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ABSTRAK

Narna : M. Bibit Mugiono

Judul

. Strategi Pemasaran Pada Warung Mikro Bank Syariah Mandiri
Kantor Cabang Pekalongan

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Warung Mikro BSM Pekalongan

Persaingan yang ketat dalam pemasaran produk pembiayaan mikro
dilakukan oleh bank-bank syariah, salah satunya adalah Bank Syariah
Mandiri Pekalongan dengan Warung Mikronya. Strategi pemasaran yang
efektif dibutuhkan untuk memasarkan produk pembiayaannya agar
masyarakat dapat mengetahui apa saja produk-produk pembiayaan pada
Warung Mikro BSM Pekalongan. Strategi pemasaran yang digunakan antara
lain strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan strategi promosi.

Masalah penelitian ini membahas tentang kesesuaian strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Warung Mikro BSM Pekalongan dengan
teori pemasaran dan tingkat efektifitas dari strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Warung Mikro BSM Pekalongan dalam pemasaran produk-
produk pembiayaannya.

Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan (fie/d
research) dengan pendekatan kualitatif. Penelitian ini dilakukan dari tanggal
30 Juni 2014 sampai tanggal 1 Oktober 2014, sedangkan data diperoleh dari
sumber data primer dan sckunder. Dalam tahap pengumpulan data penulis
menggunakan beberapa metode, vaitu wawancara, observasi, dan
dokumentasi. Sedangkan metode analisis datanya menggunakan analisis
deskriptif, karena pada penelitian ini penulis mendeskripsikan strategi
pemasaran pada Warung Mikro BSM Pekalongan.

Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran vang
dilakukan oleh Warung Mikro BSM Pekalongan sesuai dengan teori
pemasaran, diantaranya menggunakan strategi produk, strategi harga bank,
strategl tempat dan strategi promosi. Sedangkan tingkat efektifitas strategi
pemasarannya pada pencairan pembiayaan mengalami peningkatan dari
tahun 2012 ke tahun 2013, juga untuk nasabahnya mengalami peningkatan
dari 200 nasabah ditahun 2012 menjadi 230 ditahun 2013,
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Bank syariah yang kegiatannya adalah sebagai lembaga intermediari
mempunyai peran menghimpun dana dari masyarakat yang berlebihan dana
dalam bentuk simpanan, kemudian menyalurkannya kembali kepada nasabah
atau masyarakat dalam bentuk pembiayaan, guna meningkatkan taraf hidup
masyarakat yang berdasarkan prinsip syariah. Dalam menyalurkan dananya
kembali kepada masyarakat tentunya membutuhkan pemasaran yang efektif
agar produk pembiayaannya dapat menarik banyak nasabah.

Dalam praktiknya tujuan suatu lembaga keuangan dapat bersifat jangka
pendek maupun jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat
sementara dan juga dilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka
panjang. Demikian pula dalam hal menjalankan kegiatan pemasaran suatu
lembaga keuangan memiliki banyak kepentingan untuk mencapai tujuan yang
diharapkan.

Secara umum tujuan pemasaran bank adalah untuk':

1. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan
merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli

produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang.

' Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), hlm 66




2. Memaksimumkan kepuasan pelanggan atau nasabah melalui berbagai
pelayanan yang diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi
ujung tombak pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan ditularkan
kepada nasabah lainnya melalui ceritanya.

3. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank menyediakan
berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki beragam pilihan
pula.

4. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan
kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien.

Persaingan yang ketat dalam pemasaran produk pembiayaan dilakukan
oleh Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pekalongan dengan melakukan
pemasaran produk pembiayaan, yaitu dengan menggunakan strategi produk,
strategi harga, strategi tempat dan distribusi, dan strategi promosi’. Sedangkan
pemasaran produk pembiayaan yang dilakukan oleh Bank BNI Syariah Kantor
Cabang Pekalonganyaitu dengan memperhatikan faktor pasar sasaran yang
meliputi strategi segmentasi pasar dan penentuan sasaran, serta menggunakan
bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, saluran distribusi dan
promosi’.

Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pekalongan membuka Divisi
Usaha Pembiayaan Mikro yaitu Warung Mikro BSM. Pembiayaan yang

disediakan oleh Warung Mikro BSM ada lima kategori produk pembiayaan,

* Hasil wawancara dengan Ibu Nunik Sulistiyani selaku Marketing Analysis Divisi
Warung Mikro BSM Kantor Cabang Pekalongan, Selasa 18 Maret 2014

B Khomiyah, Strategi Pemuasaran Produk Pembiayaan Mudharabah di BNI Syariah
Pekalongan (Pckalongan: STAIN, 2010), Tugas Akhir tidak diterbitkan hhm 88




yang pertama Pembiayaan Usaha Mikro Tunas (non agunan) dengan nilai
plafon pembiayaan Rp 2.000.000,- hingga Rp 10.000.000,-, Pembiayaan Usaha
Mikro Madya dengan nilai plafon pembiayaan diatas Rp 10.000.000,- hingga
Rp 50.000.000,-, Pembiayaan Usaha Mikro Utama dengan nilai plafon
pembiayaan diatas Rp 50.000.000,- hingga Rp 100.000.000,-, Pembiayaan
KUR Warung Mikro dengan plafon maksimal Rp 20.000.000,- dan
Pembiayaan Multiguna dengan plafon pembiayaan maksimal Rp 100.000.000.-
. Dalam pemasaran produk pembiayaannya Warung Mikro Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Pckalongan menggunakan strategi pemasaran antara
lain dengan menggunakan strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan
distribusi, dan strategi promosi. Dari strategi pemasaran tersebut Bank Syariah
Mandiri telah melakukan pembiayaan terhadap UMKM sebesar 66,4 persen
lebih besar dibandingkan pembiayan terhadap corporate yang hanya sebasar
33,6 persc—:n.5

Berdasarkan uraian diatas, penulis ingin mengkaji tentang strategi
pemasaran yang dilakukan oleh marketing Divisi Warung Mikro pada Bank
Syariah Mandiri Kantor Cabang Pekalongan dan tingkat -efektifitasnya
berdasarkan pada jumlah pembiayaan yang diberikan kepada nasabah dan
banyaknya jumlah nasabah yang melakukan pembiayaan pada Warung Mikro
Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan, dengan mengambil judul:
“Strategi Pemasaran pada Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang

Pekalongan”.

