BABII
LANDASAN TEORI

A. Strategi

Strategi merupakan pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan
dengan suatu perencanaan, pelaksanaan gagasan, dan cksekusi pada sebuah
aktivitas dalam kurun waktu tertentu.*

Sedangkan pengertian strategi menurut pandji anoraga adalah suatu
proses pengevaluasian kekuatan dan kelemahan perusahaan dibandingkan
dengan peluang dan ancaman yang ada dalam lingkungan yang sedang
dihadapi dan memutuskan strategi pasar, produk yang meneyesuaikan
kemampuan perusahaan dengan peluang lingkungan.*!

Dalam menjalankan suatu usaha, pasti ada tujuannya dan kemudian
diterapkan langkah-langkah agar tujuan itu tercapai. Dalam jurnal selamat
siregar (2015), menurut Porter ada 3 landasan strategi yang dapat membantu
organisasi mendapatkan keunggulan kompetiitif, yaitu keunggulan biaya,
diferensiasi, dan fokus. Porter menamakan ketiganya strategi umum.
Keunggulan biaya menekankan pada pembuatan produk standar pada biaya
per unit sangat rendah untuk konsumen yang peka terhadap perubahan
harga. Diferensiasi adalah suatu strategi dengan tujuan membuat produk dan

menyediakan jasa yang dianggap unik diseluruh industri dan ditujukan

* Muhammad Maulana, “Analisis Strategi Word of Mouth terhadap Keputusan

Konsumen Memilih Tabungan Mudharabah di BMT Petrokimia Gresik”, (Skripsi, Universitas
Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2017), 20.
* Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 339.
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kepada konsumen yang relatif tidak terlalu peduli terhadap perubahan

harga.

Strategi pemasaran merupakan bagian integral dari strategi bisnis

yang memberikan arah pada semua fungsi manajemen suatu organisasi

bisnis. Dengan adanya strategi pemasaran, maka implementasi progam

dalam mencapai tujuan organisasi dapat dilakukan secara aktif, sadar, dan

rasional tentang bagaimana suatu merek atau lini prosuk mencapai

tujuannya. Strategi perusahaan dalam setiap perusahaan dapat berfungsi

sebagai berikut :

1.

Sebagai respons organisasi untuk menanggapi dan menyesuaikan diri
terhadap lingkungan sepanjang siklus bisnis.

Sebagai upaya untuk membedakan dirinya dari pesaing dengan
menggunakan kekuatan korporat untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan yang lebih baik dalam lingkungan tertentu.

Sebagai kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan lingkungan
bisnis, memberikan kesatuan arah bagi semua mitra internal
perusahaan.

Sebagai pedoman dalam mengalokasikan sumber daya dan usaha
organisasi. Setiap organisasi membutuhkan strategi untuk menghadapi

situasi :

#2 Selamat Siregar, “pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah nasabah

pada pt. bank mandiri cabang krakatau medan”, Jurnal Ilmiah Methonomi (2015): 66.
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Sebagai alat fundamental untuk mencapai tujuan perusahaan dengan
mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan dalam

. 43
melayani pasar sasaran.

B. Marketing

1. Pengertian Marketing

Pemasaran (marketing) merupakan suatu sistem total dari kegiatan
bisnis yang dirancang untuk merencakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang dapat
memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para konsumen saat ini
maupun konsumen potensial.**

Sedangkan menurut Philip Kotler (dalam skripsi Dina, 2018)
Marketing atau pemasaran merupakan suatu proses sosial yang didalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan  dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk yang bernilai dari pihak lain.*

2. Karakteristik Syariah Marketing
Ada 4 karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi panduan

bagi para pemasar, yaitu sebagai berikut:

* Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010)

* Yohanes Lamarto, Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1996), 7-8.

