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A. Pengertian Pemasaran

Pemasaran dapat diartikan sebagai upaya untuk menciptakan dan menjual
produk kepada berbagai pihak dengan maksud tertentu. Pemasaran berusaha
menciptakan dan mempertukarkan produk baik barang maupun jasa konsumen
dipasar. Penciptaan produk tentu sgja didasarkan kepada kebutuhan dan
keinginan pasar. Konsumen yang menginginkan dan membutuhkan produk
adalah individu (perorangan), atau kelompok tertentu (industri). Penciptaan
produk tidak didasarkan kepada keinginan dan kebutuhan konsumen.

Menurut Philip Kotler, seperti yang dikutip Arif Yusuf Hamali
mendefinisikan sebagai proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok
mendapatkan sesuatu yang diperlukan dan diinginkan dengan menciptakan
menawarkan, dan saling bertukar produk dengan layanan yang bernilai secara
bebas dengan pihak lain.!

Asosiasi Pemasaran Amerika memberikan defenisi forma yaitu
pemasaran adalah satu fungs organisass dan seperangkat proses untuk
menciptakan, mengkonsumsikan, dan menyerahkan nilai kepada pelanggan dan
mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi

dan para pemilik sahamnya.

! Arif Yusuf Hamali, “ Pemahaman Strategi Bisnis & Kewirausahaan”, ( Jakarta :
Prenadamedia Group, 2016), h. 196
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Kotler memberikan defenisi bahwa manajemen pemasaran sebagai suatu
seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan
menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan dan
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.

Kotler dan AB Susanto, seperti yang dikutip M. Nur Rianto Al Arif,
memberikan defenisi pemasaran adalah suatu proses sosial dan mangjerial
dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka
dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu
samalain.?

Sehingga secara umum pemasaran dapat diartikan sebagai suatu proses
sosial yang merancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan
keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan kepuasaan yang optimal
kepada pelanggan. Dari pengertian ini dapat dikatakan bahwa pemasaran
adalah usaha untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen melalui
penciptaan produk, baik barang maupun jasa yang kemudian dibeli oleh
mereka yang memiliki kebutuhan melalui suatu pertukaran.®

Konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan
organisas yang ditetapkan adalah perusahaan tersebut harus menjadi Iebih
efektif dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan

mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih.

> M. Nur Rianto Al Arif, “Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah™, ( Bandung : Alfabeta,
2012), h. 6
% Kasmir, “Kewirausahaan™, ( Jakarta : RajaGrafindo Persada, 2008), h. 158
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B. Tujuan Pemasaran

Setiap tindakan atau usaha yang dilakukan oleh perusahaan tentu
mengandung maksud dan tujuan tertentu. Penetapan tujuan ini disesuaikan
dengan keinginan pihak mangemen itu sendiri. Badan usaha dalam
menetapkan tujuan yang hendak dicapai dilakukan dengan berbagai
pertimbangan matang. Kemudian ditetapkan cara-cara untuk mencapai tujuan
tersebut.*

Demikian pula dalam hal ini menjaankan kegiatan pemasaran suatu
perusahaan memiliki banyak kepentingan untuk mencapai tujuan yang
diharapkan.

Menurut Kasmir 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.

2. Memaksimumkan kepuasaan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang
diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung tombak
pemasaran selanjutnya, karena kepuasaan ini akan ditularkan kepada
nasabah lainnyamelalui cerita (word of mouth).

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

pula

* Kasmir, “Manajemen Perbankan”, ( Jakarta: Rejawali Pers, 2015), h. 197
5 .
Ibid.
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4. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan
kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien.

Bagi perusahan kegiatan pemasaran merupakan suatu hal yang pokok
dadam mencapa tujuan karena kegiatan pemasaran diarahkan untuk
menciptakan pertukaran yang memungkinkan perusahaan untuk memperoleh
laba.

. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Konsep pemasaran mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya
dapat dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan Marketing Mix (bauran
pemasaran).

Marketing mix (Bauran Pemasaran) merupakan kegiatan pemasaran yang
dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan ini dilakukan secara bersamaaan di
antara elemen-elemen yang ada di dalam marketing mix itu sendiri. Setiap
elemen tidak dapat berjalan sendiri-sendiri tanpa dukungan dari elemen
lainnya.