! Dokumentasi Warung Mikro BSM Kantor Cabang Pekalongan
*Dokumentasi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pekalongan




B. Rumusan Masalah

Maksud dari rumusan masalah adalah untuk memudahkan léngkah~
Jangkah pemecahan masalah berdasarkan latar belakang masalah. Dalam
memudahkan penelitian untuk menentukan konsep-konsep teoritis dan memilih
metode penguji data yang tepat maka penulis merumuskan masalah dalam

Tugas Akhir ini adalah:
|. Bagaimanakah strategi pemasaran yang dilakukan oleh divisi Warung
Mikro Bank Syariah Mandiri dalam memasarkan produk pembiayaannya?
2. Bagaimana tingkat efektifitas strategi pemasaran yang dilakukan oleh
divisi Warung Mikro Bank Syariah Mandiri dalam memasarkan produk

pembiayaannya?

C. Tujuan Peneclitian
Berdasarkan perumusan masalah yang telah dirumuskan penulis di atas,
maka tujuan penelitian yang ingin dicapai setelah penelitian ini diantaranya :

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh divisi Warung
Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan dalam memasarkan
produk pembiayaannya.

2. Untuk mengetahui tingkat efektifitas strategi pemasaran yang dilakukan
oleh Divisi Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan

dalam memasarkan produk pembiayaannya.




D. Manfaat Penelitian
Dari penelitian yang penulis lakukan ini, penulis sangat berharap
semoga penelitian ini dapat memberikan manfaat yang berarti, yaitu untuk:
| 1. Manfaat Akademik

a. Bagi kalangan civitas akademika, semoga penelitian ini dapat
menambah informasi dan menumbuhkan minat bagi segenap civitas
akademika untuk mengkaji hal-hal lain dalam pengembangan
pemasaran produk pembiayaan produktif di Bank Syariah.

b. Menambah perbendaharaan pustaka, khususnya perpustakaan STAIN
Pekalongan. Sehingga dapat digunakan pembaca sebagai tambahan
referensi.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi peneliti
Untuk memperdalam dan menambah wawasan peneliti tentang
strategi pemasaran produk yang dilakukan oleh divisi pembiayaan
mikro pada Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan.

b. Bagi Warung Mikro BSM Cabang Pekalongan

Diharapkan hasil penelitian ini bisa menjadi pengembangan
vang konstruktif, sehingga bisa semakin mengembangkan dan
memasarkan produk pembiayaan produktif yang dilakukan Warung

Mikrodalammenyediakan pembiayaan modal kerja.




c. Bagi magyarakat
Diharapkanpenelitian ini dapatmenambah informasi mengenai
Warung Mikro BSM CabangPeckalongandalam hal strategi pemasaran
yang dilakukan oleh Warung Mikro BSM Cabang Pekalonganyang
diharapkan masyarakat akan tergerak untuk meningkatkan
pertumbuhan dan perkembangan uasaha di wilayah Kota dan

Kabupaten Pekalongan dan sekitarnya.

E. Telaah Pustaka

Sebelumnya ada beberapa penelitian yang membahas tentang fokus
pada penelitian penulis, beberapa penelitian tersebut dapat menunjang dan
dapat untuk membantu menyempurnakan penelitian kali ini, diantaranya:

Hendi Hidayat®, meneliti tentang Strategi Pemasaran SMS Banking di
PT. Bank Negara Indonesia Tbk Divisi Usaha Syariah Kantor Cabang
Pekalongan. la menggunakan metode kualitatif. Diakhir penelitian ia
menemukan bahwa dalam penerapan strategi pemasaran BNI Syariah
memperhatikan beberapa faktor antara lain faktor pasar sasaran (farget market)
dan faktor bauran pemasaran (marketing mix). Strategi dalam menentukan
pasar sasaran (farget market) produk layanan BNI SMS Banking, BNI Syariah
menggunakan strategi segmentasi pasar dengan variable yang mempengaruhi
yaitu: segmentasi berdasarkan geografis, segmentasi berdasarkan demografis

dan segmentasi berdasarkan psikografis. Sedangkan didalam faktor bauran

® Hendi Hidayat, Strategi Pemasaran SMS Banking di PT. Bank Negara Indonesia Thk
Divisi Usaha Syariah Kantor Cabang Pekalongan, (Pekalongan: STAIN, 2008), Tugas Akhir
tidak diterbitkan, hlm 123




pemasaran BNI Syariah menggunakan variable produk atau jasa, harga (price),
saluran distribusi (place), dan promosi (promotion). Dengan adanya strategi
pemasaran tersebut BNI Syariah mampu meningkatkan penjualan produknya,
hal ini dapat dilihat dari semakin meningkatnya nasabah pengguna BNI SAMS
Banking dari 133.268 user menjadi 255.941 user selama bulan Januari-Agustus
2007 dengan total transaksi mencapai 7 juta transaksi.

Zulackhah meneliti tentang Strategi Pemasaran produk pembiayaan
Musyarakah di BMT Istiglal Pekalongan pada Tahun 2005-2007. la
menggunakan metode kualitatif. Diakhir penelitian ia menemukan bahwa
pelaksanaan strategi pemasaran produk pembiayaan musyarakah di BMT
Istiglal pada tahun 2005-2007 sudah menjalankan konsep strategi pemasaran
meliputi konsep kebutuhan, keinginan, permintaan dan produk. Serta pada
strategl pemasaran meliputi strategi pengembangan produk, strategi penentuan
harga, strategi pendistribusian barang dan strategi untuk menjalankan
promosi.Implikasi  pelaksanaan strategi terhadap pemasaran produk
pembiayaan musyarakah di BMT Istiglal Pekalongan pada tahun 2005-2007
dipengaruhi oleh beberapa faktor, yang meliputi faktor internal diantaranya
pembiayaan syariah cukup prospektif sebagai salah satu alternatif penguatan
modal usaha. Sedangkan faktor eksternal meliputi kepercayaan masyarakat

terhadap minat produk pembiayaan musyarakah tersebut.