* Dina Amalia, “Mekanisme marketing funding dan kesesuaiannya dengan prinsip-
prinsip marketing syariah pada PT. Bank syariah mandiri kcp Sendawar”, (Skripsi, Universitas
Islam Indonesia Yogyakarta, 2018), 10.
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a. Teistis (rabbaniyyah)

Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum
syariat yang teistis atau bersifat ketuhanan ini adalah hukum yang
paling adil, paling sempurna, paling selaras dengan segala bentuk
kebaikan, paling dapat mencegah segala bentuk kerusakan, paling
mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan kebatilan, dan
menyebarluaskan kemaslahatan. Karena merasa cukup akan segala
kesempurnaan dan kebaikannya, dia rela melaksanakannya.*°

b. Etis (akhlagiyyah)

Sifat etis ini merupakan turunan dari sifat teistis (rabbaniyyah).
Dengan demikian syariah marketing adalah konsep pemasaran yang
sangat mengedepankan nilai-nilai moral dan etika, tidak peduli apapun
agamanya. Karena nilai-nilai normal dan etika adalah nilai yang bersifat
universal, yang diajarkan oleh semua agama.?’

c. Realistis (alwagqi’iyyah)

Syariah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, anti-
modernitas, dan kaku. Syariah marketing adalah konsep pemasaran
yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah islamiyah
yang mendasarinya.

Fleksibel atau kelonggaran (al-‘afw) sengaja diberikan oleh Allah
SWT agar penerapan syariah senantiasa realistis (a/wagi’iyyah) dan

dapat mengikuti perkembangan zaman. Sebagaiman sabda Nabi

* Hermawan Kartajaya, dan Muhammad Syakir Sula, Syariah marketing, (Bandung: PT
Mizan Pustaka, 2006), 28.
* Hermawan, dan Muhammad Syakir Sula, Syariah marketing, 32-33.
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Muhammad SAW., “Sesungguhnya Allah telah menetapkan ketentuan-
Nya, janganlah kalian langgar. Dia telah menetapkan beberapa perkara
wajib, janganlah kalian sia-siakan. Dia telah mengharamkan beberapa
perkara, janganlah kalian langgar. Dan Dia telah membiarkan dengan
sengaja beberapa perkara sebagai bentuk kasih-Nya terhadap kalian,
jangan kalian permasalahkan” (H.R Al-Daruquthni).*®

d. Humanistis (Al-Insaniyyah)

Adalah syariah diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat,
sifat kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, serta sifat-sifat
kehewanananya dapat terkekang dengan panduan syariah. Dengan
memiliki nilai humanistis ia menjadi manusia yang terkontrol, dan
seimbang (tawazun), bukan manusia yang serakah, yang menghalalkan
segala cara untuk meraih keuntungan yang sebesar-besarnya.

Syariat islam adalah syariah humanistis. Syariat islam yang
diciptakan untuk manusia sesuai dengan Kkapasitasnya tanpa
menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan, dan status. Hal inilah yang
membuat syariah memiliki sifat universal sehingga menjadi syariat

humanistis universal.*’

* Hermawan, dan Muhammad Syakir Sula, Syariah marketing, 35-36.
* Hermawan, dan Muhammad Syakir Sula, Svariah marketing, 38.
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3. Strategi Marketing Syariah
a. Segmentation

Seni mengidentifikasikan serta memanfaatkan peluang-peluang
yang muncul dipasar, atau ilmu untuk melihat pasar berdasarkan
variable-variable yang berkembang ditengah masyarakat.

Dalam melihat pasar, perusahaan harus kreatif dan inovatif
menyikapi perkembangan yang sedang terjadi, karena segmentasi
merupakan langkah awal yang menentukan keseluruhan aktivitas
perusahaan. Segmentasi memungkinkan perusahaan untuk lebih fokus
dalam mengalokasikan sumber daya dengan cara-cara yang kreatif
dalam membagi-bagi pasar kedalam beberapa segmen, perusahaan
dapat menentukan dimana mereka harus memberikan pelayanan
terbaik dan dimana mereka mempunyai keunggulan kompetitif paling
besar.

b. Targeting

Strategi mengalokasikan sumber daya perusahaan secara efektif,
karena sumber daya yang dimiliki terbatas. Dengan menentukan target
yang akan dibidik usaha kita akan lebih terarah. Perusahaan perlu
membidik pasar yang akan dimasuki yang tentunya harus sesuai

dengan keunggulan daya saing yang dimiliki perusahaan.
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c. Positioning
Adalah strategi untuk merebut posisi dibenak konsumen, sehingga
strategi ini menyangkut bagaimana membangun Kkepercayaan,

