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ABSTRAK

Miss Ni-asuenah Che-awae Nim 11240112, Starategi Pemasaran
Tabungan Haji di Koperasi Ibn Affan wilayah Patani Thailand Selatan.

Seiring dengan perkembangan yang dilakukan oleh pemerintah Thailand
di era globalisasi ini, kondisi sosiol ekonomi masyarakat juga mengalami
perubahan terutama nilai-nilai dan cara pandang yang dianut masyarakat.
Semakin banyaknya perusahaan penyedia barang dan jasa, akan menuntut
masyarakat untuk lebih teliti dan kritis dalam memilih sesuatu yang dapat
digunakan sebagai alat pemenuhan kebutuhan. Perubahan kondisi masyarakat
tersebut merupakan salah satu penyebab semakin ketatnya persaingan di segala
bidang. Pada dasarnya pemasaran menjadi kebutuhan pada lembaga, baik yang
bergerak dibidang laba ataupun nirlaba, mengingat perkembangan pasar dan
persaingan yang semakin ketat. Strategi pemasaran merupakan ujung tombak
dari suatu rencana yang telah dibuat dapat terlaksana dan dapat dicapai sesuai
dengan tujuan yang telah ditentukan serta diharapkan dapat menimalisir
hambatan-hambatan yang ada.

Strategi pemasaran koperasi lbn Affan merupakan terobosan baru dalam
bidang manajemen yaitu dengan memasarkan produk, salah satu produknya
adalah produk Tabungan Haji alasan koperasi Ibn Affan menyediakan produk
Haji adalah untuk menerima simpanan dari anggota yang berkeperluan untuk
mengerjakan Haji dan Umroh.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasran pada
koperasi Ibn Affan, selain itu untuk mengetahui metode promosi Yyang
digunakan oleh koperasi Ibn Affan.

Metode pengumpulan data dengan observeasi. Observasi yang digunakan
adalah observasi partisipasi untuk memperoleh gambaran tentang strategi
pemasaran dan nasabah. Dan dokumentasi berupa buku, jurnal atau tulisan yang
mendukung penelitian ini. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah
diskriptif kualitatif yaitu menggambarkan dan mengguraikan data-data yang
telah terkumpul.

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat mengetahui strategi pemasaran
yang digunakan khususnya dalam mempromosikan produk tabungan Haji.
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PENDAHULUAN

A. Penegasan Judul

Untuk menghindari kesalah pahaman dalam memahami skripsi
yang berjudul “Strategi Pemasaran Tabungan Haji di koperasi Ibn Affan
wilayah Patani Thailand Selatan”, maka penulis memandang perlu untuk
menegaskan istilah-istilah yang terdapat dalam judul yaitu sebagai berikut:

1. Strategi Pemasaran
Istilah strategi pemasaran dapat diartikan suatu proses
menganalisis ~ kesempatan-kesempatan, memilih  tujuan-tujuan,
mengembangkan siasat (strategi), merumuskan rencana-rencana,
menjalankan pelaksanaan dan pengawasan.' Sedangkan Pemasaran
(marketing) berarti suatu proses sosial dan manajerial dengan mana
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan
nilai dengan pihak lain. Strategi disini berarti kemampuan dan aktivitas
dalam melihat kesempatan pasar dan merancang cara mengenal dalam
memasarkan produknya. Dengan sehingga ia lebih mudah untuk dapat

mencapai sasaran atau tujuan dengan tepat.

' Moekijad, Kamus Manajemen, (Bandung:Mandar Maju, 1990), him. 519.



Adapun strategi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ini
adalah strategi pemasaran jasa pembiayaan yang dilakukan oleh
koperasi Ibn Affan dalam mempromosikan produk tabungan haji
dengan menggunakan sistem manajerial untuk mencapai suatu tujuan
agar terpenuhinya kebutuhan ekonomi, sosial dan agama, dengan
mencari kesempatan pasar.

2. Tabungan Haji

Yang dimaksud dengan tabungan haji adalah program untuk
membantu pelaksanaan ibadah haji dan umroh berdasarkan prinsip
syariah dengan akad muhdarabah mutlagah, dengan fasilitas talangan
haji untuk kemudahan mendapatkan porsi haji. Dalam hal ini tabungan
haji merupakan salah satu produk unggulan dari Koperasi Ibn Affan.?

3. Koperasi Ibn Affan

Koperasi adalah suatu badan usaha yang bertujuan mengatasi
persoalan-persoalan ekonomi dan sosial. Tujuan pokok koperasi
adalah sekelompok orang berkerjasama dalam membina kehidupan ini,
baik dalam bidang perniagaan maupun dalam bidang sosial lainnya.’

Adapun Koperasi Ibn Affan adalah lembaga keuangan yang
didirikan di wilayah Patani Thailand Selatan dengan salah satu
program kerjanya yaitu pemberdayaan ekonomi kerakyatan. Koperasi

Ibn Affan juga menawarkan berbagai macam produk kepada

2 http://www.ibn affan.ac.id.akses tgl 16 Febuari. Jam 20.30.
¥ lbid., him. 8.


http://www.ibn/

masyarakat umum baik dalam pengumpulan dana maupun
pembiayaan.