7 Zulaikhah, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Musyarakah di BMT Istiglal
Pekalongan pada Tahun 2005-2007 (Pekalongan: STAIN, 2008), Tugas Akhir tidak diterbitkan,
him 64




Fatkhatus Tsaniyah ® meneliti tentang Strategi Pemasaran Hasanah
Card di BNI Syariah Cabang Pekalongan. la menggunakan metode kualitatif.
Diakhir penelitian ia menemukan bahwa dalam menerapkan strategi pemasaran
BNI Syariah memperhatikan beberapa faktor antara lain faktor pasar sasaran
(target market) dan faktor bauran pemasaran (marketing mix). Strategi dalam
menentukan pasar sasaran (fargei market) produk BNIHasanah Card, BNI
Syariah menggunakan strategi segmentasi pasar dengan variable yang
mempengaruhi  yaitu:  segmentasi  berdasarkan  geografis, segmentasi
berdasarkan demografis dan segmentasi berdasarkan psikografis, Sedangkan
didalam faktor bauran pemasaran BNI Syariah menggunakan variable produk
atau jasa, harga (price), saluran distribusi (place), dan promosi (promotion).
Dengan  strategi pemasaran yang dilakukan tersebut, BNI Syariah
mengharapkan agar produk yang dikeluarkannya dapat ditingkatkan penjualan
produknya.

Khomiyah’meneliti tentang Sirategi Pemasaran Produk Pembiayaan
Mudharabah di BNI Syariah Pekalongan. la menggunakan metode kualitatif,
Diakhir penelitian ia menemukan bahwa dalam menerapkan strategi pemasaran
produk pembiayaan mudharabah BNI Syariah Pekalongan memperhatikan
beberapa faktor antara lain faktor-faktor pasar sasaran (target market) dan
faktor bauran pemasaran (marketing mix). Strategi dalam menentukan pasar

sasaran (target mix) produk pembiayaan mudharabah, BNI Syariah Pekalongan

% Fatkhatus Tsaniyah, Strategi Pemasaran Hasanak Card di BNI Syariah Cabang
Pekalongan,(Pekalongan: STAIN, 2009), Tugas Akhir tidak diterbitkan, him 73

? Khomiyah, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mudharabah di BNI Svariah
Pekalongan,(Pekalongan: STAIN, 2010), Tugas Akhir tidak diterbitkan hlm &8




menggunakan strategi segmentasi pasar (segmentation), penentuan sasaran
(targeting) dengan variable yang mempengaruhi, yaitu: market size,
competitive advance, competitive situation, serta strategi yang ketiga adalah
positioning. Dalam bauran pemasaran, BNI Syariah Pekalongan menggunakan
variable produk atau jasa (product), harga (price), saluran distribusi (place) dan
promost (promotion).

Sedangkan masalah atau kendala yang dihadapi oleh BNI Syariah
Pekalongan dalam memasarkan produk pembiayaan mudharabah adalah bahwa
masyarakat belum mengenal tentang mekanisme pembiayaan mudharabah serta
ketentuan-ketentuan yang ada pada produk pembiayaan mudharabah tersebut.

M. Wahib Abdillah'’, meneliti tentang Strategi Pemasaran Produk
Tabungan Haji di BMT Mubarokah Kota Tegal. la menggunakan metode
kualitatif. Diakhir penelitian ia menemukan bahwa dalam strategi pemasaran
yang dilakukan oleh BMT Mubarokah Kota Tegal yaitu dengan memilih
merumuskan pasar yang akan dituju dengan menggunakan strategi segmenting,
targeting dan positioning. Selain itu, dengan mengembangkan marketing mix
atau bauran pemasaran yang terdiri dari empat unsur yaitu produk, harga,
distribusi dan promosi yang mana dengan menggunakan perumusan strategi
pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik dan mempertahankan loyalitas
para nasabah.

Perkembangan dana dan peningkatan jumlah nasabah pada produk

tabungan haji ini tidak terlepas dari strategi pemasaran yang dilakukan, dilihat

' M. Wahib Abdillah, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji di BMT Mubarokah
‘ota Tegal (Pekalongan: STAIN, 2012), Tugas Akhir tidak diterbitkan, hlin 72




10

dari total pendapatan, BMT Mubarokah Kota Tegal mengalami peningkatan
yang pesat dari tahun ke tahun. Pada tahun 2008, tercatat hanya Rp. 384.000,-
dan pada akhir tahun 2011 meningkat menjadi Rp. 1.159.000,-. Kenaikan
perolehan dana ini menandakan bahwa telah meningkatkan kepercayaan
masyarakat terhadap BMT Mubarokah Kota Tegal, serta peran dari strategi
pemasaran itu sendiri yang diterapkan oleh pihak pengelola dalam upaya
memperkenalkan produknya untuk mengikuti perkembangan zaman dengan
cara melakukan penyempumaan produk-produk dan profesionalitas kerja.
Fokus penelitian penulis dalam penulisan tugas akhir ini adalah penulis
ingin mengetahui tingkat efektifitas dari strategi pemasaran yang dilakukan
oleh Warung Mikro BSM Pekalongan dengan menggunakan alat ukur berupa
besarnya jumlah pembiayaan yang diberikan oleh Warung Mikro BSM
Pekalongan dan banyaknya jumlah nasabah yang melakukan pembiayaan pada

Warung Mikro BSM Pekalongan.

. Keranga Teori

Strategi adalah penetapan tujuan jangka panjang yang dasar dari suatu
organisasi, dan pemilihan altematif tindakan dan alokasi sumberdaya yang
diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut. ' Keberadaan strategi sangat
penting dalam memasarkan produk sebaik apapun segmentasi, pasar sasaran,
dan posisi pasar yang dilakukan tidak akan berjalan jika tidak diikuti dengan

strategi yang tepat.