Dalam praktiknya konsep bauran pemasaran terdiri dari  bauran
pemasaran produk barang maupun jasa. Khusus untuk produk yang berbentuk
barang jasa diperlakukan konsep yang sedikit berbeda dengan produk barang.®

Kotler, yang dikutip oleh M. Nur Rianto Al Arif, yaitu memberikan
definis mengenal bauran pemasaran sebagai: Bauran pemasaran adalah

perangkat alat pemasaran faktor yang dapat dikendalikan product, place,

®Ibid., h. 213
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price, dan promotions yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan
respon yang diinginkan dalam pasar sasaran.

Sementara Saladin, yang dikutip oleh M. Nur Rianto Al Arif, yaitu
memberikan definis bauran pemasaran (marketing mix) adalah serangkaian
dari variabel pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan
untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran.

Sehingga bauran pemasaran diartikan sebagai perpaduan seperangkat alat
pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh perusahaan sebagai bagian
upaya mencapai tujuan pada pasar sasaran.’

Unsur bauran pemasaran (marketing mix) dari defenis yang
dikemukakan oleh philip kotler, antaralain sebagai berikut:

1. Product (Produk)

Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat
memenuhi  kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya, apa pun
wujudnya selama itu dapat memenuhi keinginan pelanggan dan kebutuhan
kita katakan sebagai produk.

Philip kotler mendefenisikan produk sebagai sesuatu Yyang
ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk
digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan

kebutuhan.®

"M. Nur Rianto Al Arif, “Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah”, ( Bandung : Alfabeta,
2012), h. 14
8 Kasmir, op.cit., h. 216
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Keputusan tentang produk mencakup penentuan bentuk penawaran
produk secara fisik bagi produk barang, merek yang akan ditawarkan serta
fitur yang ditawarkan didalam produk tersebut. Pengembangan produk
dapat dilakukan setelah menganalisa kebutuhan dari keinginan pasarnya
yang didapat salah satunya dengan riset pasar. Hal yang penting dari
pemasaran yaitu produk yang akan ditawarkan kepada konsumen.®

Dapat disimpulkan bahwa produk merupakan sesuatu, baik berupa
barang maupun jasa, yang ditawarkan ke konsumen agar diperhatikan, dan
dibeli oleh konsumen. Tujuan menawarkan produk ke pasar adalah untuk
memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen.®
. Price (Harga)

Harga merupakan sgiumlah nilai (dalam mata uang) yang harus
dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa yang
ditawarkan. Penentuan harga menjadi sangat penting mengingat harga
merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk dan jasa yang
ditawarkan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal terhadap
produk yang ditawarkan dan tidak lakunya produk tersebut dipasar.
Penentuan harga yang ditetapkan harus disesuaikan dengan tujuan
perusahaan.™

Jadi setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran
harus menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk barang yang

akan dijua ke konsumen. Faktor-faktor yang perlu ditimbang dalam suatu

® M. Nur Rianto Al Arif, op.cit, h.15
10 K asmir, “Kewirausahaan”, ( Jakarta : RajaGrafindo Persada, 2008), h.174
" lbid., h. 176
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penetapan harga antaralain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan oleh
pesaing dan perubahan keinginan pasar.
Place (Tempat)

Penentuan lokas kantor beserta saran dan prasarana pendukung
menjadi sangat penting, hal ini di sebabkan agar nasabah mudah
menjangkau setiap lokasi bank yang ada. Demikian pula saran dan
prasarana harus memberikan rasa yang nyaman dan aman kepada seluruh
nasabah yang berhubungan dengan bank.

Tempat yang tidak strategis akan mengurangi minat nasabah untuk
berhubungan dengan bank. Yang perlu diperhatikan dari keputusan
mengenai tempat yaitu:

a) sistem transportasi perusahaan
b) sistem penyimpanan
C) sertapemilihan saluran distribusi

Pemilihan saluran distribusi  menyangkut keputusan tentang
penggunaan penyalur dan bagaimana menjain kerja sama yang baik
dengan para penyalur.”” Karena pemilihan saluran distribusi merupakan
jaringan dari organisas dan fungsi-fungsi yang menghubungkan antara

produsen dengan konsumen akhir.

