjang.?®
2. Pengertian Promosi

Promosi menurut Kasmir, promosi adalah suatu sarana agar produk
tersebut bisa laku di masyarakat memberikan informasi tentang produk,
manfaat, harga, dimana dapat diperoleh dan kelebihan dibanding dengan
produk pesaing.*

Promosi menurut William Sehoell dalam Buchari Alma, promosi adalah
usaha yang dilakukan oleh marketer yang berkomunikasi dengan calon
audiens. Komunikasi adalah suatu proses membagi ide, informasi, atau
perasaan audiens.*

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang merupkan
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Promosi merupakan
salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.®

Promosi ini merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix yang
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau

jasanya. Kadang-kadang istilah promosi ini digunakan secara sinonim dengan

**Nana Hardiana Abdurrahman, Manajemen Strategi... him. 198.

0K asmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005). him. 60.

*"Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasara Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2007).
him.179.

%2RatihHurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung : Alfabeta ,2010),
him. 58.
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istilah penjualan meskipun yang dimaksud adalah promosi. Sebenarnya, istilah

penjualan itu hanya meliputi kegiaatan pemindahan barang/jasa atau

penggunaan penjual saja, dan tidak terdapat kegiatan periklanan atau kegiatan
lain yang ditunjukkan untuk mendorong permintaan. Jadi, penjualan hanya
merupakan bagian dari kegiatan promosi.*

Promosi  merupakan suatu rangkain  kegiatan yang untuk
memperkenalkan atau menginformasikan produk dan jasanya baik secara
langsung maupun tidak langsung. Tanpa promosi jangan diharapkan nasabah
dapat mengenal bank. Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang paling
ampuh untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya.**

3. Tujuan Promosi

Tujuan promosi suatu perusahaan dapat bersifat jangka pendek maupun
jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan
jugadilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang. Dalam
promosi produk perbankan, terdapat strategi promosi yang bertujuan sebagai
berikut:

a. Menginformasikan, maksudnya menginformasikan pasar tentang produk
baru, mengemukakan manfaat baru sebuah produk, menginformasikan pasar
tentang perubahan harga, menjelaskan bagaimana produk bekerja,
mengambarkan jasa yang tersedia, memperbaiki kesan yang salah,

mengurangi ketakutan pembeli dan membangun citra perusahaan.

%Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyakarta: Liberty,
2008), him. 349.
*Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana,2005), him. 175.



23

b. Membujuk, maksudnya mengubah presepsi mengenaia atribut produk agar
dapat diterima oleh calon pembeli.

c. Mengingatkan, maksudnya agar produk tetap diingat pembeli sepanjang
masa, mempertahankan kesadaran akan produk yang paling mendapat

perhatian.®

Promotional mix adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-
variabel periklanan, personal selling dan alat promosi yang lain, yang semuanya
direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. Pada pokoknya,

variabel-variabel yang ada di dalam promotional mix itu ada empat, yaitu:

a. Periklanan : Bentuk presentasi dan promosi non pribadi tentang ide, barang,
dan jasa yang dibayar oleh seponsor tertentu.

b. Personal selling : Presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan satu calon
pembeli atau lebih yang ditujukan untuk menciptakan penjualan.

c. Publisitas : Pendorongan permintaan secara non pribadi untuk suatu produk,
jasa atau ide dengan menggunakan berita komersial di dalam media masa dan
sponsor tidak dibebani sejumlah bayaran secara langsung.

d. Promosi penjualan : Kegiatan pemasaran — selain personal selling, periklanan,
dan publisitas — yang mendorong pembelian konsumen dan efektivitas
pengecer. Kegiatan-kegiatan tersebut antara lain : peragaan, pertunjukan dan

pameran, demonstrasi, dan sebagainya.

%RatihHurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung : Alfabeta, 2010),
him. 58.

%®Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyakarta: Liberty,
2008), him. 349-350.
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G. Metode Penelitian

Metode penelitian dalam tugas akhir ini terbagi dalam bebarapa kelompok

bagian antara lain sebagai berikut:

1. Jenis Penelitian
Jenis Penelitian ini merupakan Penelitian Lapangan (field research) yaitu
penelitian dilakukan dalam situasi alamiah akan tetapi didahului oleh semacam
intervensi (campur tangan) dari pihak peneliti. Intervensi ini dimaksudkan agar
fenomena yang dikehendaki oleh peneliti dapat segera tampak dan diamati.
Dengan demikian terjadi semacam kendali atau kontrol parsial terhadap situasi
lapangan.®” Dalam hal ini penulis akan mengadakan penelitian di KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi tentang Strategi Promosi Produk Tabungan Hari
Raya (TARIYA).
2. Pendekatan Dalam Penelitian
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian adalah Pendekatan
Kualitatif yaitu sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif
berupa kataa-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat
diamati.®® Dalam hal ini penulis bermaksud memahami strategi promosi yang

dilakukan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabnag Sragi.

¥Saifudin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar (Anggota IKAPI),
1998), him. 21.

%¥Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya,
2006), him. 4.
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3. Sumber Data

a. Sumber Data Primer

Sumber Data Primer yaitu data yang diperoleh secara langsung dari
objek penelitian sebagai sumber informsi yang dicari.*® Dari data primer ini
penulis peroleh dari hasil wawancara langsung dengan Manager Pemasaran
Cabang Sragi Mulyono, S.E dan pihak-pihak yang terkait di KSPPS BTM

Pekalongan Cabang Sragi.
b. Sumber Data Sekunder

Sumber Data Sekunder yaitu data yang diperoleh lewat pihak lain,
tidak langsung diperoleh oleh peneliti dari objek penelitiannya.”® Dalam
penelitian ini sumber data sekunder adalah refrensi pustaka, yaitu refrensi
yang memuat berbagai informasi tertulis dari data-data yang diperoleh di
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi. Selain itu peneliti juga menggali
data yang diperoleh dari sumber-sumber lain seperti buku-buku, artikel atau
informasi-informasi lain yang secara erat memiliki keterkaitan dengan

strategi promosi yang dibahas peneliti sebagai pendukung.

¥saifudin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta:Pustaka Pelajar (Anggota
IKAPI),1998), him. 91.

“Osaifudin Azwar, Metode Penelitian.... him 91.
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4. Metode Pengumpulan Data
a. Observasi

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan secara sistematik
terhadap unsur-unsur yang tampak dalam suatu gejala atu gejala-gejala
pada objek penelitian.** Metode ini digunakan untuk mengumpulkan data-
data secara jelas dengan jalan mengadakan pengamatan dan pencatatan
yang sistematis tentang fenomena-fenomena yang diselidiki berkaitan
dengan Strategi Promosi Produk Tabungan Hari Raya (TARIYA) di
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

b. Interview

Interview yaitu alat pengumpul data berupa tanya jawab antara
pihak pencari informasi dengan sumber informasi yang berlangsung secara
lisan.*> Dalam penelitian ini penulis melakukan wawancara langsung
dengan Manager Pemasaran Cabang Sragi Mulyono, S.E beserta pihak-
pihak di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi yang terkait dengan
permasalahan strategi penghimpunan dana melalui Produk Tabungan Hari

Raya (TARIYA) di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

c. Dokumentasi
Dokumentasi yaitu mengumpulkan data dengan melihat atau

mencatat suatu laporan yang sudah tersedia. Metode ini dilakukan dengan

*'Hadari Nawawi dan Martini Hadari, Instrumen Penelitian Bidang Sosial,(Yogyakarta:
Gajah Mada University Press, 2006), him. 74.
*’Hadari Nawawi dan Martini Hadari, Instrumen Penelitian Bidang Sosial ...hIm 98.



27

melihat dokumen-dokumen resmi seperti monografi, catatan-catatan, serta

buku-buku peraturan yang ada.*®

Penulis menggunakan data dokumentasi dengan landasan teori
mengenai strategi promosi produk tabungan hari raya, penelitian terdahulu,
dan jumlah nasabah TARIYA di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

tahun 2016-2018 dan profil KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.
5. Metode Analisis Data

Analisis data yang penulis gunakan adalah analisis deskriptif, yaitu
prosedur pemecahan masalah yang diselidiki dengan
mengambarkan/melukiskan keadaan subyek/obyek penelitian
(seseorang,lembaga,masyarakat dan lain-lain) pada saat sekarang

berdasarkan fakta-fakta yang tampak atau sebagaimana adanya.**

Dengan metode ini, mengelaborasi lebih dalam mengenai strategi
promosi yang dilakukan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam
melakukan kegiatan promosi produk tabungan hari raya (TARIYA).
Kegiatan promosi untuk produk TARIYA ini adalah satu sampai dua bulan.
Penulis melakukan penelitian dengan strategi promosi yang ditempuh oleh
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi tersebut di harapkan produk
tabungan hari raya (TARIYA) ini bisa menjandi referensi persiapan

menyambut hari raya Idul Fitri dan dinikmati oleh masyarakat umum.

*Ahmad Tanzeh, Metodologi Penelitian Praktis, (Yogyakarta: Teras, 2011), him. 92.
*Hadari Nawawi, Metode Penelitian Bidang Sosial, (Yogyakarta: Gajah Mada University
Press, 1998), him. 63.
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Selain itu juga diharapkan dengan adanya kegiatan promosi ini dapat

meningkatkan jumlah nasabah (TARIYA).

6. Validitas Data

1. Triangulasi dengan sumber data

Dilakukan dengan membandingkan dan mengecek baik derajat
kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui waktu dan cara
yang berbeda. Dalam hal ini peneliti akan melakukan wawancara
dengan pihak KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ( Bapak
Mulyono, Ibu Miskiyah dan Mb Ficki Olivia), kemudian akan
membandingkan antara data hasil wawancara tersebut dengan hasil

penelitian.

2. Triangulasi dengan metode

Triangulasi ini dilakukan untuk melakukan pengecekan terhadap
penggunaan metode pengumpulan data, apakah informasi yang didapat
dengan metode interview sama dengan metode observasi, dan

sebaliknya.

3. Triangulasi dengan teori

Dilakukan dengan menguraikan pola, hubungan dan
menyertakan penjelasan yang muncul dari analisis untuk mencari tema

atau penjelasan pembanding.
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H. Sistematika Pembahasan

Untuk mendapat gambaran dan informasi yang jelas tentang tugas akhir ini,
maka penelitian ini disusun berdasarkan sistematika sebagai berikut:

Bab I: Pendahuluan, bab ini memaparkan konsep penelitian yang akan
dilakukan dengan cara mengungkapkan permasalahan penelitian. Pendahuluan
terdiri dari latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat
penelitian, penegasan istilah, telaah pustaka, kerangka teori, metode penelitian,
sistematika pembahasan.

Bab Il : Landasan teori, pada bab ini akan dijabarkan mengenai strategi
promosi yang meliputi : pengertian, tujuan dan macam-macam promosi, simpanan
wadi’ah.

Bab 11l : Gambaran kepada pembaca tentang KSPPS BTM Peklongan
Cabang Sragi yang meliputi: sejarah berdirinya, visi dan misi, struktur organisasi,
produk-produk yang ada di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi, tugas dan
kewenangan.

Bab 1V : Analisis pada bab ini memberikan gambaran mengenai strategi
promosi produk Tabungan Hari Raya (TARIYA) di KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi, faktor-faktor pendukung dan penghambat KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi dalam melakukan promosinya.

Bab V : Bab ini merupakan penutup yang terdiri dari kesimpulan dari hasil
penelitian serta saran-saran. Bab ini berfungsi memberikan inti dari uraian yang
dijelaskan.

DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN
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BAB Il
LANDASAN TEORI

A. Teori Strategi Promosi
1. Pengertian Strategi
Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan
tersebut.”® Istilah strategi hampir selalu dikaitkan dengan arah, tujuan, dan
penentuan posisi suatu organisasi dengan mempertimbangkan lingkungan
sekitarnya. Sehingga strategi berperan dalam mencapai suatu tujuan, baik
tujuan pendek, tujuan menengah, maupun tujuan jangka panjang.*
2. Pengertian Promosi
Promosi menurut Kasmir, promosi adalah suatu sarana agar produk
tersebut bisa laku di masyarakat memberikan informasi tentang produk,
manfaat, harga, dimana dapat diperoleh dan kelebihan dibanding dengan
produk pesaing.*’
Promosi menurut William Sehoell dalam Buchari Alma, promosi adalah
usaha yang dilakukan oleh marketer yang berkomunikasi dengan calon
audiens. Komunikasi adalah suatu proses membagi ide, informasi, atau

perasaan audiens.*®

*Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyakarta: Liberty,
2008), him. 67.

**Nana Hardiana Abdurrahman, Manajemen Strategi... him. 198.

*"Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005). him. 60.

*"Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasara Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2007).
him.179.
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Menurut  Sentot Imam Wahjono, promosi adalah kegiatan
memberitahuankan dan mengkomunikasikan kepada masyarakat tentang
keberadaan produk, kemanfaatan, keunggulan, atribut-atribut yang dimiliki,
harga, dimana dan cara memperolehnya.*

Promosi adalah kegiatan yang ditunjukkan untuk mempengaruhi
konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli
produk tersebut.

Jadi, strategi promosi merupakan suatau perencanaan yang disusun oleh
perusahaan dengan menggerakkan sumber daya perusahaan, dengan tujuan
agar produk yang dimiliki bisa laku dimasyarakat dengan cara memberikan
informasi tentang produk, maanfaat, harga, dimana dapat diperoleh dan
kelebihan dibandingkan dengan produk pesaing.

Kadang-kadang istilah promosi ini digunakan secara sinonim dengan
istilah penjualan meskipun yang dimaksud adalah promosi. Sebenarnya, istilah
penjualan itu hanya meliputi kegiatan pemindahan barang/jasa atau
penggunaan penjualan saja, dan tidak terdapat kegiatan periklanan atau
kegiatan lain yang ditunjukkan untuk mendorong permintaan. Jadi, penjualan

hanya merupakan bagaian dari promosi.>*

**Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha 1lmu, 2013),
him. 134.

*Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: BPFE, 2014), him. 285.

*'Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern...him. 349.
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Kegiatan promosi dapat mendorong terjadinya kegiatan untuk membeli
atau menggunakan merek/produk (buying brand registed), baik secara
langsung maupun pada masa yang akan datang (tidak langsung).®? Oleh karena
itu, promosi harus direncanakan dengan baik agar masyarakat dapat menjadi
tahu kemudian dapat menjadi tertarik dan senang pada produk yang
dipromosikan itu, sehingga diharapkan masyarakat lalu bersedia untuk
mengeluarkan uang dari apa yang kita promosikan tersebut.*?

. Tujuan Promosi

Tujuan promosi suatu perusahaan dapat bersifat jangka pendek maupun
jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan
jugadilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang. Dalam
promosi produk perbankan, terdapat strategi promosi yang bertujuan sebagai
berikut:

a. Menginformasikan, maksudnya menginformasikan pasar tentang produk
baru, mengemukakan manfaat baru sebuah produk, menginformasikan pasar
tentang perubahan harga, menjelaskan bagaimana produk bekerja,
mengambarkan jasa Yyang tersedia, memperbaiki kesan yang salah,
mengurangi ketakutan pembeli dan membangun citra perusahaan.

b. Membujuk, maksudnya mengubah presepsi mengenaia atribut produk agar

dapat diterima oleh calon pembeli.

>2Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Penerbit Ghalia Indonesia, 2010), him. 164.
>*Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran... him. 282.
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c. Mengingatkan, maksudnya agar produk tetap diingat pembeli sepanjang
masa, mempertahankan kesadaran akan produk yang paling mendapat

perhatian.>

Promosi bagi perusahaan yang berlandaskan syariah haruslah
menggambarkan secara riil apa yang ditawarkan dari produk-produk atau service-
service perusahaan tersebut. Promosi yang tidak sesuai kualitas atau
kompetensinya, contohnya promosi yang menampilkan imajenasi yang terlalu
tinggi dari konsumennya. Hal demikian termasuk dalam praktik penipuan. Untuk

itu promosi yang demikian dilarang marketing syariah.*

Untuk meningkatkan penjualan, strategi promosi terdiri atas push strategy
dan pull strategy. Push strategy memanfaatkan sales forces dan trade promotion
untuk mendorong (push) produk melalui jalur-jalur distribusi, sedangkan pull
strategy memanfaatkan periklanan dan promosi konsumen untuk membangun

permintaan dari konsumen.*

Dalam prakteknya paling tidak ada 4 macam sarana promosi yang dapat
dilakukan oleh lembaga keuangan/bank dalam mempromosikan baik produk
maupun jasanya, Vyaitu: periklanan (advertising), promosi penjualan (sales

promotion), tenaga penjual (personal selling), publisitas.®’

¥Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung : Alfabeta,
2010), him. 58.

*Hermawan Kertajaya Dan Syakir Sula, Marketing Syari’ah (Bandung: Mizan), hlm. 177.

Ronald Nangoi, Menentukan Strategi Pemasaran dalam Menghadapi Persaingan
(Jakarta: Rajawali, 1988), him. 53.

*"Philip Kotler, Manajemen Pemasaran ( Jakarta: Indek, 2005), him. 18.



34

1. Periklanan (Advertising)

Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna

menginformasikan, segala sesuatu tentang produk yang dihasilkan oleh bank.

Media yang dapat dijadikan dalam penggunaan iklan sebagai sarana

promosi seperti menggunakan.*®

a

b.

()

[¢]

Pemasangan billboard (papan nama), di jalan-jalan strategi
Pencetakan dan penyebaran brosur yang efektif dan mudah dipahami
Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis

Media cetak dan elektronik

Media lainnya

Tujuan penggunaan dan pemeliharaan media iklan tergantung dari tujuan

bank masing-masing media memiliki tujuan yang berbeda paling tidak ada

empat tujuan penggunaan iklan sebagai media promosi yaitu:*

a.

Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan produk
dan jasa bank yang dimiliki oleh suatu bank.

Untuk mengingat kembali kepada nasabah tentang keberadaan atau
keunggulan jasa bank yang ditawarkan.

Untuk menarik perhatian dan minat para nasabah baru dengan harapan akan

memperoleh daya tarik dari para calon nasabah.

. Mempengaruhi nasabah saingan agar berpindah ke bank yang

mengiklankan. Dalam hal ini sasarannya adalah nasabah yang sudah

K asmir, Pemasaran Bank... him. 177.
¥Kasmir, Pemasaran Bank... him. 178.
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mengerti dan sudah menjadi nasabah Kita, diharapkan nasabah lain juga ikut
terpengaruh dengan peringatan kita.
e. Membangun citra perusahaan untuk jangka panjang, baik untuk produk

yang dihasilkan maupun nama perusahaan.

Untuk  melakukan  promosi  melalui iklan  tentunya harus
mempertimbangkan penggunaan media yang akan dipakai. Pertimbangan itu

antara lain:

a. Jangkauan media yang akan dilakukan: Termasuk Oplah (jumlah yang
diterbitkan) jangkauan media maksudnya wilayah yang telah dimasuki oleh
media yang akan digunakan.

b. Sasaran atau konsumen yang akan dituju: Pemilihan ini didasarkan kepada
sasaran pembaca tersendiri.

c. Biaya yang akan dikeluarkan: Artinya, biaya untuk pemasangan iklan di
media yang dituju sejak tahun 1987 bank-bank Indonesia hampir

mengeluarkan triliun rupiah untuk anggaran promosi melalui iklan.®
Keunggulan promosi melalui iklan antara lain:

a. Presentasi publik: Artinya iklan menawarkan peran yang sama kepada
banyak orang.
b. Pervasivenes: Yaitu memungkinkan perusahaan untuk mengulang pesan

berulang Kali.

®*Muchdarsyah Sinungan, Strategi Manajemen Bank Menghadapi Tahun 2000, ( Jakarta,
Rineka Cipta, 1994), him. 277.
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c. Amplied expressiveness: Yaitu berpeluang untuk mendramatisir produk

melalui pemanfaatan suara, warna, atau bentuk produk.

d. Impersonality: Maksudnya konsumen atau nasabah tidak wajib untuk
memperhatikan dan merespon iklan sekarang.

. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Di samping promosi lewat dilakukan melalui promosi penjualan
dilakukan promosi penjualan untuk meningkatkan penjualan atau untuk
meningkatkan jumlah nasabah.® Promosi penjualan adalah insentif jangka
pendek untuk mendorong mencoba membeli produk. Promosi penjualan
dilakukan untuk menarik simpati nasabah untuk segera membeli setiap produk

atau jasa yang ditawarkan.

Promosi penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon, kontes,
kupon atau sample. Sejak tahun 1987, bank-bank Indonesia menawarkan
undian hadiah yang besar dan terus berjalan hingga sekarang.®” Dengan

menggunakan promosi penjualan ada beberapa manfaat:

a. Komunikasi, yaitu memberikan informasi yang dapat menarik perhatian
nasabah untuk membeli.

b. Insentif, yaitu memberikan dorongan dan semangat kepada nasabah untuk
segera membeli produk yang ditawarkan.

c. Invitasi mengharap nasabah segera merealisasi pembelian.

®1philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Indek, 2005 him. 19.
%2philip Kotler, Manajemen Pemasaran... him. 277.
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Promosi penjualan dapat dilakukan melalui:

a. Pemberian bunga khusus (special rate) untuk jumlah dana relatif besar
walaupun hal ini akan mengakibatkan persaingan tidak sehat.

b. Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki saldo tertentu.

c. Pemberian cinderamata, hadiah serta kenang-kenangan lainnya kepada
nasabah yang loyal.

d. Dan promosi penjualan lainnya.

Menurut Kasmir sama seperti halnya dengan iklan, promosi penjualan
juga memiliki program tersendiri, dalam prakteknya program promosi

penjualan memiliki 3 macam cara, yaitu:*®

a. Promosi konsumen, seperti penggunaan kupon, sample produk, hadiah atau
bentuk undian.

b. Promosi dagang, yaitu berupa bantuan peralatan atau insentif.

c. Promosi wiraniaga, melalui kontes penjualan.

. Publisitas (Publicity)

Promosi yang ketiga adalah publisitas, publisitas merupakan kegiatan
promosi untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, bakti
sosial serta kegiatan lainnya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor

bank dimata para nasabah. Oleh karena itu publisitas perlu diperbanyak lagi.

Publisitas tentunya dapat menimbulkan kedekatan emosional nasabah

kepada bank/lembaga keuangan nasabah. Kegiatan promosi melalui sponsor

®3philip Kotler, Manajemen Pemasaran... him. 179.
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pameran, olahraga atau pesta-pesta rakyat pada hari-hari bebas nasional
dimanfaatkan bank untuk lebih mempopulerkan dirinya agar hati masyarakat

menjadi semakin dekat dan para penyimpan berdatangan ke bank.*

Tujuannya adalah agar nasabah mengenal bank lebih dekat, dengan ikut
kegiatan tersebut, nasabah akan selalu mengingat bank tersebut dan diharapkan
akan menarik nasabah. Kegiatan publisitas dapat dilakukan melalui: ikut
pameran, kegiatan amal, bakti sosial dan sponsorship kegiatan. Dalam kegiatan
publisitas ini bukan semata-mata bentuk media promosi namun juga ada nilai-

nilai sosial dan kemanusiaan yang tersirat didalamnya.