Secara keseluruhan maksud dari judul strategi pemasaran
tabungan haji di Koperasi lbn Affan adalah penelitian tentang
kegiatan-kegiatan koperasi Ibn Affan wilayah Patani Thailand Selatan
dalam manajemen pemasaran tabungan haji yang dibatasi pada aspek

promosi.

B. Latar Belakang Masalah

Koperasi sebagai badan usaha relatif paling kecil dibanding dengan
unit usaha yang lain. Oleh kerena itu koperasi harus berupaya agar dapat
berkiprah dalam era perdagangan bebas, paling tidak dapat menjadi mitra
yang layak berbanding dengan para pelaku ekonomi yang relatif kuat.
Meskipun koperasi telah menjadi organisasi ekonomi yang berbentuk
badan usaha, tetapi koperasi mempunyai beberapa perbedaan dengan
badan usaha lainnya. Perbedaan yang paling prinsip antara koperasi dan
badan usaha lainnya terletak pada orientasi usaha yang dijalankannya.
Badan usaha non koperasi lebih cenderung kepada memaksimalkan
keuntungan atau profil oriented, sedangkan usaha koperasi lebih
diutamakan pada optimalisasi manfaat dan kesejahteraan anggota atau

benefit oriented.

Koperasi juga sebagai lembaga perekonomian dapat menjadi mitra

bagi perusahaan, badan-badan pemerintah, swasta maupun perorangan



dalam memenuhi kebutuhannya. Jadi wajar jika setiap kejadian yang
menimpa perekonomian pada suatu negara maka berpengaruh terhadap
perekonomian nasional, sehingga untuk memperbaiki keadaan
perekonomian, pemerintah memerlukan kehadiran koperasi sebagai salah
satu lembaga untuk meningkatkan keadaan perekonomian, selain lembaga
perbankan.*

Melalui kegiatan-kegiatan dan berbagai jasa yang diberikan,
koperasi juga melayani kebutuhan masyarakat serta melancarkan
makanisme sistem peminjaman bagi setiap anggota masyarakat. Oleh
kerena itulah upaya pemasaran sangat diperlukan, agar masyarakat lebih
mengenal koperasi lbn Affan ini, sepanjang tidak bertentangan dengan
dasar-dasar etika koperasi.

Seiring dengan perkembangan zaman yang semakin pesat, banyak
berdiri lembaga atau perusahaan bahkan atas nama individu yang
menjalankan bisnis jasa. Semakin banyak persaing, maka semakin banyak
pilihan bagi konsumen. Bagi perusahaan yang tidak begitu
mempertahankan kualitas pelayanannya maka segera akan ditinggalkan
pelenggan.

Begitu pula yang terjadi pada perkembangan koperasi di Thailand
Selatan. Anggota semakin mempunyai banyak pilihan untuk
memanfaatkan jasa koperasi. Apabila strategi pemasaran dalam suatu

koperasi dirasakan menuaskan dan menarik oleh anggota, maka secara

him. 10.

* Sudarsono edilius, Koperasi Dalam Teori Dan Praktek, (Jakarta : Reneka Cipta, 1996),



tidak langsung anggota akan berpaling dan pindah pada badan usaha yang

lain.

Hal ini merupakan tantangan yang perlu dihadapi oleh manajer
koperasi Ibn Affan saat ini dalam menghadapi persaingan tersebut.
Perkembangan kebutuhan pelayanan masyarakat dimasa depan ditentukan
oleh perubahan ekonomi sosial, nasabah sebagai komitmen utama jasa
pelayanan koperasi ibn Affan perlu diperhatikan keinginan dan
kebutuhannya. Keinginan pemasaran koperasi Ibn Affan di Thailand
akhir-akhir ini mulai mendapatkan perhatian, pada awalnya koperasi 1bn
Affan menggunakan upaya pemasaran hanya untuk mencari nasabah

dengan meningkatkan komunikasi dengan masyarakat

Kegiatan ini tidak lepas dari usaha koperasi lbn Affan untuk
memenuhi kebutuhan nasabah. Dari beberapa kebutuhan nasabah tersebut
mendorong koperasi Ibn Affan untuk melakukan strategi pemsaran yang
efektif. Oleh karena itulah upaya pemasaran sangat diperlukan agar

masyarakat lebih mengenal koperasi lbn Affan.

Dalam koperasi ada beberapa bentuk pembiayaan yang dijalankan
berdasarkan prinsip syari’ah. Pembiayaan yang dimaksud adalah
penyediaan uang atau yang dipersamakan dengan itu berdasarkan
persetujuan atau kesepakatan antara koperasi dengan pihak lain yang
mewajibkan pihak yang dibiaya untuk mengembalikan uang tersebut

setelah jangkau waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.



Pembiayaan yang dilakukan koperasi adakalanya mengadakan sistem
tabungan wadi’ah, dan adakalanya mengadakan tabungan mudharabah
koperasi berposisi sebagai modal penuh, dan adakalanya mengadakan
tabungan haji koperasi berposisi sebagai penyimpan uang untuk anggota

yang ingin mengerjakan ibadah haji.’