4. Promoations (Promosi)

Dalam kegiatan ini setigp bank berusaha untuk mempromosikan

seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung maupun tidak

M. Nur Rianto Al Arif, op.cit., h.16
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langsung. Tanpa promos pelanggan tidak dapat mengenal produk atau
jasa yang ditawarkan.

Oleh karena itu, promosi merupakan komponen yang dipakai untuk
memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan,
sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh
perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang termasuk dalam aktivitas
promosi adalah:®
a lklan
b. Promos penjuaan
c. Penjualan pribadi
d. Penjualan langsung.

Iklan merupakan sarana promos yang sering digunakan oleh
perusahaan untuk menginformasikan, menarik, dan memengaruhi calon
konsumennya. Promosi lainnya dapat dilakukan melaui promosi
penjualan. Tujuan promos penjualan adalah untuk meningkatkan
penjualan atau meningkatkan jumlah pelanggan. Promosi ini dilakukan
untuk menarik pelanggan agar segera membeli setiap produk atau jasa
yang ditawarkan. Agar pelanggan tertarik untuk membeli, promosi
penjualan harus dibuat semenarik mungkin.

Kegiatan promos yang ketiga adalah Penjualan pribadi. Dalam

dunia bisnis penjualan pribadi secara umum dilakukan dengan cara door to

B bid., h. 15
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door.** Kegiatan promosi yang keempat adalah penjuaan langsung.
Penjualan langsung merupakan sebuah strategi untuk mempromosikan
produk atau jasa yang ditujukan untuk memengaruhi tindakan konsumen.

Tujuan yang diharapkan dari promos adalah konsumen dapat
mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan untuk
membeli produk tersebut.

D. Tabungan
1. Pengertian Tabungan

Produk perbankan syariah lainnya yang termasuk produk
penghimpunan dana (funding) adalah tabungan.

Menurut Undang-undang Perbankan Syariah nomor 21 tahun 2008,
tabungan adalah ssimpanan berdasarkan akad wadi’ah atau investasi dana
berdasarkan mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan
prinsip syariah yang penarikannya dapat dilakukan menurut syarat dan
ketentuan yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet
giro, dan/atau aat lainnya yang dipersamakan dengan itu.”

Dalam fatwa Dewan Syariah Nasional No. 02/DSN-MUI/V1/2000,
tabungan ada dua jenis yaitu: pertama, tabungan yang tidak dibenarkan
secara prinsip syariah yang berupa tabungan dengan perhitungan bunga.
kedua, tabungan yang dibenarkan secara prinsip syariah yakni tabungan

yang berdasarkan prinsip mudharabah dan wadi’ah.

' Kasmir, “Kewirausahaan”, ( Jakarta : RajaGrafindo Persada, 2008), h.184
15 Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 21 tahun 2008, tentang perbankan syariah
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Tabungan adalah bentuk simpanan nasabah yang bersifat likuid,
hal ini memberikan arti produk ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila
nasabah membutuhkan, namun bagi hasil yang ditawarkan kepada nasabah
penabung kecil. Akan tetapi jenis penghimpunan dana tabungan
merupakan produk penghimpunan yang lebih minimal biaya bagi pihak
bank karena bagi hasil yang ditawarkannya pun kecil namun biasanya
jumlah nasabah yang menggunakan tabungan lebih banyak daripada
produk penghimpunan yang lain.*

Berdasarkan pendapat diatas dapat dissmpulkan bahwa tabungan
adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat
tertentu yang telah disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet
giro, dan atau aat lainnya yang dipersamakan dengan itu. Jika nasabah
hendak mengambil simpanannya dapat datang langsung ke bank dengan
membawa buku tabungan, dlip penarikan, atau melalui fasilitas ATM.

Ada beberapa aat penarikan tabungan, ha ini tergantung dari
persyaratan bank maisng-masing, mau menggunakan saran yang mereka
inginkan. Alat ini dapat digunakan sendiri-sendiri atau secara bersamaan.
Alat yang dimaksud adalah :

a. Buku Tabungan
Kepada setigp penanbung biasanya diberikan buku tabungan.
Didalam buku tabungan berisi catatan saldo tabungan, penarikan,

penyetoran, dan pembebanan-pembebanan yang mungkin terjadi.