Publisitas di sebut juga hubungan masyarakat. Alat publisitas yang dapat

digunakan yaitu:

a. Hubungan pers, yaitu untuk memberikan informasi yang pantas untuk
dimuat dalam surat kabar agar menarik perhatian publik terhadap seseorang,
produk atau jasa.

b. Publisitas produk, yaitu usaha untuk mempublikasikan produk tersebut
secara khusus, misalkan acara launcing produk baru.

c. Komunikasi perusahaaan, yaitu mencakup komunikasi intern maupun

eksteren dalam menciptakan saling pengertian perusahaan.®®

*Muchdarsah Sinungan, Strategi Manajemen Bank Menghadapi Tahun 2000, him. 277.
®*M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-dasar Pemasaran... him. 185.
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4. Penjualan Pribadi/Personal Selling

Kegiatan promosi yang keempat adalah penjualan pribadi atau personal
selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh
seluruh pegawai bank, mulai dari cleaning service, satpam sampai pejabat
bank. Personal selling juga dilakukan melalui merekrut tenaga-tenaga salesman

dan salesgirl untuk melakukan penjualan door to door.®®

Jenis promosi mutlak dilakukan dengan baik karena promosi ini
merupakan promosi ujung tombak, hal ini dikarenakan promosi ini langsung
berinteraksi dengan masyarakat, personal selling merupakan penjelasan dari
sarana-sarana promosi lainnya. Dengan adanya personal selling tentunya
masyarakat bisa menanyakan hal-hal yang belum jelas mengenai bank maupun

produk dan jasanya.

Setiap karyawan harus dapat melaksanakan personal selling dengan guna
membentuk sebuah citra baik bagi bank. Setiap karyawan harus selalu
menempatkan dirinya sebagai duta bank dimanapun mereka berada. Artinya di
antara promosi-promosi diatas personal selling memiliki nilai yang penting
dalam kegiatan promosi. Berhasil tidaknya kegiatan promosi bisa kita lihat dari
bagaimana karyawan bisa menjalankan personal selling tersebut. Salah satu
contoh karyawan harus dapat menjaga kegiatan kepada setiap nasabahnya agar

tetap loyal pada banknya.

%®Kasmir, Pemasaran Bank.., him. 181.
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Personal selling akan memberikan beberapa keuntungan bank, yaitu

antara lain:

a. Bank dapat langsung bertatap muka dengan nasabah atau calon nasabah,
sehingga dapat langsung menjelaskan tentang produk bank kepada nasabah
secara rinci.

b. Dapat memperoleh langsung dari nasabah tentang kelemahan produk kita
langsung dari nasabah.

c. Petugas bank dapat langsung mempengaruhi nasabah dengan berbagai
argumen yang kita miliki.

d. Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara bank dengan nasabah.

e. Petugas bank yang memberikan pelayanan merupakan citra bank yang
diberikan kepada nasabah apabila pelayanan yang diberikan baik, dan
memuaskan.

f. Membuat situasi seolah-olah mengharuskan nasabah mendengarkan,

memperhatikan, dan menanggapi bank.®’

B. Teori Wadi’ah

1. Pengertian Wadi 'ah

Wadi’ah adalah transaksi peneitipan dana atau barang dari pemilik

kepada penyimpan dana atau barang dengan kewajiban bagi pihak yang

®’Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty,2008),
him. 361.
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menyimpan untuk mengembalikan dana atau barang titipan sewaktu-waktu.®®
Wadi’ah juga dapat diartikan sebagai amanat yang ada pada orang yang dititipi

dan ia wajib mengembalikannya pada saat pemilik meminta.®

Dalam tradisi figh islam, prinsip tititap atau simpanan dikenal dengan
prinsip al-wadi’ah. Al wadi’ah dapat diartikan sebagai titipan murni dari satu
pihak ke pihak lain, baik individu maupun badan hukum, yang harus dijaga dan

dikembalikan kapan saja si penitip menghendaki.’

Secara bahasa istilah wadi’ah dapat diartikan memberikan sesuatu untuk
dijaga. Sedangkan secara terminologi, yang di maksud dengan wadiah adalah
Akad untuk menjaga sesuatu yang dititipkan”. Dengan kata lain, akad wadi’ah
merupakan bentuk titipan murni yang setiap saat dapat diambil apabila

pemiliknya menghendaki.”

2. Landasan Syariah

a. Al-Qur’an
Wlal 1) By 15358 41 s hala &l &)

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada

yang berhak menerimanya”. (Q.S an-Nisa (4) : (58)

®®Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, ( Jakarta: Rajawali Pres, 2014), him. 35.

*Nurul Hak, Ekonomi Islam Hukum Bisnis Syariah, ( Yogyakarta: Teras, 2011), him. 26.

""Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah: Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta: Gema Insani
Press, 2001), him. 85.

"Burhanuddin S, Hukum Kontrak Syariah, (Yogyakarta: BPFE, 2009), him. 143.
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Ayat tersebut dijadikan sebagai landasan hukum wadi’ah karena

menngandung beberapa unsur:

1. Terdapat lafad ( Si’\-:’um ) yang secara kebahasaan berarti sama dengan

arti wadi’ah yaitu amanah atau titipan.
2. Terdapat unsur pelaku sebagaimana pada wadi ah terdapat pemberi amanah,
penerima amanah, dan barang amanah.

3. Terdapat unsur-unsur tanggung jawab untuk menjaga barang amanah
kepada yang berhak ( \-@Jﬁ\ &\ ) sebagaimana pula yang ditekankan pada

wadi’ah.”?

b. Al-Hadits

Y1 1a e a3 B 108 die Kl B0k (o (8
GaSA fa (AR 5 A ca )

Dari Abi Hurairah RA ia berkata: Rasulullah bersabda: tunaikanlah
amanah kepada orang yang mempercayakan (menitipkan) kapadamu dan
janganlah engkau berkhianat kepada orang yang mengkhianatimu. (HR.At-

Tirmidzi dan Abu Dawud).”

“Muhammad Tasar, “Penjelasan Surat An-nisa’ Ayat 58”,
http://newtasfir.blogspot.com/2015/10/qgs/-nisa-ayat-58.html. (17 Oktober 2015). Diakses, 20
Seotember 2018.

PFeri dkk, “ Kumpulan Tugas Hukum Ekonomi Syariah Hadis Hadis Tentang Wadi’ah”,
http://findrasefia.blogspot.com/2015/09/hadis-hadis-tentang-wadiah.html. (07 September 2015).
Diakses, 20 September 2018.



http://newtasfir.blogspot.com/2015/10/qs/-nisa-ayat-58.html
http://findrasefia.blogspot.com/2015/09/hadis-hadis-tentang-wadiah.html
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Hadits tersebut dijadikan sebagai landasan hukum secara kontekstual
ditekankan kepada penitip untuk menitipkan sesuatu kepada yang

mempunyai intergitas dan kapabilitas.”
Rukun dan Syarat Wadi’ah
Menurut jumhur fugaha, rukun dan syarat-syarat akad wadi 'ah adalah:

Para pihak yang berakad wadi ‘a4 terdiri dariorang yang menitipkan (muwaddi
) dan orang yang menerima titipan (mustawada ‘). Menurut jumhur ulama,
pihak-pihak untuk dalam melakukan akad wadi’ah disyaratkan telah berakal,
baligh, dan cerdas, karena akad ini banyak mengandung resiko penipuan.”
Objek wadi’ah ialah berupa barang titipan. Syarat barang titipan (wadi’ah)
adalah kejelasan keberadaanya sehingga dapat dikuasai (al-gabdh) untuk
dipelihara.

Pernyataan ijab qobul (shigat) disyaratkan dapat dimengerti kedua belah pihak.
Ketika akad telah disepakati, maka pemilik barang mempunyai hak
mendapatkan jaminan pemeliharaan, sedangkan penerima titipan berkewajiban

untuk menjaganya.”®

. Macam-macam Wadi’ah

Secara umum terdapat terdapat dua jenis wadi’ah: wadi’ah yad al-

amanah dan wadi’ah yad adh-dhamanah.

"“Ahmad Dahlan, Bank Syariah Teoritik, Praktik, Kritik, (Yogyakarta: Teras, 2012), him.

125.

"Burhanuddin S, Hukum Kontrak Syariah, (Yogyakarta: BPFE, 2009), him. 144.
"®Burhanuddin S, Hukum Kontrak ... him.145.
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a. Wadi’ah yad al-amanah (Trustee Depository)
Wadi’ah jenis ini memiliki karakteristik sebagai berikut:

1) Harta atau barang yang dititipkan tidak boleh dimanfaatkan oleh
penerima titipan.

2) Penerima titipan hanya berfungsi sebagai penerima amanah yang
bertugas dan berkewajiban untuk menjaga barang yang dititipkan tanpa
boleh memanfaatkannya.

3) Sebagai  kompensasi, penerima titipan  diperkenankan  untuk

membebankan biayakepada yang menitipkan.

Skema wadi’ah yad al-amanah:

Nasabah 1 TitipBarang | KSPPSBTM
Muwaddi Mustawada

(Penitip) b (Penyimpan)

2. Bebankan Biaya Penitipan

Keterangan :

Dengan konsep wadi’ah yad al-amanah, pihak yang menerima
titipan tidak boleh menggunakan dan memanfaatkan uang atau barang
yang dititipakan. Pihak penerima titipan dapat membebankan biaya

kepada penitip sebagai biaya penitipan.’’

""Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta: Gema Insani,
2001), him. 148.
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b. Wadi’ah yad adh dhamanah (Guarantee Depository)

Wadi’ah yad dhamanah akad antara dua pihak, satu pihak sebagai

pihak menitipkan (nasabah) dan pihak laian sebagai yang menerima titipan.

Pihak penerima titipan dapat memanfaatkan barang yang dititipkan.

Penerima titipan wajib mengembalikan barang yangdititipkan dalam

keadaan utuh. Penerima titipan diperbolenhkan memberikan imbalan dalam

bentuk bonus yang tidak diperjanjikan sebelumnya.

® Wadi’ah jenis ini

memiliki karakteristik sebagai berikut:

. Harta dan barang yang dititipkan boleh dan dapat dimanfaatkan oleh

yang menerima titipan.

. Karena dimanfaatkan, barang dan harta yang dititipkan tersebut tentu

dapat menghasilkan manfaat. Sekalipun demikian, tidak ada keharusan

bagi penerima titipan memberikan hasil pemanfaatan kepada si penitip.

. Jumlah pemberian bonus sepenuhnya merupakan kewenangan

manajemen karena pada prinsipnya dalam akad ini penekanannya adalah

titipan.”

"®|smail, Manajemen Perbankan: dari Teori Menuju Aplikasi, (Jakarta: Kencana, 2010),

him. 63.

’Muhammad, Syafi’i Antonio, Bank Syariah.... him. 149.



46

Skema wadi’ah yad dhamanah -

Nasabah 1. Titipdana || KSPPS
(Penitip) (Penyimpan)
4. Bonus
h A
3. Return v2. Pemanfaatan dana
Users of find

(Nasabah Pengelola Dana)

Keterangan :

1. Nasabah menitipkan dananya di KSPPS dalam bentuk tabungan

dalam akad wadi 'ah yad dhamanah.

N

KSPPS menenpatkan danannya kepada users of find untuk

digunakan sebagai usaha (bisnis rill).

3. Users of find memperoleh keuntungan atas usaha dijalankan,
sehingga membayar return kepada KSPPS.

4. Setelah menerima bagian keuntungan dari users of find, KSPPS

akan membagi keuntungannya kepada penitip dalam bentuk bonus.

KSPPS akan memberikan bonus bila investasi yang disalurkan oleh

KSPPS memperoleh keuntungan.®

% Adiwarman Karim, Bank Islam: Analisis Figh dan Keuangan, (Jakarta: Raja Grafindo
Persada, 2006), him. 107-108.
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GAMBARAN UMUM KSPPS BTM PEKALONGAN

CABANG SRAGI

A. Gambaran Umum KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

Badan Usaha Milik Persyarikatan Muhammadiyah Cabang Sragi, yang
memulai kegiatannya pada 1 juni 2008 dan kemudian memperoleh pengesahan
operasional secara resmi dengan memperoleh Badan Hukum KJKS (Koperasi Jasa
Keuangan Syariah) pada bulan juli tahun 2008 dengan Kep.No: 518/252/BH

XI1V.35/V11/2008.