Tabungan haji adalah suatu simpanan dari anggota yang
berkeperluan untuk mengerjakan ibadah haji. Dalam hal ini koperasi akan
menggunakan dana yang telah dijanjikan. Maka kepada penabung
diberikan semacam imbalan sesuai dengan jumlah dana yang ikut berperan
dalam pembentukan laba koperasi. Tabungan dalam mata uang baht untuk

membantu pelaksanaan ibadah haji dan umrah.®

Berdasarkan persoalan diatas, maka penyusun tertarik untuk
membahasnya dalam suatu karya ilmiah skripsi karena lembaga keuangan
syariah seperti koperasi Ibn Affan yang akan menerapkan nilai-nilai
ekonomi Islam dan akan mewujudkan kesejahteraan ekonomi umat kelas
ekonomi menengah kebawah supaya membuat nasabah termotivasi untuk

menjalankan ibadah haji.

% http://www.ibnaffan.com
® Dokumentasi : Brosur Tabungan Haji di Koperasi Ibn Affan.



C. Rumusan Masalah
Berdasarkan pada uraian latar belakang masalah diatas, maka
masalah yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah bagaimana strategi
pemasaran tabungan haji di Koperasi lbn Affan wilayah Patani Thailand

Selatan khususnya dalam bauran promosi?

D. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini
adalah untuk mengetahui Strategi Pemasaran Tabungan Haji di koperasi
Ibn Affan wilayah Patani Thailand Selatan khususnya dalam bauran

promosi.

E. Kegunaan Penelitian
Selanjutnya apabila penelitian ini berhasil dengan baik, diharapkan
dapat berguna bagi pihak-pihak yang berkepentingan, baik kegunaan
teoritis maupun praktik. Adapun kegunaan penelitian ini adalah:
1. Kegunaan Teoritis
Penelitian ini diharapkan menambah wawasan ilmu
manajemen pada umumnya, dan khususnya jurusan manajemen

dakwah.



2. Kegunaan Praktis
Diharapkan penelitian ini dapat dijadikan pertimbangan
atau masukan yang sangat berharga bagi pengembangan dan kemajuan

koperasi Ibn Affan dalam mempromosikan tabungan haji.

F. Kajian Pustaka
Dapat dikatakan bahwa penelitian tentang Koperasi lbn Affan
pada umumnya dan tentang strategi pemasaran pada khususnya sudah
banyak dilakukan sebelumnya. Upaya untuk melihat posisi penelitian
dalam skripsi ini, menjadi penting untuk mendeskripsikan penelitian-

penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian ini.

Skripsi yang ditulis Miss Hasnah Saleng yang berjudul “Strategi
Pemasaran Koperasi Simpan Pinjam di BMT Forsitama Tanjungtirto
berbah Sleman, Yogyakarta” penelitian ini menitik beratkan pada strategi
pemasaran koperasi simpan pinjam dan tentang faktor-faktor pendukung
dan penghambat di Baitul Maal wa Tamwil Forsitama Sleman

Yogyakarta.’

Skripsi Nur Hidayah yang berjudul “Pengaruh Pelayanan dan
Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Tabungan Britama
pada PT. BRI (Persero) Kantor Cabang Yogyakarta Cikro Ditiro”

menjelaskan bahwa faktor yang paling dominan dan berpengaruh dalam

7 Miss Hasnah Saleng, Strategi Pemasaran Koperasi Simpan Pinjam Di BMT Forsitama,
Tanjungtirto Berbah Sleman, Yogyakarta, skripsi, 2011, hIm.6



peningkatan jumlah nasabah tabungan Britama adalah pelayanan yang
dilakukan oleh bank yang bersangkutan.®

Penelitian yang dilakukan Fera Agustina, yang berjudul “Strategi
Pemasaran Produk Mudharabah di BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta”,
menjelaskan  bahwa terlaksanaanya promosi di  BMT dapat
diimplementasikan  dengan baik dan perencanaan promosi langkah-
langkah yang akan dilaksanakan dalam mempromosikan produk yang
telah ditentukan untuk mencapai tujuan.®

Penelitian yang dilakukan Maratas Solikhah dalam skripsinya yang
berjudul “Strategi Pemasaran al-Musyarokah di Baitul Maal Wa Tamwil
(BMT) Subbulussalam Ngacar, Tridadi, Sleman, Yogyakarta,” yang
berkesimpulan bahwa penelitian ini lebih memfokuskan pembahasan pada
strategi pemasaran al-Musyarokah di Baitul Maal Wa Tamwil
Subbulusalam yang mana dalam merencanakan strategi pemasaran
tersebut seorang manajer dalam merancang strategi agar nasabah tertarik
untuk menanamkan modal atau meinvestasikan dana pada BMT tersebut.
Dalam penelitian ini juga menggunakan marketing mix dan segmentasi

pasar. *°

® Nur Hidayah, Pengaruh Pelayanan dan Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah
Nasabah Tabungan Britama Pada PT. BRI (Persero) Kantor cabang Yogyakarta Cikto Ditiro,
skripsi, 2003, hal 70.

° Fera Agustin, Strategi Pemasaran Produk Mudharabah di BMT Ihsanul Fikri, skripsi
UIN suka, Yogyakarta.

19 Marataus Solikhah, Strategi Pemasaran al-Musyarokah di BMT Subbulusalam Ngacar,
Tridadi, Sleman, Yogyakarta, Skripsi (tidak diterbitkan), (Yogyakrta : Fakultas Dakwah UIN
Sunan Kalijaga, 2009 )
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Penelitian ini berbeda dengan yang terdahulu kerena penelitian ini
mengkaji tentang strategi pemasaran tabungan haji di koperasi lbn Affan
di Thailand Selatan. Pembahasan dalam bidang pemasaran itu sangat luas,
maka dalam penelitian ini penulis menganalisis strategi pemasaran yang

difokuskan pada promosi produk tabunagan haji.