keyakinan, dan kompetensi.*

4. Marketing mix

Marketing mix merupakan strategi kombinasi yang dilakukan oleh
berbagai perusahaan dalam bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan
melakukan strategi ini guna mencapai tujuan pemasarannya, apalagi dalam
kondisi persaingan yang demikian ketat saat ini. Kombinasi yang terdapat
dalam komponen marketing mix harus dilakukan secara terpadu. Artinya,
pelaksanaan dan penerapan komponen ini harus dilakukan dengan
memperhatikan antara satu komponen dengan komponen lainnya. Karena
dalam satu komponen dengan komponen lainnya saling berkaitan erat
guna mencapai tujuan perusahaan dan tidak efektif jika dijalankan sendiri-
sendiri.”!

Marketing mix terdiri dari 7P (Product, price, promotion, place,
people, process, physical avidance) di bidang jasa yang saling
mempengaruhi satu sama lain sehingga bila salah satu tidak tepat
pengorganisasiannya maka akan mempengaruhi strategi pemasaran secara

5
keseluruhan.’?

28.

** Hermawan, dan Muhammad Syakir Sula, Syariah marketing, 165-172.
3! Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004).
52 Lupiyoadi & Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: Salemba Empat, 2006),
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Adapun unsur-unsur dari bauran pemasaran (marketing mix) 7P adalah
sebagai berikut:
a. Product

Pada strategi marketing mix, strategi produk merupakan unsur
yang paling penting, karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran
lainya, strategi produk dapat mencakup keputusan tentang acuan
bauran produk, merek dagang (brand), cara pembukusan/kemasan
produk, tingkat mutwkualitas produk dan pelayanan (service) yang
diberikan. Tujuan utama strategi produk adalah untuk dapat mencapai
sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan kemampuan bersaing
atau mengatasi persaingan.”

Philip Kotler (dalam penelitian Adhinie, 2018) menyatakan
bahwa produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar
untuk mendapat perhatian untuk dibeli, untuk digunakan, atau juga
untuk dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.>

b. Price

Harga adalah elemen dalam bauran pemasaran sebagai sinyal

untuk mengkomunikasikan proporsi nilai suatu produk. Faktor-faktor

yang perlu dipertimbangkan dalam harga tersebut antara lain: biaya,

3 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Dasar, Konsep dan Strategi), (Jakarta: PT.
Rajawali Grafindo,1999), 165.

** Andhinie Rahmatul Jannah, “Implementasi Marketing Mix (7p’s) Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Rahn Di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo”,
(Skripsi, UIN Sunan Ampel Surabaya, 2018), 19.
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keuntungan, pesaing, dan keinginan pasar. Kebijakan ini menyangkut
pula penerapan jumlah potongan dan sebagainya.>
Menurut Bilson Simomora, harga adalah sejumlah nilai yang
dipertukarkan untuk memperoleh suatu produk. Biasanya, harga
dihitung dengan nilai uang. Harga yang tinggi bisa saja masih
terjangkau  konsumen dengan memberikan keuntungan Dbagi
perusahaan.>®
Promotion
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang
dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan
perusahaan yang bersangkutan.
Kegiatan promosi sangat erat dengan penyebaran informasi untuk
di sampaikan ke konsumen dalam penyampaian ini ada beberapa hal
yang harus diperhatikan diantaranya sebagai berikut:
1) Periklanan (advertising)
Iklan merupakan sarana promosi yang digunakan oleh bank
atau BMT guna menginformasikan, menarik dan mempengaruhi

calon nasabahnya. Pnggunaan promosi dengan iklan dapat

* Ika Yunia Fauzia, Prinsip dasar ekonomi, (Jakarta: PT Fajar Interpratama Mandiri,

2014), 25.

6 Bilson Simamora, Manajemen Pasar dengan Pemasaran Efektif dan Profitabel,
(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2001), 31.
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dilalukan dengan berbagai media, seperti: televisi, radio, koran,
majalah dan lainnya.
2) Publisitas (publicity)

Publisitas merupakan sarana promosi yang digunakan Bank
atau BMT untk menarik nasabah melalui kegiatan seperti pameran,
bakti sosial, seminar, perlombaan dan lainnya. Kegiatan publisitas
ini dapat meningkatkan promosi Bank atau BMT di mata para
nasabahnya.