Semangat dan keberadaan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ini
adalah membawa visi dan misi persyarikatan dalam upaya peningkatkan dan
pengembangan ekonomi bagi umat. Memfasilitasi pengembangan dan perintisan
usaha mikro bagi masyarakat golongan ekonomi menengah kebawah, agar
memperoleh kesempatan usaha serta mengembangkan daya saing produk. Untuk
memajukan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi agar memiliki daya saing
yang kompetitif dimasa yang akan datang, serta menyikapi adanya perubahan
peraturan perundang-undangan atas regulasi jasa keuangan oleh Otoritas Jasa
Keuangan (OJK), maka sejak 1 januari 2016 atas dasar surat anjuran atau
himbauan Pimpinan Daerah Muhammadiyah Kabupaten Pekalongan dan atas
hasil kesepakatan dalam RAK (Rapat Anggota Khusus) yang diselenggarakan
pada bulan November 2015. KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi telah

menyatakan bergabung dan melebur dengan BTM lainnya yang berada di wilayah

47
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Kabupaten Pekalongan, sehingga diharapkan KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi menjadi semakin solid dan eksis keberadaannya dalam mengambil posisi
strategis dibidang usaha jasa keuangan syariah. Namun demikian kemajuan dan
perkembangan BTM Sragi tak lepas dari peran serta anggota, oleh karenanya
kami mengajak kepada Bapak dan lbu anggota agar lebih berperan aktif untuk
memajukan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ini. Perjalanan bisnis dan
kelembagaan Baitut Tamwil Muhammadiyah (BTM) sebagai lembaga keuangan

mikro syariah di lingkungan Muhammadiyah kini memasuki sebuah babak baru.

Berdasarkan program kerja Majelis Ekonomi dan Kewirausahaan Pimpinan
Pusat Muhammadiyah periode 2015-2020, kelembagaaan BTM diatur bahwa
Primer Koperasi BTM berkedudukan ditingkat Pimpinan Daerah Muhammadiyah.
Hal itu diperkuat dengan surat edaran dari Majelis Ekonomi dan Kewirausahaan
Pimpinan Pusat Muhammadiyah, Nomor: 004/1.8/G/2017 tanggal 1 februari 2017
tentang Pengembangan Baitut Tamwil Muhammadiyah antara lain menyatakan,
bahwa disetiap PDM hanya ada satu BTM, disetiap PCM dapat didirikan kantor
cabang BTM, serta Koperasi Simpan Pinjam yang sudah ada dilingkungan

Muhammadiyah diwajibkan untuk konversi menjadi BTM.

Dilingkungan Pimpinan Daerah Muhammadiyah Kabupaten Pekalongan,
amanah organisasi diatas telah dilaksanakan dengan baik. Proses merger sebagai
tindak lanjut operasional dari perintah organisasi telah berjalan, meski sekarang
ini masih menyisakan sedikit yang harus dituntaskan. Namun demikian
manfaatnya sudah mulai dapat dirasakan, antara lain tranksaksi keuangan antar

BTM sudah bisa dilakukan secara online, sistem manajemen BTM sudah
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terstandarisasi sehingga kemungkinan terjadinya salah urus dapat ditekan, serta
effisiensi atas pengelolaan dana sudah dapat dilakukan, sehingga memacu antar

kantor cabang untuk lebih professional dalam mengelola BTM.

Laporan kegiatan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ini disampaikan
kepada anggota yang terdaftar melalui kantor Cabang Sragi terhubng sekarang ini
tidak semua anggota dapat mengikuti Rapat Anggota Tahunan secara langsung.
Oleh karena itu, laporan ini semoga dapat menjadi media untuk
menginformasikan perkembangan pengelolaan BTM Pekalongan Cabang Sragi

tahun buku 2018.8

B. Visi dan Misi BTM Pekalongan Cabang Sragi

Visi: “Menjadi Amal Usaha Yang Handal Dan Mampu Mendukung Dakwah

Muhammadiyah”

Misi :

a. Mewujudkan dakwah bil hal dibidang Ekonomi.

b. Membangun perekonomian warga muhammadiyah khususnya dan
masyarakat Indonesia umumnya sesuai ajaran islam.

c. Menciptakan amal usaha yang dapat mendukung amal usaha
muhammadiyah.

d. Jujur dan Amanah.

e. Komunikatif dan Terbuka.

f. Membangun kerjasama yang sehat dan bermartabat.

81Dokumen KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.



g. Mengutamakan semangat gotong royong dalam bekerja.

h. Berusaha memberdayakan ekonomi umat.

C. Struktur Organisasi kepengurusan KSPPS BTM Pekalongan

Dewan Pengawas Syariah KSPPS BTM Pekalongan

Ketua : H. Sakdullah Djufri

Anggota: 1) Drs. H. Salim Jufri, M.Pd

2) H. Supardi Toyib

Pengawas KSPPS BTM Pekalongan

Ketua : Drs. H. Muh. Mustafa, M.si

Anggota : 1) Supriyadi, SE, Mm.

2) Herawan, S.E

3) Mujiyatna, S.Pd

Pengurus KSPPS BTM Pekalongan

Ketua : Drs. H. Akhmad Sakhowi, M.E
Wakil Ketua | : Drs. Basori Anwar, M.si
Wakil Ketua Il : lwan Arifin

Wakil Ketua Il : Drs. Burhanudin
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Wakil Ketua IV : H. Abdul Hamid

Wakil Ketua V : Rochmani, S.Pd
Sekretaris : Yusuf Jazuli, S.Pd

Wakil Sekretaris | : Solichin, S.Pd

Wakil Sekretaris |1 : Siswaya, S.E

Wakil Sekretaris 11l : Wiro Purnomo, S.E
Bendahara : M. Ali Sofyan

Wakil Bendahara | : H. Edi Rosyadi

Wakil Bendahara Il : H. Sutrisno Sumadi, S.Pd

D. Struktur Organisasi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

Pengurus Pembina Cabang Sragi

Manager Cabang Sragi

Karyawan

: Siswaya, S.E

: Mulyono, S.E

: 1) Miskiyah S.Hi

2) Yunus Riskiyawan, S.Pd

3) Ficki Olivia

4) Rina Windarwati

5) Khafid Syukri
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6) Kanti Budi Mulyani
E. Produk KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

BTM Pekalongan Cabang Sragi merupakan Koperasi simpan pinjam syariah
yang menghimpun dana dari masyarakat ke masyarakat dengan sistem bagi hasil
melalui kegiatan yang dikemas melalui produk-produknya. Produk tersebut terdiri

dari simpanan maupun pembiayaan.

1. Produk Simpanan/Tabungan terdiri:
a) Tabungan Wadi’ah
b) Tabungan Qurban (TARBAN)
c) Tabungan Agigah (TAQIAH)
d) Tabungan Safari Religi (TASARI)
e) Tabungan Pendidikan
f) Tabungan Masa Depan
g) Tabungan Haji dan Umroh
h) Tabungan Simpanan Berjangka.®?
i) Tabungan Mudharabah
J) Tabungan Hari Raya (TARIYA)
Ketentun Umum Tabungan Hari Raya (TARIYA):
1) Tabungan Hari Raya berlaku untuk umum/  Yayasan/
Perkumpulan/Perusahaan.

2) Besarnya setoran perbulan Rp. 50.000,- selama 10 bulan.

82\Wawancara dengan Bapak Mulyono, sebagai Manager BTM Pekalongan Cabang Sragi
pada 21 September 2018 Pukul 10.00 WIB
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3) Tabungan diberikan dalam bentuk “Sembako” minimal senilai
tabungan, jika ada kelebihan maka akan dikembalikan dalam bentuk
uang.

4) Untuk sembako berupa:

Beras — Susu — Dan lain-lain

Gula pasir — Roti / Biskuit

- Teh - Daging

Syrup — Minyak goreng

5) Sebagai bukti kepemilikan rekening, BTM akan memberikan buku
atas nama penabung, dan penabung sepenuhnya bertanggungjawab
atas penggunaan buku tersebut.

6) Apabila terdapat perbedaan saldo tabungan maka yang digunakan
adalah saldo yang tercatat pada pembukuan BTM.

7) Pembukaan dan penutupan Tabungan Hari Raya “GRATIS”.

8) Bebas biaya administrasi.

9) Mendapatkan bagi hasil tiap bulan.

Penyetoran dan Penarikan Dana Tabungan Hari Raya (TARIYA):

1) Penyetoran dana dapat dilakukan sesuai dengan kesepakatan awal
antar penabung dengan pihak BTM baik secara haria, mingguan
maupun bulanan.

2) Pengambilan sembako dilakukan 3 (Tiga) minggu sebelum hari raya.

3) Pengambilan sembako dilakukan di kantor selama jam kas buka
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Ketentuan Khusus Tabungan Hari Raya (TARIYA):

a) Satu rekening (TARIYA) berhak atas satu paket sembako
b) Kebijakan yang berkenaan langsung dengan harga sembako
sepenuhnya menjadi hak BTM

c) Paket sembako tidak dapat diganti dengan uang
Persyaratan :

a) Menyerahkan fotocopy KTP 2 lembar
b) Mengisi aplikasi permohonan pembukaan Tabungan Hari Raya®
2. Produk Pada Pembiayaan terdiri dari:
a) Pembiayaan Murabahah
Pembiayaan murabahah adalah pembiayaan dengan prinsip jual beli
barang pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang disepakati,
dengan pihak bank selaku penjual dan nasabah selaku pembeli.
b) Pembiayaan Mudhorobah
Pembiayaan mudhorobah adalah pembiayaan atas dasar prinsip bagi
hasil atas dasar kerjasama antara BTM sebagai pemilik modal dan nasabah
sebagai pelaksana usaha dan keuntungan yang diperoleh dibagi dengan

presentase yang telah disepakati bersama.

8Brosur KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.
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c) Pembiayaan ljarah

Pembiayaan ijarah adalah pembiayaan berdasarkan prinsip sewa beli.
d) Pembiayaan Musyarakah

Pembiayaan musyarakah adalah pembiayaan dengan prinsip bagi

hasil, yang porsinya disesuaikan dengan proporsi penyertaan modal.®*

F. Tugas dan Kewenangan Pengurus BTM Pekalongan Cabang Sragi

Adapun tugas dan wewenang dari kepengurusan telah ditetapkan dalam
standar operasional prosedur yang telah dibuat bersama. Tugas dan wewenang

tersebut antara lain:

1. Ketua:
a) Tugas-tugas ketua, meliputi:

1) Menyelenggarakan Rapat Anggota Tahunan (RAT).

2) Menyusun atau merumuskan kebijakan umum untuk mendapat
persetujuan rapat anggota.

3) Mengevaluasi kegiatan BTM.

4) Mensosialisasikan BTM.

5) Menyelenggarakan rapat pengurus untuk mengevaluasi bulanan dan
perkembangan kinerja BTM serta menentukan dan membuat kebijakan

strategi BTM bersama pengelola.

¥Wawancara dengan Bu Miskiyah, Selaku Karyawan/Personalia di BTM Pekalongan
Cabang Sragi, Tanggal 28 September 2018 Pukul 10.10 WIB
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6) Menandatangani dokumen dan surat yang berhubungan dengan lembaga

lain.

b) Wewenang ketua, meliputi:

1) Mengangkat dan memberhentikan manajer.

2) Menyetujui atau menolak mengenai:

Pembiayaan yang nilainya diatas wewenang manajer.

Kebijakan dengan pertimbangan dari pengurus yang lain.

Kerjasama dengan pihak lain (Investor asing) yang diusulkan
pengurus lain.

Anggaran yang diajukan manajer dengan pertimbangan dari

bendahara pengurus.

3) Mengesahkan laporan bulanan yang diajukan manajer.

4) Mendelegasikan tugas dan wewenang kepada yang ditunjuk jika

berhalangan.

5) Dengan manajer memilih dan memutuskan Kantor akuntan Publik (KAP)

yang ditugaskan untuk mengaudit laporan pengelola.

2. Wakil Ketua

Tugas dan wewenang wakil ketua adalah: Melaksanakan dan membantu tugas-

tugas dari ketua jika ketua berhalangan.