G. Kerangka Teori
1. Tinjauan Tentang Strategi Pemasaran
a. Pengertian Strategi Pemasaran

1) Menurut Philip Kotler, strategi pemasaran adalah rencana
untuk memperbesar pengaruh terhadap pasar, baik jangka
pendek atau jangka panjang, yang didasarkan pada riset pasar,
penilain produk, promosi dan perencanaan penjualan serta
distribusi.**

2) Menurut Fandy Tjipjono strategi pemasaran adalah seni atau
ilmu untuk menjadi seorang pemimpin: Sering juga diartikan
sebagai rencana untuk pembagian dan penggunaan kekuatan
untuk mencapai tujuan tertentu.?

3) Strategi pemasaran menurut Joseph P. Guiltinan dan Gordon

W. Paul yaitu:

1 phiip Kotler, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta : erlangga, edisi 13. Jilid 1, 2008).
12 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yohyakarta:ANDI, 1995), him.3.
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1. Strategi kebutuhan primer

Strategi ini digunakan untuk meningkatkan jumlah
pemakai dan meningkatkan jumlah pembelian. Dalam
meningkatkan jumlah pemakai dengan cara meningkatkan
kesediaan untuk membeli produk atau jasa dan
meningkatkan kemampuan membeli dengan
memperlihatkan manfaat pada produk. Kemudian dalam
meningkatkan jumlah pembelian dengan cara menawarkan
harga yang lebih rendah atau kredit, dengan mempertinggi
kemudahan mendapat produk.

2. Strategi kebutuhan selektif

Strategi ini dirancang untuk memperbaiki posisi
persaingan suatu produk, jasa, atau bisnis. Strategi tersebut
untuk mempertahankan pelanggan lama atau dengan
menjaring pelanggan baru. Dalam mempertahankan
pelanggan strategi yang digunakan dengan memelihara
kepuasan  pelanggan  terhadap  prestasi  produk,
menyederhanakan proses pembelian, mengurangi daya tarik
atau peluang untuk beralih mereka. Sedangkan strategi
dalam menjaring pelanggan dengan mengambil posisi

berhadapan dan mengambil posisi yang berbeda.™

13 Joseph P. Guiltinan dan Gordon W. Paul, Strategi dan Program Manajemen
Pemasaran, Terjemahan Oleh: Agus Maulana, (Jakarta: Erlangga, 1994), him. 159-168.
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Dari definisi di atas dapat diterangkan bahwa arti
pemasaran adalah jauh lebih luas dari pada arti penjualan.
Pemasaran mencakup usaha yang dimulai dengan mengindetifisir
kebutuhan konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan produk
yang hendak diproduksi, menentukan harga produk yang sesuai,
menentukan cara-cara mempromosikan, dan menyalurkan atau
menjual produk tersebut. Jadi, kegiatan pemasaran adalah
kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan yang merupakan
sebagai suatu sistem.'*

b. Konsep Pemasaran

Setiap fungsi manajemen menberikan kontribusi tertentu,
Pada saat menyusun strategi pada level yang berbeda. Pemasaran
merupakan fungsi yang memiliki kontak paling besar dengan
lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali
yang terbatas terhadap lingkungan eksternal.

Konsep pemasaran (marketing concept) mengatakan
bahwa untuk mencapai tujuan organisasi tergantung pada
penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran (target
marketing) dan memuaskan pelanggan secara lebih efektif dan
efisien daripada yang dilakuaka oleh pesaing.

Banyak perusahaan yang menyatakan telah menerapkan

konsep pemasaran tetapi sebenarnya tidak, mereka memiliki

% Ibid., him.4.
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struktur pemasaran, seperti wakil bidang pemasaran, tetapi ini
bukan berarti bahwa mereka adalah perusahaan yang terfokus pada
pasar dan ditujukan demi pelanggannya.®
Para pengusaha telah menyadari bahwa pemasaran
sangat penting bagi keberhasilan sebuah perusahaan, sebuah
pemikiran bisnis yang benar-benar baru, sebuah filsafat baru,
berkembang, yang mana sering disebut konsep pemasaran.*®
Ada tiga pokok yang mendasari konsep pemasaran:
1) Semua operasi dan perencanaan perusahaan harus berorientasi
kepada konsumen.
2) Sasaran perusahaan volume penjualan yang menghasilkan
laba. Jadi bukan volume demi kepentingan volume itu sendiri.
3) Semua kegiatan pemasaran di sebuah perusahaan harus
dikoordinir secara organisatoris.

Dalam maknanya yang utuh, konsep pemasaran adalah
filsafat bisnis yang mengadakan bahwa kepuasan keinginan dari
konsumen adalah dasar kebenaran sosial dan ekonomi kehidupan
sebuah perusahaan. Sudah sewajarnya jika segala kegiatan
perusahaan harus diarahkan untuk mengetahui apa yang diinginkan

oleh konsumen dan kemudian memuaskan keinginan-keinginan itu,

5 Kotler dan Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, jilid | edisi kedelapan, trjmh.
Damos sihobing,(Jakarta: Erlangga,2001), him. 24.