"' Mamduh M Hanafi, Manajemen, (Yogyakarta: Unit Penerbit, 2003), hlm 136
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Menurut kamus umum bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu siasat
perang
atauakal(tipumuslihatjuntukmencapaisuatumaksud. Namundalamperkembangan
nyakatainiseringdipakaidalampengertianyanglebihluassebagaicara yang
ditempuh seseorang atau organisasi untuk mencapai tujuan yang dicita-
citakan.'”
Sedangkan strategi bauran pemasaran menurut Kasmir'®, antara lain:
a. Strategi Produk
Dalamstrategiproduk yang harus diingat adalah yang berkaitan
denganproduk secara utuh, mulai dari nama produk, bentuk, isi, atau
pembungkus.Strategiprodukmenggambarkantindakanyang
digunakanolehkomponenprodukdanbauranpemasaran  untukmencapai
tujuan sebuah perusahaan.Strategi produk yang harus dan
perludilakukan oleh suatu perusahaan dalam megembangkan
produknya adalah sebagai berikut:
1) Menentukan logo
2) Menciptakan merk
3) Mencuptakan kemasan
4) Kepuasan label
b. Strategi Harga
Penentuanhargamenjadisangatpenting  untuk  diperhatikan

mengingat harga merupakan salah satupenyebab laku tidaknya produk

2 Makhalul Ilmi, Teori dan Prakiik Lembaga Mikro Kenangan Syariah, (Yogyakarta: Ul
Press, 2002), him 57
B3 Kasmir, Pemasaran bank, (Jakarta: Kencana, 2005), him 185
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dan jasayangditawarkan.Salahdalam menentukan harga akan berakibat

fatal terhadap produk yang ditawarkan dan berakibattidak lakunya

produk tersebut di pasar.

Penentuanharga yang akan ditetapkan harus disesuaikan
dengan tujuan perusahaan. Adapuntujuan penentuan harga oleh
suatuperusahaan secara umum adalah sebagai berikut:

1) Untuk bertahan hidup, yaitu penentuan harga dilakukan semurah
mungkin. Tujuannya adalah agar produk dan jasa yang ditawarkan
laku di pasaran dengan hargaa murah, tetapi masih dalam kondisi
yang menguntungkan,

2) Untukmemaksimalkanlaba,yaitubertujuan agar penjualan
meningkat sehingga laba menjadi maksimal.

3} Untukmemperbesar marketshare,yaituuntuk memperbesar jumlah
pelanggan.

4) Mutuproduk,yaitu untuk memberikan kesan bahwa produk atau
jasa yang ditawarkan memiliki kualitasyang tinggi atau lebih tinggi
dari kualitas pesaing.

5) Karenapesaing,yaitu bertujuan agar harga yang ditawarkan lebih
kompetitif dibandingkan harga yang ditawarkan pesaing.

Strategl Tempat dan Distribusi

Distribusi adalah cara perusahaan menyalurkan barangnya,
mulai dariperusahaaan sampai ketangan konsumenakhir. Strategi

distribusi sangatpentingdalam upayaperusahaanmelayani konsumen
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tepatwaktu dan tepatsasaran.Keterlambatan dalam penyaluran

mengakibatkan perusahaan kehilangan waktu dan kualitas barang serta

diambilnya kesempatan oleh pesaing.

Perlu diketahui bahwa saluran distribusi memiliki fungsi
tertentu. Fungsi-fungsi tersebut betapa pentingnya strategi distribusi
dalam perusahaan. Adapun fungsi saluran distribusi adalah sebagai
berikut:

1) Fungsi transaksi, adalah fungsi yang meliputi
bagaimanaperusahaan menghubungi dan mengkomunikasikan
produknya dengan calon pelanggan.

2) Fungsilogistik,merupakanfungsiyang meliputi pengangkutan dan
penyortiran barang, termasuk sebagai tempat
penyimpanan,memelihara, dan melindungi barang.

3) Fungsifasilitas, meliputipenelitian dan pembiayaan. Penelitian
yvakni mengumpulkan informasi tentang jumlah anggota saluran
dan pelanggan lainnya. Pembiayaan adalah memastikan
bahwaanggota saluran tersebut mempunyai uang yang cukup guna
memudahkan aliran barang melalui saluran distribusi sampai ke
konsumen akhir.

d. Strategi Promosi

Dalam  kegiatan  ini  setiap  perusahaan  berusaha

mempromosikan seluruh produk jasa yang dimilikinya, baik langsung

maupun tidak langsung. Salah satu tujuan promosi perusahaan adalah
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menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha

menarik calon konsumen yang baru. Paling tidak ada empat macam

sarana promosi yang dapat digunakan oleh setiap perusahaan dalam

mempromosikan produknya, yaitu:

1)

2)

3)

4)

Periklanan (advertising)

Tujuan penggunaan iklan sebagai media promosi adalah untuk
pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan
produk yang dimiliki oleh suatu perusahaan, untuk perhatian
danminat pelanggan baru dengan harapan akan memperoleh daya
tarik dari para calon pelanggan,dan mempengaruhi pelanggan
pesaing agar berpindah ke produk dari perusahaan yang
mengiklankan.

Promosi Penjualan (sales promotion)

Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan penjualan
atau meningkatkan jumlah pelanggan.

Publisitas (publicity)

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk  memancing
pelanggan melalui kegiatan, seperti pameran, bakti sosial, serta
kegiatan lainnya.

Penjualan pribadi (personal selling)

Dalam dunia bisnis penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh

salesman atau salesgirl dengan cara door to door.
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Menurut Kottler, pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang
dilakukan oleh perusahaan dalam usaha untuk mempertahankan kelangsungan
hidup perusahaan. Pemasaran mempunyai arti penting karena keberhasilan
suatu perusahaan dalam mencapal tujuan tergantung pada berhasil atau
tidaknya seorang manajer pemasaran dalam memahami keinginan dan
kebutuhan konsumen. Dengan demikian konsumen bisa puas dengan hasil
produksi serta pelayanan yang diberikan."”