3. Sekretaris

a) Tugas-tugas sekretaris, meliputi:

1) Mengagendakan acara pada kegiatan:

Rapat pengurus.
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- Rapat anggota.
- Pertemuan pengurus ke instansi / lembaga.
- Menyusun konsep surat-surat keluar (ekstren) dan ke dalam (Intern)
2) Menerima dan Melayani tamu yang berhubungan dengan ketua pengurus.
3) Menyampaikan amanat dari ketua dalam pertemuan apabila ketua
berhalangan hadir.
4) Menyerap dan menyampaikan aspirasi anggota koperasi.
5) Menerima masukan (saran dan kritik) yang diajukan oleh para pengelola
kepada pengurus.
6) Menyusun konsep kebijakan (Policy) pengurus.
b) Wewenang Sekretaris, meliputi:
1) Memberi pertimbangan kepada ketua mengenai masalah legalitas hukum
dan protokoler.
2) Meminta laporan bulanan, kuartal, semester, dan tahunan yang belum
diaudit yang diajukan manajer.
3) Mencari masukan dan aspirasi dari anggota yang lain, yang berhubungan
dengan permasalahan BMT.
4. Wakil Sekretaris
Tugas dan Wewenang wakil sekretaris: Melaksanakan tugas dan membantu
sekretaris, jika sekretaris berhalangan.
5. Bendahara

a) Tugas-tugas bendahara, meliputi:
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1) Menelaah anggaran yang diajukan oleh manajer yang nantinya akan
dibahas dalam RAT.

2) Memberikan masukan atau saran atas anggaran yang diajukan manajer.

3) Menyusun anggaran kompensasi dan keperluan lain yang dibutuhkan
oleh pengurus.

4) Bersama manajer memberikan konsep kebijakan bagi hasil yang
diperoleh oleh pemegang investasi.

5) Memeriksa laporan keuangan yang sudah diaudit.

b) Wewenang bendahara, meliputi:
1) Memberikan pendapat kepada ketua mengenai aspek keuangan terhadap
Og/ usulan pembukaan cabang, kerjasama (misalnya pembentukan afiliasi)

atau unit usaha baru.

2) Meminta manajer untuk mengoreksi anggaran yang diajukan.

3) Meminta manajer untuk menjelaskan dampak keuangan yang akan
diajukan pengelola.

4) Meminta akuntan publik untuk memberikan masukan aspek keuangan
BTM.

5) Memberi masukan mengenai kinerja dari pengelola.®

%Wawancara dengan Ibu Miskiyah, sebagai Personalia/Manajemen Pemasaran pada
tanggal 28 September 2018 Pukul 10.20 WIB



BAB IV

ANALISIS STRATEGI PROMOSI PRODUK TABUNGAN HARI RAYA

(TARIYA) DI KSPPS BTM PEKALONGAN CABANG SRAGI

A. Analisis Stretegi Promosi Produk Tabungan Hari Raya (TARIYA) di KSPPS

BTM Pekalongan Cabang Sragi

Istilah strategi hampir selalu dikaitkan dengan arah, tujuan, dan penentuan
posisi suatu organisasi dengan mempertimbangkan lingkungan sekitarnya.
Sehingga strategi berperan dalam mencapai suatu tujuan, baik tujuan pendek,

tujuan menengah, maupun tujuan jangka panjang.®®

Promosi menurut Kasmir, promosi adalah suatu sarana agar produk tersebut
bisa laku di masyarakat memberikan informasi tentang produk, manfaat, harga,
dimana dapat diperoleh dan kelebihan dibanding dengan produk pesaing.®’
Sedangkang, promosi menurut William Sehoell dalam Buchari Alma, promosi
adalah usaha yang dilakukan oleh marketer yang berkomunikasi dengan calon

audiens. Komunikasi adalah suatu proses membagi ide, informasi, atau perasaan

audiens.®®

Tujuan promosi suatu perusahaan dapat bersifat jangka pendek maupun
jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan

jugadilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang. Dalam

**Nana Hardiana Abdurrahman, Manajemen Strategi... him. 198.

8Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005). him. 60.

*"Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasara Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2007).
him.179.
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promosi produk perbankan, terdapat strategi promosi yang bertujuan sebagai

berikut:

a. Menginformasikan, maksudnya menginformasikan pasar tentang produk
baru, mengemukakan manfaat baru sebuah produk, menginformasikan
pasar tentang perubahan harga, menjelaskan bagaimana produk bekerja,
mengambarkan jasa yang tersedia, memperbaiki kesan yang salah,
mengurangi ketakutan pembeli dan membangun citra perusahaan.

b. Membujuk, maksudnya mengubah presepsi mengenaia atribut produk
agar dapat diterima oleh calon pembeli.

Q c. Mengingatkan, maksudnya agar produk tetap diingat pembeli sepanjang
Oé" masa, mempertahankan kesadaran akan produk yang paling mendapat

perhatian.®

Dalam prakteknya paling tidak ada 4 macam sarana promosi yang dapat
dilakukan oleh lembaga keuangan/bank dalam mempromosikan baik produk
maupun jasanya, Yyaitu: periklanan (advertising), promosi penjualan (sales

promotion), tenaga penjual (personal selling), publisitas.”

1. Periklanan (Advertising)
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna

menginformasikan, segala sesuatu tentang produk yang dihasilkan oleh bank.

%Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung : Alfabeta,
2010), him. 58.
%philip Kotler, Manajemen Pemasaran ( Jakarta: Indek, 2005), him. 18.
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Media yang dapat dijadikan dalam penggunaan iklan sebagai sarana
promosi seperti menggunakan.*
a. Pemasangan billboard (papan nama), di jalan-jalan strategi
b. Pencetakan dan penyebaran brosur yang efektif dan mudah dipahami
c. Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis
d. Media cetak dan elektronik
e. Media lainnya

. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Di samping promosi lewat dilakukan melalui promosi penjualan
dilakukan promosi penjualan untuk meningkatkan penjualan atau untuk
meningkatkan jumlah nasabah. Promosi penjualan adalah insentif jangka
pendek untuk mendorong mencoba membeli produk. Promosi penjualan
dilakukan untuk menarik simpati nasabah untuk segera membeli setiap produk

atau jasa yang ditawarkan.
Promosi penjualan dapat dilakukan melalui:

a. Pemberian bunga khusus (special rate) untuk jumlah dana relatif besar
walaupun hal ini akan mengakibatkan persaingan tidak sehat.

b. Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki saldo tertentu.

c. Pemberian cinderamata, hadiah serta kenang-kenangan lainnya kepada
nasabah yang loyal.

d. Dan promosi penjualan lainnya.*

'Kasmir, Pemasaran Bank... him. 177.
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3. Publisitas (Publicity)

Promosi yang ketiga adalah publisitas, publisitas merupakan kegiatan
promosi untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, bakti
sosial serta kegiatan lainnya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor

bank dimata para nasabah. Oleh karena itu publisitas perlu diperbanyak lagi.

Publisitas tentunya dapat menimbulkan kedekatan emosional nasabah
kepada bank/lembaga keuangan nasabah. Kegiatan promosi melalui sponsor
pameran, olahraga atau pesta-pesta rakyat pada hari-hari bebas nasional
dimanfaatkan bank untuk lebih mempopulerkan dirinya agar hati masyarakat

menjadi semakin dekat dan para penyimpan berdatangan ke bank.*

Publisitas di sebut juga hubungan masyarakat. Alat publisitas yang dapat

digunakan yaitu:

a. Hubungan pers, yaitu untuk memberikan informasi yang pantas untuk
dimuat dalam surat kabar agar menarik perhatian publik terhadap
seseorang, produk atau jasa.

b. Publisitas produk, yaitu usaha untuk mempublikasikan produk tersebut
secara khusus, misalkan acara launcing produk baru.

c. Komunikasi perusahaaan, yaitu mencakup komunikasi intern maupun

eksteren dalam menciptakan saling pengertian perusahaan.*

%2philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Indek, 2005 him. 19.
%Muchdarsah Sinungan, Strategi Manajemen Bank Menghadapi Tahun 2000, him. 277.
%M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-dasar Pemasaran... him. 185.
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4. Penjualan Pribadi/Personal Selling

Kegiatan promosi yang keempat adalah penjualan pribadi atau personal
selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh
seluruh pegawai bank, mulai dari cleaning service, satpam sampai pejabat
bank. Personal selling juga dilakukan melalui merekrut tenaga-tenaga salesman

dan salesgirl untuk melakukan penjualan door to door.*®

Personal selling akan memberikan beberapa keuntungan bank, yaitu

antara lain:

a. Bank dapat langsung bertatap muka dengan nasabah atau calon nasabah,
sehingga dapat langsung menjelaskan tentang produk bank kepada
nasabah secara rinci.

b. Dapat memperoleh langsung dari nasabah tentang kelemahan produk kita
langsung dari nasabah.

c. Petugas bank dapat langsung mempengaruhi nasabah dengan berbagai
argumen yang kita miliki.

d. Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara bank dengan nasabah.

e. Petugas bank yang memberikan pelayanan merupakan citra bank yang
diberikan kepada nasabah apabila pelayanan yang diberikan baik, dan

memuaskan.

®Kasmir, Pemasaran Bank.., him. 181.
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f. Membuat situasi seolah-olah mengharuskan nasabah mendengarkan,

memperhatikan, dan menanggapi bank.*

KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi adalah lembaga keuangan mikro
yang berdasarkan prinsip syariah harus mampu bersaing dalam menawarkan jenis
produk-produk unggul untuk menarik nasabah agar ikut serta dalam program
yangtelah ada di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi. Oleh karena itu, perlu
adanya kedekatan emosional antara KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dan

nasabah atau calon nasababh.

Seiring perkembangkan zaman KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
berusaha mempromosikan produk Tabugan Hari Raya (TARIYA), produk
TARIYA adalah tabungan persiapan hari raya idul fitri, yang di setor setiap
bulannya dan dapat diambil tiga minggu sebelum hari raya idul fitri. Strategi yang
dilakukan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi yaitu dengan memanfaatkan
sarana promosi antara lain: periklanan, promosi penjualan, publisitas, personal

selling.

1. Strategi Promosi Produk TARIYA melalui Periklanan.
Strategi periklanan di KSPPS BTM Pekalogan Cabang Sragi ini sesuai
degan teori yang dijelaskan oleh Kasmir bahwa iklan adalah sarana promosi
yang digunakan oleh bank guna menginformasikan, menarik, dan

mempengaruhi calon nasabahnya.”” Dalam penelitian ini periklanan yang

%Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty,2008),
him. 361.
9Kasmir, Manajemen Perbankan ... him. 246.
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dilakukan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ditunjukkan untuk
menginformasikan kepada para calon nasabah akan keberadaan produk
TARIYA dan mempengaruhi calon nasabah untuk bergabung dan menjadi
nasabah TARIYA.

Periklanan merupakan unsur paling penting dalam menjagkau khalayah,
karena melalui periklanan pesan komunikasi yang ingin disampaikan dapat
tercapai dengan terencana. Menurut Bapak Mulyono, S.E selaku Manager
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi, dalam melakukan promosi produk
TARIYA yaitu memanfaatkan media alternatif sebagai sarana promosi yaitu
dengan menggunakan Brosur. Kegiatan penyebaran brosur ini dilakukan oleh
semua karyawan baik di kantor maupun karyawan yang langsung terjun ke
masyarakat dalam hal ini marketing. Marketing menyebar brosur,
memberikannya ke setiap rumah, lembaga sekolah dan instansi, pertokoan
menjelaskan seperti apa keunggulan produk TARIYA dan tidak hanya produk
TARIYA tetapi juga produk-produk yang lain.*®

Media promosi melalui brosur ini terbukti menarik minat nasabah di
lapangan. Menurut salah satu seorang nasabah yang diwawancarai oleh penulis
Ibu Fadilah penjual sembako yang ada di Sragi, beliau menuturkan bahwa
mengetahui keberadaan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dari sepanduk
yang dipasang di depan kantor dan mengetahui prosuk TARIYA dari brosur

yang disebar oleh pihak KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi. Beliau juga

*Wawancara dengan Bapak Mulyono, S.E selaku Manager KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi pada tanggal 23 Oktober 2018 pukul 14.00 WIB.
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menjadi nasabah TARIYA karena sistem setorannya yang ringan dan bisa
digunakan untuk persiapan kebutuhan hari raya.”