18 Wwiiiam J. Stanton. Y. Lamarto, Prinsip Pemasaran, edisi ketujuh, jilid I,
(Jakarta:Erlangga,200), him. 13.
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sudah tentu pada akhirnya perusahaan bertujuan untuk memperoleh

laba.’

c. Segmentasi pasar
Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi-bagi pasar yang
bersifat heterogen dari suatu produk kedalam satuan-satuan pasar
(segmen pasar) yang bersifat homogen. Berdasarkan definisi diatas
diketahui bahwa pasar suatu produk tidaklah homogen, akan tetapi

pada kenyataannya adalah heterogen.

Pada dasarnya segmentasi pasar adalah suatu strategi yang
didasarkan pada falsafah manajemen pemasaran yang orientasinya
adalah konsumen. Dengan melaksanakan segmentasi pasar,
kegiatan pemasaran dapat dilakukan lebih terarah dan sumber daya
yang dimiliki perusahaan dapat digunakan secara lebih efektif dan

efisien dalam rangka memberikan kepuasan bagi konsumen.
Adapun tujuan diterapkannya segmentasi pasar adalah:

1) Untuk melayani konsumen secara lebih baik dan memperbaiki
posisi kompetitif perusahaan terhadap pesaing.

2) Meningkatkan penjulan, meningkatkan pangsa pasar,
melakukan komunikasi dan promosi yang lebih baik, serta

memperkuat citra.'®

" 1bid., him. 14.
'8 Rambat Lupiyoudi dan A Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: Selemba
Empat, 2006), him. 44.
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Suatu pemasaran Yyang berhasil pasti membutuhkan
segmentasi pasar tanpa adanya segmentasi pasar tidak akan dapat
bertahan dalam jangka waktu yang panjang. Hal inilah yang
membedakan antara manajemen pemasaran secara profesional
dengan kepandaian berdagang gaya lama.*®

d. Bauran Pemasaran

Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah
Bauran Pemasaran, yang merupakan strategi yang dijalankan
perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan, bagaimana
perusahaan menyajikan penawaran produk pada satu segmen pasar
tertentu, yang merupakan sasaran pasarannya. Marketing mix
merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti
dari sistem pemasaran, variabel mana dapat dikendalikan oleh
perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar
sasarannya. Variabel atau kegiatan tersebut perlu dikombinasikan
dan dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin, dalam
melakukan kegiatan pemasarannya. Dengan demikian perusahaan
tidak hanya sekedar memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik
saja, akan tetapi dapat mengkoordinasikan berbagai variabel

marketing mix tersebut, untuk melaksanakan program pemasaran

9 1bid., him. 49.
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secara efektif. Keempat unsur tersebut adalah penawaran produk
atau jasa, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. 2°
Keempat unsur atau variabel bauran pemasaran (marketing

mix) tersebut atau yang disebut four p's adalah sebagai berikut:
1) Strategi Produk
2) Strategi Harga
3) Strategi Penyaluran
4) Strategi Promosi

Marketing mix yang dijalankan harus disesuaikan dengan
situasi dan kondisi perusahaan. Disamping itu marketing mix
merupakan perpaduan dari faktor-faktor yang dapat dikendalikan
perusahaan untuk mempermudah buying decision, maka variabel-
variabel marketing mix diatas tadi dapat dijelaskan sedikit lebih
mendalam sebagai berikut:
1) Produk (Jasa)

Kebijaksanaan mengenai produk atau jasa meliputi
jumlah barang atau jasa yang akan ditawarkan perusahaan,
pelayanan khusus yang ditawarkan perusahaan guna mendukung
penjualan barang dan jasa, dan bentuk barang ataupun jasa yang
ditawarkan. Produk merupakan elemen yang paling penting.
sebab dengan inilah perusahaan berusaha untuk memenuhi

"kebutuhan dan keinginan" dari konsumen namun keputusan itu

2 |bid., akses 26 Febuari 2013, jam 21.00
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tidak berdiri sebab produk atau jasa sangat erat hubungannya
dengan target market yang dipilih. Yang dimaksud produk jasa
disini adalah total produk yang terdiri atas produk inti (core
product), produk yang diharapkan (expected product), produk
tambahan (augmented product) dan produk potensial (potential
product).?! Dalam pemasaran yang semakin berkembang ini tiga
unsur produk inti, dapat dijadikan nilai tambah bagi konsumen
kerena produk tersebut berbeda dengan yang lainnya atau
memiliki ciri khas tersendiri, sehingga produk a kan bersaing
dengan produk lain.
2) Harga ( Price)

Setiap perusahaan selalu mengejar keuntungan guna
kesinambungan produksi. Keuntungan yang diperoleh
ditentukan pada penetapan harga yang ditawarkan. Harga suatu
produk atau jasa ditentukan pula dari besarnya pengorbanan
yang dilakukan untuk menghasilkan jasa tersebut dan laba atau
keuntungan yang diharapkan. Oleh karena itu, penetuan harga
produk dari suatu perusahaan merupakan masalah yang cukup
penting, karena dapat mempengaruhi hidup matinya serta laba
dari perusahaan.