18 M. Nur Rianto Al Arif, “Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah™, ( Bandung :
Alfabeta, 2012), h. 34
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Buku ini digunakan pada saat penarikan sehingga langsung dapat
mengurangi saldo yang ada di buku tabungan tersebut
b. Slip Penarikan
Menurut formulir penarikan dimana nasabah cukup menulis
nama, nomor rekening, jumlah uang, serta tanda tangan nasabah untuk
menarik sgumlah uang. Slip penarikan ini biasanya digunakan
bersamaan dengan buku tabungan.
c. Kartu yang terbuat dari plastik
Yaitu sgjenis kartu kredit yang terbuat dari plastik yang dapat
digunakan untuk menarik sgjumlah uang dari tabungannya, baik uang
yang ada di bank maupun di Automated Teller Machine (ATM). ATM
ini biasanya tersebar di tempat-tempat yang strategis. Kepada nasabah
yang pemegang kartu ATM akan diberikan PIN atau kata sandi yang
digunakan setiap kali menarik uang dari ATM. Dewasa ini ATM
dikenal dengan nama Anjungan Tunai Mandiri.
d. Kombinasi
Yaitu penarikan tabungan dapat dilakukan kombinas antara

buku tabungan dengan slip penarikan.

7 K asmir, “Manajemen Perbankan”, ( Jakarta: Rajawali Pers, 2015), h. 65
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2. Produk Tabungan

Produk-produk Tabungan yang ada pada PT. Bank Syariah Mandiri

Kantor Cabang Pembantu Sawahlunto, antaralain:®

a. Tabungan BSM
Tabungan dalam mata uang rupiah yang penarikan dan
penyetorannya dapat dilakukan setigp saat selama jam buka kas di
konter BSM atau melalui ATM yang berdasarkan prinsip syariah
dengan akad mudharabah muthlagah.

b. BSM Tabungan Mabrur
Tabungan dalam mata uang rupiah untuk membantu pelaksanaan
ibadah haji dan umrah yang berdasarkan prinsip syariah dengan akad
mudharabah muthlagah.

c. BSM Tabungan Investa Cendekia
Tabungan berjangka untuk keperluan uang pendidikan dengan
jumlah setoran bulanan tetap (installment) dan dilengkapi
perlindungan asuransi dengan menggunakan akad mudharabah
muthlagah.

d. BSM Tabungan Berencana
Tabungan berjangka yang memberikan nisbah bagi hasil berjenjang
serta kepastian pencapaian target dana yang telah ditetapkan

berdasarkan syariah dengan akad mudharabah muthlagah.

'® Brosur PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Sawahlunto
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e. BSM Tabungan Simpatik
Tabungan berdasarkan prinsip wadi’ah yang penarikannya dapat
dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-syarat yang disepakati
berdasarkan syari’ah dengan akad wadi’ah.
f. TabunganKu
Merupakan tabungan untuk perorangan dengan persyariatan mudah
dan ringan yang diterbitkan secara bersama oleh bank-bank di
Indonesia guna menumbuhkan budaya menabung dan meningkatkan
kesgjahteraan masyarakat, berdasarkan prinsip syariah dengan akad
wadi’ah yad dhamanabh.
g. BSM Deposito
Investasi berjangka waktu tertentu dalam mata uang rupiah yang
dikelola berdasarkan prinsip syari’ah dengan akad mudharabah
muthlagah.
h. BSM Giro
Sarana penyimpanan dana dalam mata uang rupiah untuk
kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan prinsip
syari’ah dengan akad wadiah yad dhamanah.
3. Pengertian Tabungan Simpatik
Bank Syariah Mandiri merupakan salah satu bank syariah yang
memberikan banyak kemudahan untuk nasabah dalam menyimpan dana

secara prinsip syariah salah satunya, yakni Tabungan Simpatik yang
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dihadirkan untuk memberikan fasilitas tabungan masyarakat dengan syarat
mudah.