Hal ini membuktikan bahwa dengan memanfaatkan brosur telah
mewakili pihak KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam menyapaikan
promosi kepada masyarakat, karena brosur mudah penyebarannya sehingga
para calon nasabah baru bisa membaca dan mengetahui keunggulan produk
sebagai media promosi adalah karena biaya yang relatif murah dan penggunaan
brosur sebagai media promosi juga bisa menjangkau semua lapisan masyarakat
mulai dari pusat kota sampai wilayah pedesaan sesuai teori Kasmir.

2. Strategi Promosi Produk TARIYA melalui media Promosi Penjualan.

Promosi penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera
membeli produk dan jasanya yang ditawarkan. Dari pihak KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi dalam melayani calon nasabahnya selalu sopan

santun, ramah, dan selalu tersenyum dan tidak lupa selalu salam.

Kegiatan promosi juga bisa dilakukan dari mulut ke mulut, kegiatan
promosi ini adalah feedback dari nasabah (anggota) yang merasa terkesan atau
merasa nyaman dan puas atas apa yang diperoleh selama menjadi anggota
produk TARIYA di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi. Anggota yang
merasa nyaman dan puas akan pelayanan yang diberikan oleh KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi, akhirnya memberikan informasi positif kepada

orang-orang terdekat.

%\Wawancara dengan Ibu Fadilah selaku nasabah produk TARIYA pada tanggal 24 Oktober
2018 pukul 10.00 WIB.
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Dengan menciptakan kondisi dimana kita berhasil memuaskan keinginan
nasabah (anggota) akan timbul loyalitas lalu kemudian pelanggan-pelanggan
tersebut mengundang pelanggan yang lain lewat isu dari mulut ke mulut, dan
strategi ini lebih efektif daripada menghabiskan dana yang lebih besar hanya
untuk beriklan lewat media masa. Sebab, rekomendasilah yang bisa sangat
berpengaruh terhadap keputusan pelanggan untuk membeli. Cerita-cerita dari
orang yang kenal apalagi orang itu terdekat tentu saja lebih dipercaya untuk
membujuk orang lain kemudian orang itu menjadi penasaran dan akhirnya

mencoba untuk menjadi nasabah (angoota) produk TARIYA.'®

Marketing dituntut untuk berpenampilan dan bersikap yang baik kepada
anggota ataupun calon anggota guna menciptakan citra perusahaan yang baik
di depan anggota ataupun calon anggota. Strategi promosi yang dijalankan
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi tersebut dapatdikatakan efektif. Hal ini
dapat dilihat dari peningkatan jumlah anggota dari tahun 2016-2018,

perkembangan jumlah anggota tersebut dapat dilihat dari grafik berikut ini:

19%\/awancara dengan Ibu Miskiyah, S.Hi selaku MP dan personalia pada tanggal 26
Oktober 2018 pukul 09.00 WIB.
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Berdasarkan grafik 1.2 di atas, menunjukkan bahwa perkembangan

produk TARIYA (Tabungan Hari Raya) berkembang sangat pesat dan

mengalami peningkatan dari tahun ke tahunnya. Dilihat pada tahun 2016

mencapai 113 anggota, pada tahun 2017 mencapai 253 anggota, dan pada

tahun 2018 terjadi kenaikan yang sangat signifikan yaitu 413 anggota.

Hal ini dapat dikatakan bahwa KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

berhasil dalam melakukan strategi promosi produk TARIYA sehingga sangat

diminati masyarakat.
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3. Strategi Promoi Produk TARIYA melalui media Publisitas

Promosi publisitas yang dilakukan vyaitu melalui kegiatan seperti
pembukaan stan, antara lain acara pesta giling tebu di pabrik gula sragi, dan di
sekolah-sekolah sekitar sragi. Selain itu KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi juga melakukan promosi publisitas dengan menjadi sponsorship dalam

kegiatan-kegiatan keagamaan, seminar, dan pemberian santunan anak yatim.'*

4. Strategi Promosi Produk TARIYA melalui media Personal Selling

(Penjualan Pribadi).

Salah satu keuntungan dan manfaat dari diselenggarakannya personal
selling, adalah langsung dapat bertatap muka dengan nasabah atau calon
nasabah, sehingga dapat langsung menjelaskan tentang produk kepada nasabah
secara rinci. Hal itu terjadi karena dalam personal selling atau penjualan
pribadi terjadi sentuhan langsung antara tenaga pemasaran dengan pelanggan
akhir, sehingga memungkinkan adanya kontak langsung. Hal itu pula yang
dilakukan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam mempromosikan
produk tabungan TARIYA, yaitu dapat menggunakan sarana promosi melalui

personal selling.

Kegiatan personal selling di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

dilakukan oleh semua karyawan dari manager sampai satpam. Semua karyawan

h/awancara dengan Ibu Miskiyah, S.Hi selaku MP dan personalia pada tanggal 26
Oktober 2018 pukul 10.00 WIB.
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diwajibkan untuk menjalankan kegiatan promosi sebagai alat pemasaran yang
efisien. Namun dalam media promosi ini marketing tentunya mempunyai tugas
yang lebih untuk terus meningkatkan kualitas serta kuantitasnya dalam

menghimpun dana dari masyarakt dibandingkan dengan karyawan lainnya.**

B. Karakteristik TARIYA (Tabungan Hari Raya)

1. Akad TARIYA (Tabungan Hari Raya)

Wadi’ah adalah transaksi peneitipan dana atau barang dari pemilik
kepada penyimpan dana atau barang dengan kewajiban bagi pihak yang
menyimpan untuk mengembalikan dana atau barang titipan sewaktu-waktu.'®
Wadi’ah juga dapat diartikan sebagai amanat yang ada pada orang yang dititipi

dan ia wajib mengembalikannya pada saat pemilik meminta.®* Akad wadi‘ah

dibagi menjadi 2, yaitu sebagai berikut:

a) Wadi’ah yad al-amanah (Trustee Depository)
Wadi’ah jenis ini memiliki karakteristik sebagai berikut:
1) Harta atau barang yang dititipkan tidak boleh dimanfaatkan oleh
penerima titipan.
2) Penerima titipan hanya berfungsi sebagai penerima amanah yang
bertugas dan berkewajiban untuk menjaga barang yang dititipkan tanpa

boleh memanfaatkannya.

19%\n/awancara dengan Bapak Mulyono, S.E selaku Manager KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi pada tanggal 29 Oktober 2018 pukul 14.00 WIB

1%\ juhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, ( Jakarta: Rajawali Pres, 2014), him. 35.

1%Nurul Hak, Ekonomi Islam Hukum Bisnis Syariah, ( Yogyakarta: Teras, 2011), him. 26.
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3) Sebagai  kompensasi, penerima titipan diperkenankan  untuk
membebankan biayakepada yang menitipkan.
b) Wadi’ah yad adh dhamanah (Guarantee Depository)

Wadi’ah yad dhamanah akad antara dua pihak, satu pihak sebagai
pihak menitipkan (nasabah) dan pihak laian sebagai yang menerima titipan.
Pihak penerima titipan dapat memanfaatkan barang yang dititipkan.
Penerima titipan wajib mengembalikan barang yangdititipkan dalam
keadaan utuh. Penerima titipan diperbolehkan memberikan imbalan dalam

bentuk bonus yang tidak diperjanjikan sebelumnya.'®®
Wadi’ah jenis ini memiliki karakteristik sebagai berikut:

1) Harta dan barang yang dititipkan boleh dan dapat dimanfaatkan oleh
yang menerima titipan.

2) Karena dimanfaatkan, barang dan harta yang dititipkan tersebut tentu
dapat menghasilkan manfaat. Sekalipun demikian, tidak ada keharusan
bagi penerima titipan memberikan hasil pemanfaatan kepada si penitip.

3) Jumlah pemberian bonus sepenuhnya merupakan kewenangan
manajemen karena pada prinsipnya dalam akad ini penekanannya adalah

titipan.*®

Dalam hal ini, akad yang digunakan pada TARIYA adalah akad wadi’ah

yad dhamanah. Dimana uang yang disetorkan atau dititipkan setiap bulannya

1%51smail, Manajemen Perbankan: dari Teori Menuju Aplikasi, (Jakarta: Kencana, 2010),
him.63.

'%Muhammad, Syafi’i Antonio, Bank Syariah.... him 149.



72

diputar kembali untuk pembiayaan, kepentigan kantor dan lainnya, kemudian

kelebihan keuntungan yang didapat diberikan dalam bentuk bonus.

. Pola TARIYA (Tabungan Hari Raya)

a) Setoran yang dilakukan per bulannya selama 10 bulan.

b) Dimulai setelah hari raya idul fitri.

c) Hanya diambil saat menjelang hari raya idul fitri.

d) Mendapat bingkisan bonus di akhir periode.

. Ketentuan dan Syarat TARIYA (Tabungan Hari Raya)

a) Tabungan Hari Raya berlaku untuk umum/  Yayasan/
Perkumpulan/Perusahaan.

b) Besarnya setoran perbulan Rp. 50.000,- selama 10 bulan.

c) Tabungan diberikan dalam bentuk “Sembako” minimal senilai tabungan,
jika ada kelebihan maka akan dikembalikan dalam bentuk uang.

d) Untuk sembako berupa:

Beras — Susu — Dan lain-lain

- Gula pasir — Roti / Biskuit
- Teh—Daging
- Syrup — Minyak goreng
- Sebagai bukti kepemilikan rekening, BTM akan memberikan buku atas
nama penabung, dan penabung sepenuhnya bertanggungjawab atas
penggunaan buku tersebut.
e) Apabila terdapat perbedaan saldo tabungan maka yang digunakan adalah

saldo yang tercatat pada pembukuan BTM.
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f) Pembukaan dan penutupan Tabungan Hari Raya “GRATIS”.
g) Bebas biaya administrasi.
h) Mendapatkan bagi hasil tiap bulan.
i) Satu rekening (TARIYA) berhak atas satu paket sembako.
J) Kebijakan yang berkenaan langsung dengan harga sembako sepenuhnya
menjadi hak BTM.
k) Paket sembako tidak dapat diganti dengan uang.
I) Menyerahkan fotocopy KTP 2 lembar.
m)Mengisi aplikasi permohonan pembukaan Tabungan Hari Raya.**’
C. Faktor-Faktor Pendukung dan Penghanbat KSPPS BTM Pekalongan

Cabang Sragi Dalam Menjalankan Strategi Promosinya.

Segala kegiatan yang telah di direncanakan tidak semua dapat dilalui
dengan mudah, pasti terdapat hambatan atau kendala yang menghalanginya.
Begitu juga dalam melaksanakan strategi promosi di KSPPS BTM Pekalogan
Cabang Sragi tersebut terdapat faktor penghambat yang akhirnya menjadi
tantangan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi agar lebih cermat dan teliti

dalam menentukan strategi apa yang harus dilakukan.

Keberhasilan menjual adalah keberhasilan dari suatu proses panjang,
tertahap dan berulang yang bukan hasil dari suatu kesuksesan tunggal.
Keberhasilan menjual adalah akumulasi dari kesuksesan pencapaian target

anggota/prospek kesuksesan melakukan presentasi, dan kesuksesan meyakinkan

197Brosur KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.
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produk yang dibawanya. Namun kesalahan kecil pada salah satu tahapan dapat

menjadi hambatan atau memiliki andil terhadap kegagalan keseluruhan.