Kebijaksanaan harga erat kaitannya dengan keputusan

tentang jasa yang dipasarkan. Hal ini disebabkan harga

2! Rambat Lupiyoudi dan A Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, him. 71.
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merupakan penawaran suatu produk atau jasa. Dalam
penetapan harga, biasanya didasarkan pada suatu kombinasi
barang atau jasa ditambah dengan beberapa jasa lain serta
keuntungan yang memuaskan. Berdasarkan harga yang
ditetapkan ini konsumen akan mengambil keputusan apakah
dia membeli barang tersebut atau tidak. Juga konsumen
menetapkan berapa jumlah barang atau jasa yang harus dibeli
berdasarkan harga tersebut. Tentunya keputusan dari konsumen
ini tidak hanya berdasarkan pada harga semata, tetapi banyak
juga faktor lain yang menjadi pertimbangan, misalilya kualitas
dari barang atau jasa, kepercayaan terhadap perusahaan dan
sebagainya.

Hendaknya setiap perusahaan dapat menetapkan harga
yang peling tepat, dalam arti yang dapat memberikan
keuntungan yang paling baik, baik untuk jangka pendek
maupun unluk jangka panjang.

Saluran Distribusi ( Place )

Setelah perusahaan berhasil menciptakan barang atau
jasa yang dibutuhkan dan menetapkan harga yang layak, tahap
berikutnya menentukan metode penyampaian produk atau jasa
ke pasar melalui rute-rute yang efektif hingga tiba pada tempat

yang tepat, dengan harapan produk atau jasa tersebut berada
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ditengah-tengah kebutuhan dan keinginan konsumen yang
ingin akan produk atau jasa tersebut.

Masalah pemilihan saluran distribusi adalah masalah
yang berpengaruh bagi marketing, karena kesalahan dalam
memilih dapat menghambat bahkan memacetkan usaha
penyaluran produk atau jasa dari produsen ke konsumen.

Distribusi  merupakan  kegiatan  ekonomi  yang
menjembatani  kegiatan produksi dan konsumen, yang
bertujuan agar barang dan jasa dapat sampai ke tangan
konsumen. Dalam sektor jasa, distribusi didefinisikan sebagai
setiap sarana yang menambah penggunaannya, baik dengan
mempertahankan nilai kegunaannya diantara pemakai yang ada
ataupun menarik pemakai yang baru.?

Dalam memilih saluran distribusi ini ada beberapa hal
yang perlu dipertimbangkan, yaitu sebagai berikut:

a) Sifat pasar dan lokasi pembeli

b) Lembaga-lembaga pemasaran terutama  pedagang-
pedagang perantara.

c) Pengendalian persediaan, vyaitu menetapkan tingkat
persediaan yang ekonomis.

d) Jarinagn pengangkutan.

22 Murti Sumarni, Marketing Perbankan, (Yogyakarta: Liberty, 1997), him. 269.
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4) Promosi (Promotion)

Aspek ini berhubungan dengan berbagai usaha untuk
memberikan informasi pada pasar tentang produk atau jasa
yang dijual, tempat dan saatnya. Ada beberapa cara
menyebarkan  informasi  ini, antara lain  periklanan
(advertising), penjualan pribadi (Personal Selling), Promosi
penjualan (Sales Promotion) dan Publisitas (Publicity).

a) Periklanan (Advertising): Merupakan alat utama bagi
pengusaha untuk mempengaruhi konsumennya. Periklanan
ini dapat dilakukan oleh pengusaha lewat surat kabar, radio,
majalah, bioskop, televisi, ataupun dalam bentuk poster-
poster yang dipasang dipinggir jalan atau tempat-tempat
yang strategis.

Dari uraian tersebut dapat diketahui fungsi iklan ada tiga
diantaranya yaitu :
(1) Member informasi
Dengan adanya iklan tentu saja akan
memberikan banyak informasi baik tentang harganya
atau informasi yang lain yang mempunyai kegunaan
bagi konsumen. Tanpa adanya informasi seperti itu
orang segan atau tidak akan mengetahui banyak tentang

suatu produk. Jika melihat iklan pada surat kabar, kita

2% Dharmasetha Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, Edisi ketiga,
Cet. 1V, (Yogyakarta:Liberty, 1998), him. 245.
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akan menemui bahwa iklan dipakai untuk memberitahu
konsumen tentang penyediaan produk tertentu pada
lokasi tertentu. Kadang-kadang dijumpai bahwa pembeli
memasang iklan untuk mencari barang yang mereka
butuhkan. Dengan demikian periklanan meyediakan
suatu alat bagi lembaga keuangan untuk memberitahu
kepada pihak lain tentang kebutuhan dan keinginan
mereka, sehinggapenuhi  kebutuhan tersebut dapat
terpenuhi  dengan mengadakan pertukaran yang
memuaskan.
(2) Membujuk
Sering periklanan tidak hanya bersifat
memberitahu saja, tetapi juga bersifat membujuk
terutama kepada pembeli-pembeli yang potensial,
dengan menyatakan bahwa suatu produk lebih baik dari
produk yang lain. Dalam hal ini iklan yang bersifat
membujuk tersebut lebih baik dipasang pada media-
media seperti televise atau majalah. Umumnya orang
tidak ingin dibujuk atau didorong untuk membeli