Pemasaran berarti mengelola pasar untuk menghasilkan pertukaran dan
hubungan, dengan tujuan menciptakan nilai, memuaskan kebutuhan dan
keinginan. Jadi kita kembali pada definisi mengenai pemasaran sebagai sebuah
proses, yang degannya seseorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan, dengan menciptakan dan saling menukarkan produk
dan nilai dengan orang lain."

Konsep paling dasar yang melandasi pemasaran adalah:

a. Kebutuhan (needs) adalah suatu pernyataan dari perasaan kekurangan.

b. Keinginan(wants)adalahkebutuhanmanusiayangdibentukolehbudaya  dan
kepribadian seseorang.

¢. Permintaan (demands) adalah keinginan manusia yang didukung olehdaya

beli.

4 Phillip Kottler, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implemeniasi, dean
Kontrol, (Jakarta: Prehallindo, 2002) hlm 125

P Phillip Kottler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga,
2001), hlm 16
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G.Kerangka Berpikir

Strategi Pemasaran pada Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Kantor
Cabang Pekalongan

Rumusan Masalah:

1. Bagaimanakah strategi pemasaran yang dilakukan oleh divisi
Warung Mikro Bank Syariah Mandiri dalam memasarkan produk
pembiayaannya?

2. Bagaimana tingkat efektifitas strategi pemasaran yang dilakukan
oleh divisi Warung Mikro Bank Syariah Mandiri dalam
memasarkan produk pembiayaannya?

Strategi pemasaran yang dilakukan

| | | J

Strategi Strategi Strategi Strategi
Produk Harga Tempat Promosi
Tingkat efektifitas

Diukur berdasarkan;

1. Besarnya jumlah pembiayaan yang diberikan kepada nasabah
Warung Mikro BSM KC Pekalongan dan

2. Banyaknyanasabah yang melakukan pembiayaan di Warung
Mikro BSM KC Pekalongan
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I1. Metode Penelitian
Metode penelitian dalam tugas akhir ini terbagi dalam beberapa
kelompok bagian antara lain:
1. PendekatanPenelitian

Adapun jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field
research) yaitu berusaha memperoleh data primer berdasarkan hasil
penelitian penulis. '® Data-data yang digunakan dalam penelitian ini
diperoleh melalui studi lapangan dengan mencatat dan mengumpulkan
berbagai informasi yang ditemukan di lapangan untuk mengetahui lebih
rinci tentang strategi pemasaran pada Warung Mikro Bank Syariah
Mandiri Cabang Pekalongan.

Dalam penelitian ini penulis menggunakan jenis pendekatan
kualitatif’ yaitu penclitian yang bermaksud untuk memahami fenomena
tentang apa yang dialami oleh subyek penelitian, misalnya perilaku,
persepsi, motivasi, tindakan, dan lain-lain secara holistik dan dengan cara
deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa pada suatu konteks khusus
yang ilmiah dan dengan memanfaatkan berbagai metode ilmiah.'’

Dengan pendekatan kualitatif ini penulis akan memberikan suatu
gambaran mengenai strategi pemasaran yang dilakukan Warung Mikro
Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan dalam memasarkan produkdan

tingkat efektifitasnya dalam memasarkan produk tersebut. Schingga akan

" Lexy J Meleong, Merode Penelitian Kualitatif, edisi revisi, (Bandung: PT. Remaja
Rosdakarya, 2006), hlm 3
Vibid, him 6
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diperoleh suatu kesimpulan berupa uraian strategi pemasaran pada Warung
Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan.
2. Sumber Data
Sumber data adalah subyek dimana data-data diperoleh. Adapun
yang menjadi sumber data adalah informan yaitu orang yang menjawab
pertanyaan-pertanyaan peneliti, baik secara lisan maupun secara tertulis.'®
Dalam penelitian ini untuk mencapai tujuan penelitian diperlukan data
sebagai berikut:
a. Sumber Data Primer
Sumber data primer yaitu sumber data utama yang diperolch
langsung dari subyek/pelaku dengan sumber informasi yang dicari.'
Sumber data primer pada penelitian ini berasal dari Manajer Marketing
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pekalongan bapak Wawan
Haryanto, S.E dan Marketing Divisi Warung Mikro Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Pekalongan antara lain bapak Andhika R
Putra, bapak Yose Rizal, bapak Zidni, ibu Nunik Sulistiyani dan ibu
Dian Hidayah Syarifah, berkaitan dengan strategi pemasaran yang
dilakukan dan juga tingkat efektifitas yang dihasilkan dari strategi

pemasaran tersebut.

8 5 e 3 22 5 :
" Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: Siatu Pendekatan Prakiik, (Yogyakarta;

Rinecka Cipta, 2002), him 182
" Saitudin Azwar, Metode Penelitian, {Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 1998), him 91
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b. Sumber Data Sekunder
Sumber data sckunder adalah sumber data yang tidak langsung
berkaitan dengan penelitian ini.” Dalam penelitian ini sumber data
sckunder adalah referensi pustaka, yaitu referensi yang memuat
berbagai informasi tertulis dari data-data yang diperoleh di Bank
Syariah Mandiri Cabang Pekalongan. Selain itu, peneliti juga menggali
data yang diperoleh dari sumber-sumber lain, seperti pustaka berupa
buku-buku, jurnal, artikel, atau informasi-informasi lain yang secara
crat memiliki keterkaitan dengan topik yang akan dibahas oleh peneliti
senagai pendukung kelengkapan data.
3. TeknikPengumpulan Data
Dalam penelitian ini metode pengumpulan data yang digunakan
adalah:

a. Observasi
Observasi adalah pengamatan dan pencatatan secara sistematis
dari objek yang diteliti.”' Dalam metode ini penulis langsung terjun ke
tempat penelitian guna mengetahui secara jelas tentang strategi

pemasaran yang dilakukan Divisi Warung Mikro Bank Syariah

Mandiri Cabang Pekalongan.