3) Penjualan pribadi (personal selling)

Penjualan perorangan melibatkan pembicaraan langsung antara
penjual dan pelanggan potensial. Penjualan tatap muka ini
menyediakan umpan balik segera yang membantu wiraniaga untuk
menyesuaikan diri.”’

d. Place
Tempat atau Saluran distribusi adalah alat yang dipergunakan
perusahaan untuk menghantarkan atau mengirimkan tawaran berupa
produk, dan alat dimana customer harus mengaksesnya.’®
Menurut  Huriyati  (2008) Pemilihan lokasi memerlukan
pertimbangan yang cermat terhadap beberapa faktor antara lain:
1) Akses, misalnya jalan yang memudahkan konsumen untuk

mencapai tempat tersebut.

°7 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Malang: PT Gelora Aksara, 2012), 38,
% Nandan Limakrisna dan Wilhemus Hary Susilo, Manajemen Pemasaran, (Jakarta:
Mitra Wacana Media, 2012), 65.
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2) Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi
jalan.

3) Tempat parkir, mempunyai tempat atau lahan parkir sendiri atau
menggunakan tempat parkir umum.

4) Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha di
kemudian hari.

5) Peraturan pemerintah, misalnya surat perijinan usaha.

6) Persaingan, yaitu pertimbangan lokasi pesaing

People

People (orang) adalah semua pelaku yang memaikan peran dalam
penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi presepsi pembeli.
Semua sikap dan tindakan karyawan bahkan cara berpakaian dan
penampilan karyawan mempunyai pengaruh terhadap presepsi
konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa.”

Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, orang merupakan
asset utama yang berfungsi sebagai service provider yang sangat
mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan. Karenanya keputusan
dalam merekrut orang ini sangat berhubungan dari hasil seleksi
dengan standar kualitas yang optimal, hasil pelaksanaan trainning,

. . . . . 60
pemberian motivasi, dan manajemen sumber daya manusia.

%% Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung: Alfabeta,

2005), 62.

% Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa, (Bandung : Alfabeta, 2015), 96.



37

f. Process
Menurut Eko Marwanto, Proses merupakan kegiatan yang
menunjukan bagaimana pelayanan diberikan kepada konsumen selama
melakukan pembelian barang. Pengelola usaha melalui front liner
sering menawarkan berbagai macam bentuk pelayanan untuk tujuan
menarik  konsumen. Sedangkan menurut Rizal, Proses pada
hakikatnya gabungan semua aktivitas dalam penyediaan jasa kepada
pelanggan, umumnya terdiri dari: prosedur, jadwal, mekanisme,
aktivitas yang terkait erat dengan penyedia jasa.®!
g. Physical Evidence
Physical evidence menurut Muhammad Adam adalah sejumlah
sarana dan prasarana yang dimiliki perusahaan dalam menjalankan
aktivitasnya sehingga berbagai tawaran yang ditunjukkan pada pasar
sasarannya dapat dapat diterima secara efektif dan efisien, yakni

antara lain fasilitas parkir, pertamanan, wireless internet atau hotspot

dan lainnya.®*

C. Funding

1. Pengertian Penghimpunan dana (Funding)
Penghimpunan dana adalah kegiatan menghimpun dana dari anggota

atau calon anggota yang berbentuk simpanan atau penyertaan modal guna

' Andhinic Rahmatul Jannah, “Implementasi Marketing Mix (7p’s) Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Rahn Di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo”,
(Skripsi, UIN Sunan Ampel Surabaya, 2018), 46-47.

2 Meri Anggriani, “Pengaruh bauran pemasaran 7P terhadap minat nasabah dalam
memilih PT.Asuransi Takaful Keluarga Palembang”, (Skripsi, UIN Raden Fatah Palembang,
2017), 43.
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penguatan modal kedalam. Jumlah dana yang dapat dihimpun melalui
BMT sesungguhnya tidak terbatas. Namun demikian, BMT harus mampu
mengidentifikasi berbagai sumber dana dan mengemasnya ke dalam
produk-produknya sehinngga memiliki nilai jual yang layak.®
Produk Penghimpunan Dana atau Funding
BMT sebagai lembaga usaha bersama, dalam mengelola dana
anggotanya, harus memiliki komitmen dan integritas terhadap prinsip
muamalah. Oleh karena itu, dalam proses penghimpunan harus
memperhitungkan dua hal penting, yaitu a) asas dana yang sehat dan
benar; serta b) prosedur persetujuan, dokumentasi, administrasi, dan
pengawasan penghimpunan dana. Sumber dana yang dihimpun harus
diketahui kehalalannya.64 Adapun dalam penghimpunan dana
menggunakan 2 akad, yaitu:
a. Wadiah
Menurut Muhammad Syafi’i Antonio, Wadiah dapat diartikan
sebagai titipan murni dari satu pihak kepihak yang lain, baik individu
maupun badan hukum, yang harus dijaga dan dikembalikan kapan saja
si penitip menghendaki.®
Menurut Ismail wadi ah terdiri dari dua jenis, diantaranya:

1) Wadi’ah yad al amanah

% Natami Nurtsalits, “Pengaruh manajemen funding terhadap roa pada bmt surya abadi

jenangan”, (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri Ponorogo, 2018), 25.

 Nurul Huda dkk., Baitul Mal Wa Tamwil, (Jakarta: Amzah, 2016).
5 Syahruddin dkk., “Pengaruh Funding Terhadap Kepuasan Nasabah”, Jurnal Ekonomi

Islam (2015): 271.
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Merupakan titipan murni dari pihak yang menitipkan
barangnya kepada pihak penerima titipan. Pihak penerima
titipan harus menjaga dan memelihara barang titipan dan
tidak diperkenankan untuk memanfaatkannya.

Wadi’ah yad adh-dhamanah

Akad antara dua pihak, satu pihak sebagai pihak yang
menitipkan (nasabah) dan pihak lain sebagai pihak yang
menerima  titipan. Pihak  penerima titipan dapat
memanfaatkan barang yang dititipkan. Penerima titipan
wajib mengembalikan barang yang dititipkan dalam
keadaan utuh. Penerima titipan diperbolehkan memberikan
imbalan dalam bentuk bonus yang tidak diperjanjikan

sebelumnya.*

b. Mudharabah

Menurut Sudarsono mudharabah adalah suatu kerjasama antara dua

pihak dimana pihak shahibul maal (pemilik dana) dan mudharib

(pengelola dana) yang bertanggung jawab atas pengelolaan usaha.

Hasil usaha ini akan dibagi hasilkan berdasarkan nisbah bagi hasil

yang disepakati.®’

% Abdul Pauji dkk., “Strategi pemasaran funding officer dalam meningkatkan minat
nasabah”, Jurnal Ekonomi Islam (2015): 395-396.

 D.A.K Ekawardhani dan Dian Filianti, “Simpanan berjangka pada kspps bmt amanah
ummah menurut fatwa dsn-mui no. 02 dan 1157, Jurnal Ekonomi Syariah Teori dan Terapan

(2018): 62-63.
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D. Simpanan Sukarela

Simpanan adalah sejumlah uang yang disimpan oleh anggota kepada
koperasi simpan pinjam, dengan memperoleh jasa dari koperasi simpan
pinjam sesuai perjanjian.®® Simpanan sukarela merupakan simpanan yang
dapat diambil sewaktu-waktu oleh anggota yang menyimpan sesuai ketentuan
yang ada, dan simpanan ini dilakukan atas dasar prinsip mudharabah.®’

Sebelum menjadi anggota produk simpanan sukarela, calon anggota
harus menjadi anggota di BMT Al-Hikmah Semesta dengan mengikuti SOP
di lembaga tersebut. Dengan persyaratan menyerahkan fotocopy KTP,
mengisi formulir pengajuan menjadi anggota, setoran awal minimal Rp.
50.000 dengan rincian; untuk simpanan pokok Rp. 20.000, Rp. 6000 untuk
simpanan wajib, dan Rp. 24.000 untuk saldo simpanan. Untuk setoran
simpanan selanjutnya Rp. 5000.

Manfaat dari simpanan sukarela yaitu simpanan yang berbasis syariah,
bisa diambil sewaktu-waktu, cek saldo tidak dikenai biaya, dan tidak

dikenakan biaya administrasi.

%% Undang-undang Nomor 17 Tahun 2012, Koperasi Republik Indonesia.
% Wawancara manajer BMT Al-Hikmah Cabang Mlonggo.