Tabungan simpatik yaitu tabungan berdasarkan prinsip wadiah
yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-sayarat
yang telah disepakati. Dengan setoran awa minimal Rp. 20.000,- (tanpa
ATM) dan Rp. 50.000,- (dengan ATM) nasabah dapat membuka rekening
Tabungan Simpatik BSM .**

Tabungan berdasarkan prinsip wadi’ah merupakan tabungan yang
dijalankan berdasarkan akad wadi’ah yakni titipan murni yang harus
dijaga dan dikembalikan setiap saat sesuai dengan kehendak pemiliknya.
Dalam hal ini, nasabah bertindak sebagai penitip yang memberikan hak
kepada bank syariah untuk menggunakan atau memanfaatkan uang atau
barang titipannya, sedangkan bank syariah bertindak sebagai pihak yang
dititipi dana atau barang yang disertai hak untuk menggunakan atau
memanfaatkan dana atau barang tersebut. Sebagai konsekuensinya, bank
bertanggung jawab terhadap keutuhan harta titipan tersebut serta
mengembalikannya kapan sgja jika pemiliknya menghendaki. Di sisi lain,
bank juga berhak sepenuhnya atas keuntungan dari hasil penggunaan atau
pemanfaatan dana atau barang tersebut.?

a. Syarat-syarat pembukaan rekening tabungan simpatik

1) Kartu identitas (KTP/SIM/Paspor) nasabah.

19 http: /mwww.syariahmandiri.co.id

2 Adiwarman A. Karim, “Bank Islam Analisis Figih dan Keuangan™, (Jakarta :
RajaGrafindo Persada, 2013), h. 357
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2) Menyerahkan setoran awal minimum Rp. 20.000,

b. Ketentuan Umum

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Tabungan simpatik diperuntukkan bagi seluruh lapisan masyarakat.
Setiap penabung perseorangan berhak mendapatkan buku tabungan
Simpatik

Pemilik rekening tabungan telah berusia 17 tahun atau telah
menikah.

Bila terdapat perbedaan saldo antara buku tabungan dengan catatan
pembukaan bank, maka yang dianggap sah adalah saldo yang
tercatat dalam pembukan bank.

Segala kerugian atas penyal ahgunaan buku tabungan simpatik dalam
bentuk apapun termaksuk akibat kehilangan buku tabungan menjadi
tanggung jawab sepenuhnya pihak penabung.

Penabung menyatakan tunduk pada ketentuan yang berlaku di BSM
cabang Sawahlunto, baik saat ini maupun pada waktu yang akan
datang.

Penggantian buku tabungan hanya dibenarkan apabila buku tabungan
penuh, buku tabungan hilang (sertakan surat keterangan kehilangan

dari kepolisian), buku tabungan rusak.

c. Penyetoran, pengambilan dan penutupan rekening

1)

Setoran awa minima Rp. 20.000,- (tanpa ATM) dan Rp. 50.000,-

(dengan ATM) dan setoran berikutnya minimal Rp.10.000,-.
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2) Sado minimal Rp. 20.000,- dan biaya administrasi Rp. 2.000,- /
rekening /bulan atau sebesar bonus bulanan (tidak mengurangi saldo
minimum).

3) Penutupan rekening tabungan simpatik BSM dikenakan biaya
administrasi sebesar Rp. 10.000,-.

d. Pemberian imbalan atau bonus

1) Tidak adaimbalan yang dipersyaratkan

2) BSM KCP Sawahlunto akan memberikan imbalan atau bonus secara
sukarela kepada penabung yang besarnya ditentukan oleh bank
setigp akhir bulan, yang dimasukkan langsung pada tabungan
simpatik.

e. Manfaat dari tabungan simpatik ini antaralain :

1) Aman dan terjamin

2) Onlinedi seluruh outline BSM

3) Bonus bulanan yang diberikan sesuai dengan kebijakan BSM

4) FasilitasBSM Card, yang berfungsi sebagai kartu ATM & Debit

5) Fadlitas e-Banking, yaitu BSM Mobile Banking & BSM Net
Banking

6) Penyauran zakat, infag, dan sedekah.*

?! http: //Mww.syariahmandiri.co.id