produk yang sudah jelas memuaskan kebutuhan mereka.
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(3) Menciptakan Kesan
Dengan sebuah iklan orang akan mempunyai
kesan tertentu tentang apa yang diikalankan. Dalam hal
ini pemasang iklan selalu berusaha untuk menciptakan
iklan yang sebaik-sebaiknya, misalnya dengan
menggunakan warna, ilustrasi, bentuk dan layout yang
menarik. Kadang-kadang pembelian sebuah barang
tidak dilakukan secara rasioanl atau memperhatikan
nilai ekonominya, tetapi lebih terdorong untuk
mempertahankan.?*
Media periklanan yang biasanya dipilih guna
mentransmisi periklanan adalah :
(@) Surat Kabar
Surat kabar ini  merupakan media
perikalanan yang dapat mencapai masyarakat luas
kerena harganya relative murah. Sehingga media
yang dapat dilihat atau dibaaca, surat kabar ini
mudah  menjadi  basi (beritanya) sehingga
masyarakat tidak ingin lama-lama membacanya.
(b) Majalah
Dapat dikatakan bahwa pembaca majalah ini

lebih selekttif atau terbatas dibandingkan dengan

2 1bid., him. 245
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surat kabar. Tidak semua oranng ingin membaca
majalah. Biasanya biaya iklan dimajalah lebih
mahal dari pada disurat kabar, namun dapat
dinikmati lebih lama serta dapat mengemukakan
gambar berwarna yang lebih menarik.
(c) Radio

Sebagai media yang hanaya dapat dinikmati
melalui pendengaran ini, radio dapat menjangkau
daerah yang luas dan dapat diterima oleh segala
lapisan masyarakat. Sampai dipelosok daerahpun
sekarang masyarakat lebih banyak yang memilih
radio. Meskipun biaya iklan di radio relative lebih
murah tetapi waktunya sangat terbatas, tidak dapat
mengemukakan gambar dan pendengar sering
kurang mendengarkan secara penuh.

(d) Televisi

Hampir diseluruh pelosok tanah air sudah
terdapat saluran televise. Televise merupakan media
yang dapat mengombinasikan suara dengan gambar
yang dapat bergerak dan dapat dinikmati siapapun.
Namun biaya iklan di televise relative tinggi dan

dalam waktu sebentar.
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(c) Brosur
Brosur merupakan media periklanan yang
dapat dimasukkan dalam pos langsung.

b) Penjualan Pribadi (Personal selling): Merupakan Kkegiatan
perusahaan untuk melakukan kontak langsung dengan calon
konsumennya. Dengan kontak langsung ini diharapkan akan
terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha
dengan calon konsumennya itu. Sifat-sifat personal selling
antara lain : personal confrontation (hubungan yang hidup,
langsung, dan interaktif antara 2 orang atau lebih), cultivation
(sifat memungkinkan berkembangnya segala macam hubungan,
mulai dari sekedar hubungan jual beli sampai dengan suatu
hubungan yang lebih akrab, respose (situasi yang seolah-olah
mengaharuskan pelenggan untuk mendengar, memperhatikan,
dan menanggapi. Oleh kerena sifat-sifat tersebut maka metode
ini mempunyai kelebihan antara lain operasinya lebih fleksibel
kerena penjual dapat mengamati reaksi pelenggan dan
menyesuaikan pendekatannya, usaha yang sia-sia dapat
diminimalkan, pelenggan yang berminat biasanya langsung
menggunakan produknya, dan penjual dapat membina

hubungan jangka panjang dengan pelanggannya.?

% 1bid., him. 224.
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c) Promosi Penjualan (Sales Promotion): Merupakan kegiatan
perusahaan untuk menjajakan produk yang dipasarkarlnya
sedemikian rupa sehingga konsumen akan mudah untuk
melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan
pengaturan tertentu, maka produk tersebut akan menarik
perhatian konsumen.

d) Publisitas (Pubilicity): Merupakan cara yang biasa
digunakan juga oleh perusahaan untuk membentuk
pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen, agar
mereka menjadi tahu, dan menyenangi produk yang
dipasarkannya, hal ini berbeda dengan promosi, dimana
didalam melakukan publisitas perusahaan tidak melakukan
hal yang bersifat komersial. Publisitas merupakan suatu alat
promosi yang mampu membentuk opini masyarakat secara
tepat, sehingga sering disebut sebagai usaha untuk
"mensosialisasikan" atau "memasyarakatkan ".

Dalam hal ini yang harus diperhatikan adalah tercapainya
keseimbangan yang efektif, dengan mengkombinasikan komponen-
komponen tersebut kedalam suatu strategi promosi yang terpadu
untuk berkomunikasi dengan para pembeli dan para pembuat

keputusan pembelian %

%% Rambat Lupiyoadi dan A Hamdan, Manajemen Pemasaran Jasa, him. 71
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2. Tinjauan Tentang Tabungan
a. Pengertian Tentang Tabungan
Menurut Undang-undang Negara Thailand No 33 tahun
1998 Tentang Perbankan, tabungan adalah simpanan yang
penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat tertentu yang
disepakati oleh pihak lembaganya, tetapi tidak dapat ditarik dengan
cek, bilyet giro, dan alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.
Tujuan Menabung dikoperasi adalah :
1) Penyisihan sebagian hasil pendapatan nasabah untuk
dikumpulkan sebagai cadangan hari depan.
2) Sebagai alat untuk melakukan transaksi bisnis atau usaha
individu atau kelompok. Sarana Penarikan Tabungan :
a) Buku Tabungan
b) Slip penarikan
c) ATM (Anjungan Tunai Mandiri)
d) Sarana lainnya (Formulir Transfer, Internet Banking, Mobile

Banking, dll)

c. Tabungan Haji.