Setiap sarana promosi baik periklanan, promosi penjualan, publisitas dan
personal selling mampu memiliki kelebihan dan kekurangannya. Kekurangan
yang terdapat pada sarana promosi dapat menjadi penghambat untuk mencapai
keberhasilan dari promosi itu sendiri. Adapun faktor yang menjadi pendukung dan
penghambat bagi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam melakukan

strategi promosi TARIYA (Tabungan Hari Raya) adalah sebagai berikut:

1. Periklanan
a. Faktor Pendukung
1) Biaya periklanan dengan brosur dan spanduk relatif murah. Berbeda
dengan periklanan di media masa yang membutuhkan biaya yang relatif
besar, perilanan dengan menggunakan brosur dan spanduk lebih murah.
2) Fleksibel, lebih luwes dalam menentukan jadwal penyebarannya.
b. Faktor Penghambat
1) Jangkauan pasar yang terlalu luas. Periklanan dengan media masa bisa
menjangkau daerah yang luas karena lokasi penyebarannya. Sementara
periklanan dengan media brosur dan spanduk hanya bisa menjangkau
daerah pemasaran yang sempit, sehingga ada beberapa yang belum
terjangkau oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.
2) Membutuhkan proses penyusunan dan penyebaran yang kompleks.
Meskipun brosur mudah disebar, tetapi proses penyebarannya kompleks.

Marketing harus turun tangan sendiri dalam proses penyebarannya.
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3) Untuk brosur bahan yang digunakan cepat sobek karena menggunakan
kertas.

4) Karena periklanan di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi memakai
bahan yang mudah sobek, besar kemungkinan informasi yang diserap
tidak lengkap.

2. Penjualan Pribadi/Personal Selling
a. Faktor Pendukung

1) Dapat membangun keyakinan dan tindakan nasabah untuk memilih
produk TARIYA. Proses komunikasi face to face menjadikan masyarakat
lebih memperhatikan pesan yang kita sampaikan.

2) Dapat menjadi komunikasi dua arah, karena proses komunikasi face to
face sehingga terjadi proses tanya jawab seputar produk yang Kita
tawarkan.

3) Dengan personal selling pihak KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
dapat menjelaskan produl TARIY A dengan lebih lengkap.

b. Faktor Pengambat

1) Sarana promosi yang paling mahal. Hal ini berkaitan erat dengan biaya
akomodasi yang diperlukan.

2) Jangkauan wilayah promosi yang luas. Wilayah promosi KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi luas, dengan menggunakan personal selling
akan banyak daerah yang tidak terjangkau oleh marketing dalam
melakukan informasi. Faktor ini juga erat kaitannya dengan faktor

penghambat lainnya, yaitu faktor waktu.
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3) Waktu promosi yang sangat singkat. Di KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi tidak ada marketing yang bertugas secara khusus dalam
memasarkan produk TARIYA saja, melainkan juga bertugas untuk
memberikan jemput bola, sehingga para marketing tidak mempunyai
banyak waktu dalam menjelaskan atau mempresentasikan produknya.

3. Publisitas
a. Faktor Pendukung
1) Mengikuti acara pameran pesta giling tebu yang dilakukan di sragi.
b. Faktor Penghambat

1) Kurangnya tingkat kepercayaan masyarakat terhadap lembaga keuangan
pada umumnya, khususnya terhadap lembaga yang bernuansa secara teori
tentang keamanan menyimpan dananya, karane pengalaman masyarakat
banyak mengalami trauma atas kehilangan dananya yang disimpan
mereka pada BTM-BTM yang mereka simpan.

2) Minimnya acara pameran pesta giling tebu sragi yang dilakukan dalam
waktu 1 minggu saja yang dilaksanakan 1 tahun sekali.

3) Tenaga kerja yang sedikit. Pada dasarnya KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi mempunyai 8 karyawan, tetapi tidak mempunyai karyawan
khusus sebagai tenaga pemasar, sehingga dalam melakukan publisitas
sedikit sekali, sehingga dikarenakan semua karyawan sudah mempunyai
tugasnya masing-masing. Hal itu dapat menjadi penghambat dalam
melakukan presentasi produk apabila banyak masyarakat yang datang

dan bertaya tentang produk KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.
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4. Promosi Penjualan
a. Faktor Pendukung
1) Lokasi yang strategis, dekat dengan kelurahan, sekolah- sekolah, pasar,
dan pujasera (pusat jajanan masyarakat).
2) Adanya karyawan/petugas yang mendatangi nasabah untuk menabung
baik itu di rumah, pasar maupun di sekolahan.
b. Faktor Penghambat
1) Untuk nasabah-nasabah seperti sekolah, rumah yang jauh dibutuhkan
tenaga, waktu dan petugas khusus yang mendatangi nasabah.
2) Kondisi masyarakat yang melemah.
3) Tingkat kesadaran masyarakat akan pentingnya menabung.

4) Kebutuhan masyarakat yang lebih memilih bank yang ada ATMnya.

Promosi dari mulut ke mulut mempunyai keunggulan produk TARIYA
dengan cepat dan laris manis di pasaran serta menciptakan daya beli yang besar.
Kendala yang dihadapi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi berkaitan dengan
isu tentang produk yang berkembang di masyarakat. Ketika isu yang berkembang
positif, maka produk akan laris manis. Sementara, ketika isu yang berkembang
negatif, produk juga dengan cepat ditinggalkan pelanggan manakala itu

dibicarakan dari mulut ke mulut tersebut menarik imej perusahaan atau produk.'%

1% n7awancara dengan Ibu Miskiyah, S.Hi selaku MP dan personalia pada tanggal 29
Oktober 2018 pukul 15.00 WIB.
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PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan uraian di atas penulis dapat menarik kesimpulan sebagai

berikut:

1.

Strategi promosi yang dilakukan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
terhadap produk TARIYA adalah dengan menggunakan alat/sarana
promosi yang sama yaitu berupa periklanan (advertising), promosi
penjualan (sales promotion), publisitas (publicity), dan penjualan pribadi
(personal selling).Periklanan (advertising) media yang digunakan seperti
. brosur dan spanduk. Sedangkan promosi penjualan (sales promotion)
dengan media mulut ke mulut. Sementara penjualan pribadi (personal
selling) dilakukan oleh semua karyawan KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi, dan publisitas (publicity) dilakukan dengan pembukaan

stan, seminar dan santunan anak yatim.

. Faktor pendukung strategi promosi melalui periklanan: Biaya periklanan

dengan brosur dan spanduk relatif murah, Fleksibel, lebih luwes dalam
menentukan jadwal penyebarannya. Sedangkan faktor penghambatnya
antara lain: Jangkauan pasar yang terlalu luas, Membutuhkan proses
penyusunan dan penyebaran yang kompleks, Untuk brosur bahan yang
digunakan cepat sobek karena menggunakan kertas. Faktor pendukung
strategi promosi melalui promosi penjualan: lokasi starategis, Adanya

karyawan/petugas yang mendatangi nasabah untuk menabung baik itu di

78



B. Saran

79

rumah, pasar maupun di sekolahan. Sedangkan faktor penghambatnya
antara lain: Kondisi masyarakat yang melemah, Tingkat kesadaran
masyarakat akan pentingnya menabung, Kebutuhan masyarakat yang
lebih memilih bank yang ada ATMnya. Faktor pendukung strategi
promosi melalui publisitas: Mengikuti acara pameran pesta giling tebu
yang dilakukan di sragi. Sedangkan faktor penghambatnya antara lain:
Kurangnya tingkat kepercayaan masyarakat, Tenaga kerja yg sedikit.
Faktor pendukung strategi melalui personall selling: Dapat membangun
keyakinan dan tindakan nasabah untuk memilih produk TARIYA, Pihak
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi dapat menjelaskan produl
TARIYA dengan lebih lengkap. Sedangkan faktor penghambatnya antara
lain: biaya akomodasi yang mahal, jangkauan wilayah promosi yang luas,

Waktu promosi yang sangat singkat.

Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan, maka saran dari penulis

adalah :

1. Meningkatkan kegiatan promosi secara lebih serius untuk mencapai hasil

yang optimal, misalnya dengan menggunakan promosi penjualan atau
pemberian souvenir/ doorprise tiap akhir tahun bagi nasabah yang
memiliki saldo tertentu sebagai wujud apresiasi KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi kepada nasabah yang kemudian bisa menarik

simpati khalayak umum.
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2. Menjalin kerjasama dengan berbagai instansi terkait atau lembaga
keuangan lainnya agar dapat meningkatkan volume TARIYA (Tabungan
Hari Raya).

3. Mengadakan sosialisasi pentingnya menabung kepada masyarakat untuk
mengurangi kebiasaan masyarakat karena minat menabung masih kurang
dan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi perlu meningkatkan strategi
pengembangan produk sehingga produk-produk yang ada di KSPPS
BTM Pekalongan Cabang Sragi tersebut banyak diminati oleh semua
calon anggota KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

4. Produk-produk tabungan (TARIYA) dapat lebih ditingkatkan karena

produk ini memiliki tingkat pengendapan dana yang relatif stabil.
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Nama

Judul :

10.

PEDOMAN WAWANCARA

: Safitri

Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan

Hari Raya (TARIYA) di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

Bagaimana sejarah perkembangan KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi?

Bagaimana visi dan misi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi?
Bagaimana struktur organisasi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi?
Apa saja produk-produk yang ada di KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi?

Apa yang di maksud dengan tabungan hari raya (TARIYA) ?

Berapa jumlah anggota/nasabah untuk tabungan hari raya (TARIYA) pada
tahun 2016-2018?

Bagaimana mekanisme produk tabungan hari raya (TARIYA) yang ada di
KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ?

Produk tabungan hari raya (TARIY A) menggunakan akad apa ?

Apa saja alat/sarana yang digunakan olen KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi dalam mempromosikan produk tabungan hari raya
(TARIYA) ?

Penggunaan promosi dengan periklanan dapat dilakukan dengan media

apa saja ?



11.

12.

13.

14.

15.

16.

Apa jenis periklanan yang digunakan oleh KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi ?

Kapan promosi penjualan produk TARIYA dilakukan ?

Bagaimana promosi melalui penjualan pribadi yang dilakukan oleh KSPPS
BTM Pekalongan Cabang Sragi terhadap produk TARIYA dalam
meningkatkan minat nasabah ?

Siapa saja yang melakukan promosi melalui personal selling ?

Bagaimana promosi melalui publisitas yang dilakukan oleh KSPPS BTM
Pekalngan Cabang Sragi terhadap produk TARIYA ?

Apa saja faktor pendukung dan penghambat KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi dalam mempromosikan produk tabungan hari raya

(TARIYA) ?



DATA MENTAH PENELITIAN (TRANSKRIP WAWANCARA DAN

ATAU HASIL OBSERVASI)

Nama : Safitri

Judul : Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan

Hari Raya (TARIYA) di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.

1. Bagaimana sejarah perkembangan KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi?
Jawab :
BTM (Baitul Tamwil Muhammadiyah) adalah Badan Usaha Milik
Persyarikatan Muhammadiyah Cabang Sragi, yang memulai kegiatannya
pada 1 Juni 2008 dan kemudian memperoleh pengesahan operasional
secara resmi dengan memperolen Badan Hukum KJKS (Koprasi Jasa
Keuangan Syariah) pada bulan juli tahun 2008 dengan Kep. No :
518/252/BHXI1V.35/V11/2008. Semangat dan keberadaan KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi ini adalah membawa misi dan visi persyarikatan
dalam perintisan usaha mikro bagi masyarakat golongan ekonomi
menengah kebawah, agar memperoleh kesempatan usaha serta
mengembangkan daya saing produk.

2. Bagaimana visi dan misi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi?

Jawab :



Visi: “Menjadi Amal Usaha Yang Handal Dan Mampu Mendukung

Dakwah Muhammadiyah”

Misi:

o

g.
h.

Mewujudkan dakwah bil hal dibidang Ekonomi.
Membangun  perekonomian  warga muhammadiyah
khususnya dan masyarakat Indonesia umumnya sesuai
ajaran islam.

Menciptakan amal usaha yang dapat mendukung amal

usaha muhammadiyah.

. Jujur dan Amanah.

Komunikatif dan Terbuka.
Membangun kerjasama yang sehat dan bermartabat.
Mengutamakan semangat gotong royong dalam bekerja.

Berusaha memberdayakan ekonomi umat.