= Sanapiah Faisal, Formal-formal Penelitian Sosial, (Jakarta: PT. Raja Gratindo Persada,
1995), hlm 28

*! Suharsimi Arikunto, Prosedur Penclitian: Suatu Pendekatan Praktik (Jakarta: Rincka
Cipta, 2002), hlm 191
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b. Wawancara (Interview)

Metode inferviewadalah metode pencarian data dengan
melakukan wawancara yaitu cara utuk mengumpulkan data dengan
mengajukan berbagai pertanyaan secara langsung kepada seorang
informan atau praktisi. Dalam penelitian ini peneliti mengadakan
interview dengan pegawai bagian pembiayaan Warung Mikro Bank
Syariah Mandiri Cabang Pekalongan antara lain Manajer Marketing
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pekalongan bapak Wawan
Haryanto, S.E dan Marketing Divisi Warung Mikro Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Pekalongan antara lain bapak Andhika R
Putra, bapak Yose Rizal, bapak Zidni, ibu Nunik Sulistiyani dan ibu
Dian Hidayah Syarifah.

Dalam hal ini penulis bertanya langsung kepada pihak yang
mempunyai wewenang dan berhubungan langsung dengan pihak yang
bertugas dalam bidang pemasaran Warung Mikro BSM.

c. Dokumentasi

Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau

variabel yang berupa catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah,

22

prasasti, notulan rapat, agenda, dan sebagainya. Metode ini
digunakan untuk mendapatkan data-data, dokumen dan brosur yang

diperlukan.

* Suharsimi Arikunto, ProsedurPenelitian Suatu Pendekatan Prakeik, (Jakarta: PT Rincka
Cipta, 2002), hlm 246.
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4. Metode Analisis Data
Dari semua data yang sudah terkumpul, maka untuk memperoleh
hasil penelitian yang dapat dipertanggungjawabkan kredibilitasnya dalam
pengambilan kesimpulan menggunakan analisis data sebagai berikut :
a. Metode Analitik
Mectode analitik adalah berfikir dengan cara ini bertolak dari
dasar-dasar pengetahuan yang bersifat umum berupa teori-teori,
hukum-hukum atau prinsip-prinsip dalam prefosisi yang berlaku secara
umum pula.” Dasar itu digunakan untuk memikirkan dan menarik
kesimpulan mengenai suatu yang bersifat khusus yaitu strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Warung Mikro Bank Syariah Mandiri
Cabang Pekalongan. Dalam kesimpulan ini penulis mengambil data-
data dari hasil wawancara, obsevasi dan dokumentasi dari Bank
Syariah Mandiri Cabang Pekalongan.
b. Metode Deskriptif
Metode deskriptif dapat diartikan sebagai prosedur pemecahan
masalah yang diselidiki dengan menggambarkan atau melukiskan
keadaan subyek atau penelitian (seseorang, lembaga, masyarakat dan
lain-lain). Pada saat sekarang berdasarkan fakta-fakta yang tampak
atau sebagaimana adanya.”' Dalam penclitian ini penulis berusaha

untuk  memaparkan terhadap rumusan masalah tentang strategi

¥ Hadari Nawawi, Metode Penclitian Bidang Sosial, (Yogyakarta: Gajah Mada University
Press, 1998), him 17.
“bid, him 63.
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pemasaran yang dilakukan Divisi Warung Mikro Bank Syariah

Mandiri Cabang Pekalongan.

I. Sistematika Penulisan

BAB I: PENDAHULUAN

Pada bab ini penulis akan menjelaskan data dan arah serta
permasalahan yang akan dibahas penulis yang meliputi latar belakang,
rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, penegasan istilah,
telaah pustaka, metodologi penelitian, dan sistematika penulisan.
BAB Il : TEORI PEMASARAN

Pada bab ini berisi tentang teori-teori yang menjadi dasar bagi
penelitian dalam menganalisis dan melakukan pembahasan terhadap
masalah yang akan diteliti serta teori yang digunakan dalam penulisan
penelitian  ini yaitu strategi pemasaran yang meliputi pengertian
pemasaran, [ungsi pemasaran, tujuan pemasaran, konsep pemasaran,
segmentasi pasar, menetapkan pasar sasaran, dan menentukan posisi pasar,
dan strategi bauran pemasaran yang meliputi strategi produk, strategi
harga, strategi tempat dan layout, dan strategi promosi.
BAB 1III : PROFIL. PEMASARAN WARUNG MIKRO BSM

PEKALONGAN

Pada bab ini berfungsi untuk memberikan gambaran kepada

pembaca tentang Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan yang meliputi
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gambaran umum pemasaran dan produk-produk pada Warung Mikro Bank
Syartah Mandiri Cabang Pekalongan.
BAB IV : ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini berisi tentang analisis strategi pemasaran pada
Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan, yang meliputi
analisis strategi pemasaran yang dilakukan oleh Warung Mikro Bank
Syariah Mandiri Cabang Pekalongan dan tingkat efektifitas dari strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Warung Mikro Bank Syariah Mandiri
Cabang Pekalongan.

Dalam bab ini berfungsi untuk menjabarkan masalah yang diteliti
agar pembaca dapat memahami isi dari masalah yang diteliti tersebut.
BAB V : PENUTUP

Pada bab ini berisi kesimpulan dan saran yang berfungsi untuk
memberikan inti dari uraian yang telah dijelaskan pada bab-bab

sebelumnya.