3. Bagaimana struktur organisasi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi?

Pengurus Pembina Cabang Sragi : Siswaya, S.E
Manager Cabang Sragi : Mulyono, S.E
Karyawan : 1) Miskiyah S.Hi

2) Yunus Riskiyawan, S.Pd
3) Ficki Olivia

4) Rina Windarwati
5) Khafid Syukri

6) Kanti Budi Mulyani



4. Apa saja produk-produk yang ada di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi?
Jawab :

a. Produk Simpanan/Tabungan terdiri dari :
1) Tabungan Wadi’ah
2) Tabungan Qurban (TARBAN)
3) Tabungan Agigah (TAQIAH)
4) Tabungan Safari Religi (TASARI)
5) Tabungan Pendidikan
6) Tabungan Masa Depan
7) Tabungan Haji dan Umroh
8) Tabungan Simpanan Berjangka.
9) Tabungan Mudharabah
10) Tabungan Hari Raya (TARIYA)
b. Produk Pembiayaan terdiri dari :
1. Pembiayaan Murabahah
2. Pembiayaan Mudhorobah
3. Pembiayaan ljarah
4. Pembiayaan Musyarakah
5. Apa yang di maksud dengan tabungan hari raya (TARIYA) ?
Jawab :
TARIYA adalah salah satu produk yang di keluarkan oleh KSPPS BTM
Sragi dengan maksud berorientasi pada kebutuhan dan keinginan masyarakat

Sragi dan sekitarnya. TARIYA ini di setor satu bulan sekali selama 10 bulan
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dan di ambil tiga minggu sebelum hari raya. TARIYA menggunakan prinsip
wadi'ah yad dhamannah.
6. Berapa jumlah anggota/nasabah untuk tabungan hari raya (TARIYA) pada
tahun 2016-2018?
Grafik 1.3
Data jumlah anggota untuk produk

TARIYA (Tabungan Hari Raya)
Per tahun 2016-2018.
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7. Bagaimana mekanisme produk tabungan hari raya (TARIYA) yang ada di

KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi ?

Jawab :

Ketentun Umum :

a) Tabungan Hari Raya berlaku untuk umum/ Yayasan/
Perkumpulan/Perusahaan.

b) Besarnya setoran perbulan Rp. 50.000,- selama 10 bulan.



d)

9)
h)

Tabungan diberikan dalam bentuk “Sembako” minimal senilai
tabungan, jika ada kelebihan maka akan dikembalikan dalam
bentuk uang.

Untuk sembako berupa:

- Beras — Susu — Dan lain-lain

- Gula pasir — Roti / Biskuit

- Teh - Daging

- Syrup — Minyak goreng

Sebagai bukti kepemilikan rekening, BTM akan memberikan
buku atas nama penabung, dan penabung sepenuhnya
bertanggungjawab atas penggunaan buku tersebut.

Apabila terdapat perbedaan saldo tabungan maka yang
digunakan adalah saldo yang tercatat pada pembukuan BTM.
Pembukaan dan penutupan Tabungan Hari Raya “GRATIS”.
Bebas biaya administrasi.

Mendapatkan bagi hasil tiap bulan.

Penyetoran dan Penarikan Dana :

a)

b)

c)

Penyetoran dana dapat dilakukan sesuai dengan kesepakatan
awal antar penabung dengan pihak BTM baik secara haria,
mingguan maupun bulanan.

Pengambilan sembako dilakukan 3 (Tiga) minggu sebelum hari
raya.

Pengambilan sembako dilakukan di kantor selama jam kas buka



Ketentuan Khusus :

a) Satu rekening (TARIYA) berhak atas satu paket sembako
b) Kebijakan yang berkenaan langsung dengan harga sembako
sepenuhnya menjadi hak BTM

c) Paket sembako tidak dapat diganti dengan uang

Persyaratan :

a) Menyerahkan fotocopy KTP 2 lembar
b) Mengisi aplikasi permohonan pembukaan Tabungan Hari Raya

8. Produk tabungan hari raya (TARIYA) menggunakan akad apa ?

Jawab :

Wadi’ah yad dhamanah akad antara dua pihak, satu pihak sebagai pihak
menitipkan (nasabah) dan pihak laian sebagai yang menerima titipan. Pihak
penerima titipan dapat memanfaatkan barang yang dititipkan. Penerima titipan
wajib mengembalikan barang yangdititipkan dalam keadaan utuh. Penerima
titipan diperbolehkan memberikan imbalan dalam bentuk bonus yang tidak

diperjanjikan sebelumnya.

9. Apa saja alat/sarana yang digunakan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi dalam mempromosikan produk tabungan hari raya (TARIYA) ?
Jawab :

Promosi penjualan, periklanan, publisitas dan personal selling.



10.

11.

12.

13.

14.

Penggunaan promosi dengan periklanan dapat dilakukan dengan media apa
saja ?

Jawab : brosur dan spanduk.

Apa jenis periklanan yang digunakan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang
Sragi ?

Jawab : dengan brosur, sepanduk dan media mulut ke mulut.

Kapan promosi penjualan produk TARIYA dilakukan ?

Jawab : di mulai setelah hari raya idul fitri

Bagaimana promosi melalui penjualan pribadi/personal selling yang
dilakukan oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi terhadap produk
TARIY A dalam meningkatkan minat nasabah ?

Jawab:

Langsung dapat bertatap muka dengan nasabah atau calon nasabah, sehingga
dapat langsung menjelaskan tentang produk kepada nasabah secara rinci. Hal
itu terjadi karena dalam personal selling atau penjualan pribadi terjadi
sentuhan langsung antara tenaga pemasaran dengan pelanggan akhir,
sehingga memungkinkan adanya kontak langsung

Siapa saja yang melakukan promosi melalui personal selling ?

Jawab :

Semua karyawan dari manager sampai satpam. Semua karyawan diwajibkan
untuk menjalankan kegiatan promosi sebagai alat pemasaran yang efisien.

Namun dalam media promosi ini marketing tentunya mempunyai tugas yang



lebih untuk terus meningkatkan kualitas serta kuantitasnya dalam
menghimpun dana dari masyarakt dibandingkan dengan karyawan lainnya.

15. Bagaimana promosi melalui publisitas yang dilakukan oleh KSPPS BTM
Pekalngan Cabang Sragi terhadap produk TARIYA ?

Jawab :

Melalui kegiatan seperti pembukaan stan, antara lain acara pesta giling tebu
di pabrik gula sragi, dan di sekolah-sekolah sekitar sragi. Selain itu KSPPS
BTM Pekalongan Cabang Sragi juga melakukan promosi publisitas dengan
menjadi sponsorship dalam Kkegiatan-kegiatan keagamaan, seminar, dan
pemberian santunan anak yatim.

16. Apa saja faktor pendukung dan penghambat KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi dalam mempromosikan produk tabungan hari raya (TARIYA) ?
Jawab:

1. Periklanan
a. Faktor Pendukung
1) Biaya periklanan dengan brosur dan spanduk relatif murah. Berbeda
dengan periklanan di media masa yang membutuhkan biaya yang
relatif besar, perilanan dengan menggunakan brosur dan spanduk lebih
murah.
2) Fleksibel, lebih luwes dalam menentukan jadwal penyebarannya.
b. Faktor Penghambat
1) Jangkauan pasar yang terlalu luas. Periklanan dengan media masa bisa

menjangkau daerah yang luas karena lokasi penyebarannya. Sementara



2)

3)

4)

periklanan dengan media brosur dan spanduk hanya bisa menjangkau
daerah pemasaran yang sempit, sehingga ada beberapa yang belum
terjangkau oleh KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi.
Membutuhkan proses penyusunan dan penyebaran yang kompleks.
Meskipun brosur mudah disebar, tetapi proses penyebarannya
kompleks. Marketing harus turun tangan sendiri dalam proses
penyebarannya.

Untuk brosur bahan yang digunakan cepat sobek karena menggunakan
kertas.

Karena periklanan di KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi memakai
bahan yang mudah sobek, besar kemungkinan informasi yang diserap

tidak lengkap.

2. Penjualan Pribadi/Personal Selling

a. Faktor Pendukung

1)

2)

3)

Dapat membangun keyakinan dan tindakan nasabah untuk memilih
produk TARIYA. Proses komunikasi face to face menjadikan
masyarakat lebih memperhatikan pesan yang kita sampaikan.

Dapat menjadi komunikasi dua arah, karena proses komunikasi face to
face sehingga terjadi proses tanya jawab seputar produk yang kita
tawarkan.

Dengan personal selling pihak KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi

dapat menjelaskan produl TARIYA dengan lebih lengkap.

b. Faktor Pengambat



3. Publisitas

a.

1)

2)

3)

Sarana promosi yang paling mahal. Hal ini berkaitan erat dengan biaya
akomodasi yang diperlukan.

Jangkauan wilayah promosi yang luas. Wilayah promosi KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi luas, dengan menggunakan personal selling
akan banyak daerah yang tidak terjangkau oleh marketing dalam
melakukan informasi. Faktor ini juga erat kaitannya dengan faktor
penghambat lainnya, yaitu faktor waktu.

Waktu promosi yang sangat singkat. Di KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi tidak ada marketing yang bertugas secara khusus dalam
memasarkan produk TARIYA saja, melainkan juga bertugas untuk
memberikan jemput bola, sehingga para marketing tidak mempunyai

banyak waktu dalam menjelaskan atau mempresentasikan produknya.

Faktor Pendukung

1)

Mengikuti acara pameran pesta giling tebu yang dilakukan di sragi.

Faktor Penghambat

1)

2)

Kurangnya tingkat kepercayaan masyarakat terhadap lembaga
keuangan pada umumnya, khususnya terhadap lembaga yang
bernuansa secara teori tentang keamanan menyimpan dananya, karane
pengalaman masyarakat banyak mengalami trauma atas kehilangan
dananya yang disimpan mereka pada BTM-BTM yang mereka simpan.
Minimnya acara pameran pesta giling tebu sragi yang dilakukan dalam

waktu 1 minggu saja yang dilaksanakan 1 tahun sekali.



3) Tenaga kerja yang sedikit. Pada dasarnya KSPPS BTM Pekalongan
Cabang Sragi mempunyai 8 karyawan, tetapi tidak mempunyai
karyawan khusus sebagai tenaga pemasar, sehingga dalam melakukan
publisitas sedikit sekali, sehingga dikarenakan semua karyawan sudah
mempunyai tugasnya masing-masing. Hal itu dapat menjadi
penghambat dalam melakukan presentasi produk apabila banyak
masyarakat yang datang dan bertaya tentang produk KSPPS BTM
Pekalongan Cabang Sragi.

4. Promosi Penjualan
a. Faktor Pendukung

1) Lokasi yang strategis, dekat dengan kelurahan, sekolah- sekolah, pasar,
dan pujasera (pusat jajanan masyarakat).

2) Adanya karyawan/petugas yang mendatangi nasabah untuk menabung
baik itu di rumah, pasar maupun di sekolahan.

b. Faktor Penghambat

1) Untuk nasabah-nasabah seperti sekolah, rumah yang jauh dibutuhkan
tenaga, waktu dan petugas khusus yang mendatangi nasabah.

2) Kondisi masyarakat yang melemah.

3) Tingkat kesadaran masyarakat akan pentingnya menabung.

4) Kebutuhan masyarakat yang lebih memilih bank yang ada ATMnya.



Karyawan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
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Denah Lokasi KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
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Brosur Tabungan Hari Raya “TARIYA”
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Brosur Tabungan Safari Religi “TASARI”
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Brosur Tabungan Agigah “TAQIAH”
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Brosur Tabungan Qurban “TARBAN”
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Foto bersama Karyawan KSPPS BTM Pekalongan Cabang Sragi
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Alamat - Dk.Serut, RT/RW 01/05 Ds.Tegalontar, Kec.Sragi,

Kab.Pekalongan, No.05

Status Perkawinan : Kawin
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Nama Ayah : Daryono

Pekerjaan : Tani

Nama Ibu : Darsiyah
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