BAB Y

PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh warung Mikro BSM Pekalongan
dalam pemasaran produk pembiayaannya antara lain: strategi produk,
Warung Mikro BSM Cabang Pekalongan menawarkan produk-produk yang
menarik dan variatif, berdasarkan kebutuhan nasabah yang akan melakukan
pembiayaan, diantaranya produk PUM Tunas, Madya dan Utama. Selain
juga menyediakan pembiayaan KUR dan pembiayaan multiguna. Strategi
harga, Warung Mikro BSM Cabang Pekalongan menetapkan marjin yang
kompetitil’ dari produk-produk pembiayaan yang ditawarkan oleh bank-
bank lain. Strategi tempat, Warung Mikro BSM Pekalongan terletak di
pusat kota Pekalongan (alun-alun kota). Akses yang mudah dijangkau dari
berbagai sudut kota ataupun kabupaten Pekalongan. Sedangkan untuk
strategi promosi, Warung Mikro BSM Pekalongan melakukan berbagai
kegiatan promosi dengan sosialisasi ke masyarakat dan kepada pengusaha
mikro secara langsung, menyebarkan brosur ataupun pamflet produk dari
Warung Mikro, mengadakan pelatihan wirausaha, promosi secara personal
selling yang langsung door to door kepada nasabah di lapangan.

Tingkat efektifitas dari strategi pemasaran yang dilakukan oleh Warung
Mikro BSM Pekalongan pada tahun 2012 Warung Mikro BSM Pekalongan

telah mencairkan pembiayaan sebesar Rp 1.947.000.000,00 dan mengafami
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peningkatan pada tahun 2013 menjadi sebesar Rp 2.164.000.000,00. Juga
sebanding dengan jumlah nasabah pada tahun 2012 jumlah nasabah
pembiayaan pada Warung Mikro BSM Pekalongan berjumlah 200 orang
dan di tahun 2013 mengalami penambahan nasabah menjadi 230 orang di

tahun 2013.

B. Saran

1.

b

Penelitian ini hanya terbatas pada strategi pemasaran yang dilakukan oleh
Warung Mikro BSM Pekalongan dan tingkat efektifitasnya pada produk
yang ditawarkan kepada masyarakat yang menggunakan tolak ukur
besarnya jumlah pembiayaan yang diberikan kepada masyarakat dan
banyaknya jumlah nasabah yang melakukan pembiayaan pada Warung
Mikro BSM Pekalongan.

Untuk penelitian selanjutnya dapat difokuskan pada pengembangan produk
pembiayaan mikro pada bank syariah, sehingga produk yang ditawarkan

dapat sesuai dengan kebutuhan dari masyarakat.
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DAFTAR PERTANYAAN

KEPADA PIHAK PEGAWAI WARUNG MIKRO BANK SYARIAH

10.

MANDIRI
KANTOR CABANG PEKALONGAN

Sejak kapan Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan membuka Divisi
Pembiayaan Mikro Warung Mikro?

Mengapa Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan membuka Divisi
Pembiayaan Mikro Warung Mikro?

Faktor-faktor apa saja yang melandasi Bank Syariah Mandiri Cabang
Pekalongan membuka layanan Divisi Pembiayaan Mikro Warung Mikro?
Apa saja produk-produk pembiayaan pada Divisi Pembiayaan Mikro
Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan?

Siapa saja yang menjadi target sasaran (nasabah) dari Divisi Pembiayaan
Mikro Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan?

Strategi apa saja yang digunakan Divisi Pembiayaan Mikro Warung Mikro
Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan dalam pemasaran produk
pembiayaannya?

Bagaimana implementasi atau penerapan dari strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Divisi Pembiayaan Mikro Warung Mikro Bank Syariah
Mandiri Cabang Pekalongan?

Bagaimanakah tingkat efektivitas dari strategi pemasaran yang dilakukan
oleh marketing Divisi Pembiayaan Mikro Warung Mikro Bank Syariah
Mandiri Cabang Pekalongan?

Diantara strategi-strategi yang dilakukan, strategi manakah yang paling
banyak menarik nasabah pembiayaan?

Bagaimana prosedur pengajuan pembiayaan pada Divisi Pembiayaan

Mikro Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan?

. Apa saja syarat pengajuan pembiayaan pada Divisi Pembiayaan Mikro

Warung Mikro Bank Syariah Mandiri Cabang Pekalongan?
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Pengajuan: D Baru I:lPerubahan |__—I Take Over
Jenis Pembiayaan: [ ] pMTunas [ ]PM Madya [ ] pMutama
Tujuan pembiayaan | I____l Modal Kerja I:llnvestasi I___—' Konsumsi

Jumlah Pembiayaan|yang diajukan: - Rp
Jangka Wakt

Namat Jenis Kelamin || Laki [] wanita
Gelar! \ Status I:j Belum Menikah I:I Menikah l:] Janda/Duda
Tempat/Tanggal Lahir: ) pendidikan | |sys2 [ |syp3 [*]swa  [__]sme/so/dn

Nama Ibu Kandung Agama |:| Islam [:IKristen ElBudha DHindu

(bulan)

No. KTP/SIM/Paspoft: Tanggal berlaku KTP sd. Tagl Bin - Tahun
NO. NPWP*): Jumlah Tanggungan Keluarga: orang

_Alamat Tempat Ting gal: ’ Kelurahan/Kecamatan:

| RT/RW: Propinsi: Kode Pos:
_Alamat Surat Menyurat: 0 Kelurahan/Kecamatan: 0

| RT/RW: Propinsi: Kode Pos:

Telp Rumah & HP: Menempati rumah sejak:

Status Rumah: I____|Sendiri DKontrak /Sewa DDinas ]:'Keluarga DLainnya'

Persentase kepemilikan
Berusaha Sejak:
Bidang Usaha

No Tep & Fax

Ditempati sejak

|__—I Badan Usaha

Bentuk Usaha
Nama Badan Usaha*)
Group Usaha*)

Jumlah Karyawan orang

Status Tempat Usal;xa: Sendiri/keluarga |:|5ewa

Elperorangan

Alamat Tempat Usaha: Kelurahan/Kecamatan:
| RT/RW: Propinsi : JAWA TENGAH Kode Pos:
Nilai Persediaan Barang Dagangan posisi terakhir: Rp.
Realisasi penjualan per bulan selama 1 tahun terakhir: Rp.
Biaya operasional, umum dan administrasi: Rp.
Rencana penjualan perbulan selama 1 tahun mendatang: Rp. -
BY: 1 [k 1 1
Nama Ibu ' Nama Waris
Tempat/Tanggal Lahir ] Hubungan

No. KTP/SIM/Identitas lainnya
Tanggal berlaku indentitas sd.

Pekerjaan

Telp Rumah & HP
Kelurahan/Kecamatan

Ornpat Pen_'!ualan por harks R Natiia E_«ank/ Jenis Pinjaman| Jumlah Pinjaman | Jumlah Angsuran Jaeuny
Omzet Penjualan per bulan: Rp. Leasing Tempo
Laba Bersih Usaha per bulan: Rp. _ R
Penghasilan Lain Bersih perbulan: Rp. ) - )
Total Penghasilan Bersih per bulan: Rp.
Biaya Hidup Keluarga per bulan: Rp.
Total Penghasilan ditabung perbulan: Rp.
Kesanggupan Mengangsur per bulan: Rp.

: DATA AYAR AT PANA

Jenis | Jumlah Lokasi/Merk Nilai Rp. Nama Bank Atas Narma Jenis Simpanan Jumlah Simpanan

0 A B 14 R iz N

Jenis Pekerjaan I |Peg Negeri DPeg swasta Elprofesinnal Gaji Bersih per bin: Rp. s
Dept/Instansi/Kantor: ' Penghasilan bersih lain per bin: Rp.




lenis Pekerjaan: Total penghasilan bersih per bin: Rp.
Nama Atasan Langsung: Kesanggupan mengangsur per bin: Rp.
Ypsisi: Jabatan:

Alamat Tempat Tinggal: Kelurahan/Kecamatan:

Propinsi;

Jenis Agunan okasi/type/tahun Bukti kepemilikan Atas nama
1
pie L [ ¥ f B » ¥, A B A
P Jenis Dokumen Wiraswasta/|  pogawai | Badanusaha | Cheklist
Profesi Bank
1 |Copy KTP/Identitas pemchon & suami/istri v v v .\/
2 |Copy surat nikah/cerai {apabila ada) v v v v
3 |Copy KTP/Identitas Dir/komisaris (badan uszha) - - Vv
4 |Copy Kartu Keluarga v Vv % V
5 |Pas photo terakhir pemohon perorangan/pengurus badan usaha ukuran 4 X 6 Vv W Vv
_6 |Akte pendirian & perubahan perusahaan - - V
7 2o i % = = < Bitas C " ct
| a. surat Keterangan Usaha dr RT/RW Setempat Vv v - v
b. SIUP - - V
c. TDP/TDR - - v
d. Surat izin usaha dari pengelola pasar bagi pedagang pasar V. Vv S
e. NPWP (Wajib bagi Wiraswasta & Pegawai Utk Limit >Rp50]uta) v Vv Vv
f. Surat Keterangan Domisili Usaha/Perusahaan - - Vv
B |Copy RK / tabungan 6 Bln terakhir Optional v v
9 |Copy bukti Angsuran Pinjaman Bank Lain Optional Optional Optional
10 Bukti. Pembayar?n PBB tahun terakhir dari rumah dan atau tempat usaha milik v v y
sendiri(Bila ada).
Bukti pembayaran rekening listrik PLN dari rumah dan atau tempat usaha milik
11 sendir?/sewa}tkohtrak. ’ P v v v v
12 Bukti_ pembayaran rekening telepon dari rumah dan atau tempat usaha milik of v v
sendiri/sewa/kontrak.
13 |Copy Surat Ijin Praktek (Wajib utk nasabah profesi) Vv - -
14 |Asli Surat Keterangan Bekerja/Copy SKEP.terakhir - v -
15 |Asli Slip Gaji terakhir - Vv -
F - s¥a t = sl B = v
1 a Copy Bukti kepemilikan Tanah / Bangunan v
b. Copy BPKB, Kuitansi, Faktur
c. Copy Bukti Penguasaan Lapak/Los Pasar
d. Copy Bukti Penguasaan Kios Pasar
e. Caopy Faktur & Kuitansi Mesin

¥) Diisi bila ada

Saya/Kami menyatakan bahwa semua informasi yang diberikan adalah benar. Informasi ini diberikan untuk tujuan permohonan pembiayaan dan

lengan ini Saya/Kami mengizinkan Bank Syariah Mandiri untuk mendapatkan dan memeriksa seluruh informasi yang diperlukan

Tyl Bulan Tahun

Verifikasi: Ll l J I I I I ]

Pelaksana Marketing Mikro

Pekalongan,
Nasabah

2014
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

A. IDENTITAS DIRI

Nama : M. Bibit Mugiono
NIM 12012111067
Jurusan/Prodi : Syariah dan Ekonomi Islam/Perbankan Syariah
Tempat/tanggal lahir : Pekalongan, 9 Januari 1993
Alamat : Ambokembang gg 12, Rt 33 Rw 16

Kec. Kedungwuni, Kab. Pekalongan, Kode Pos 51173
Email/no. HP : bibedmugiono@gmail.com/085842349223

B. IDENTITAS KELUARGA

Nama Ayah : Azali
Nama Ibu : Masriyah
Alamat : Ambokembang gg 12, Rt 33 Rw 16

Kee. Kedungwuni, Kab. Pekalongan, Kode Pos 51173

C. RIWAYAT PENDIDIKAN

1. TK Aisiyah Bustanul Athfal Ambokembang
SD Muhammadiyah 02 Pekajangan, lulus tahun 2005
SMP Negeri 1 Kedungwuni, lulus tahun 2008
SMK Muhammadiyah Kedungwuni, lulus tahun 2011
STAIN Pekalongan angkatan 2011

e e o

D. RIWAYAT ORGANISASI
1. Pengurus HMPS Perbankan Syariah Periode 2012-2013
2. Pengurus FoSSEI Komisariat Pekalongan Periode 2013

Demikian daftar riwayat hidup ini saya buat dengan scbenarnya untuk
dipergunakan seperlunya.

Pekalongan, 20 Oktober 2014
Yang memjpuat,

M. Bibit Mhgiono
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