Tabungan Haji yaitu simpanan dari anggota Yyang
berkeperluan untuk mengerjakan ibadat haji. Dalam hal ini
koperasi akan menggunakan dana yang telah dijanjikan. Maka

kepada penabung diberikan semacam imbalan sesuai dengan
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jumlah dana yang ikut berperan dalam pembentukan laba
koperasi. Tabungan dalam mata uang baht untuk membantu

pelaksanaan ibadah haji dan umrah.

Manfaat Tabungan Haji :

1)  Aman terjamin
2) Fasilitas talangan haji untuk kemudahan mendapatkan porsi
haji.

Karakteristik :

1) Anggota harus berumur 7 tahun keatas, jika anggota muslim
umur kurang dari 15 tahun harus membawa wali sebagai
penjamin.

2) Anggota harus tabungan setiap bulan jumlah tabungan
minimal 100 bath.

3) Bila anggota membuka rekening, anggota mengizinkan
koperasi menggunakan uang untuk penghasilan yang tidak
menyalahi dengan ajaran Islam, dengan anggota tidak
mengharap keuntungan.

4) Anggota berhak menabung atau menarik pada waktu mana

saja.?’

?7 http://www.ibnuaffan.com.
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3. Tinjauan Tentang Koperasi

a. Pengertian Koperasi

Koperasi adalah suatu sistem yang boleh mengatasi
persoalan-persoalan dan sosial, sebab koperasi dapat menggunakan
teknik mengatasi persoalan-persoalan hidup manusia dengan secara
moral. Kerena tujuan pokok adalah supaya dapat berkerjasama
dalam membina kehidupan ini, baik dalam bidang perniagaan
maupun dalam bidang sosial lainnya, dengan kehidupan yang
tenang dimana tujuan terakhir hidup didunia ini merupakan
persiapan awal yang sejahtera menuju persiapan yang abadi.

Dalam pengertian lain, koperasi berarti suatu kumpulan
yang beranggota orang-orang atau badan-badan hukum yang tidak
merupakan konsentrasi modal, dengan ketentuan sebagai berikut:*®
1) Berasaskan kekeluargaan (gotong-royong)

2) Bertujuan mengembangkan kesejahteraan anggotanya pada
khususnya dan kesejahteraan masyarakat dan daerah bekerjanya
pada umumnya.

3) Dengan berusaha:

a) Mewajibkan dan  menggiatkan  anggotanya  untuk
menyimpan secara teratur.

b) Mendidik anggota kearah kesadaran berkoperasi.

% 1bid., him. 10.
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c) Menyelenggarakan salah satu atau beberapa usaha lain
dalam lapangan perekonomian.

Keanggotaan berdasarkan sukarela, mempunyai kepentingan,

hak dan kewajiban yang sama, dapat diperoleh dan diakhiri

setiap waktu menurut kehendak yang berkepentingan, setela

syarat-syarat dalam anggaran dasar dipenuhi.

Dari definisi diatas, koperasi mengandung unsur-unsur

bahwa:

a) Koperasi bukan merupakan perkumpulan modal, tetapi
persekutuan sosial.

b) Sifat keanggotaan suka rela dan netral terhadap aliran
agama.

Koperasi juga berbeda dengan badan usaha lain,
perbedaannya itu disebabkan antara lain kerena:

a) Koperasi tidak mencari keuntungan sebesar-besarnya.
Sedangkan badan usaha lain mencari keuntungan
sebesar-besarnya.

b) Koperasi mengutamakan anggotany, modal hanya
sebagian alat. Badan usaha lain modal yang diutamakan
dan orang merupakan faktor kedua.

c) Keuntungan koperasi dibagi menurut jasa anggota, atau

menurut usahanya dalam menghasilkan keuntungan itu.
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Badan usah lain membagi keuntungan berdasarkan

besarnya modal.

H. Metode Penelitian

Untuk memperoleh hasil yang sempurna dalam suatu penelitian

diperlukan metode yang mendukung. Adapun metode yang digunakan

pada penelitian ini adalah:

1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian diskriptif kualitatif yaitu
jenis penelitian yang melukiskan keadaan obyek atau peristiwa tanpa
suatu maksud untuk mengambil kesimpulan-kesimpulan yang berlaku
secara umum.?® Dalam penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui
dan mengungkap tentang strategi pemasaran tabungan haji di koperasi

Ibn Affan wilayah Patani Thailand Selatan.

2. Penentu Subyek dan Obyek Penelitian

a. Subyek Penelitian
Istilah subyek penelitian adalah menunjuk pada orang atau
individu atau kelompok yang dijadikan unit atau sasaran kasus
yang diteliti. Adapun yang menjadi subyek dalam penelitian ini
adalah staf operasional pemasaran bagian tabungan haji di koperasi

Ibn Affan dan nasabahnya.

2% Masri Singarimbun, Setvan Effendi, Metode Penelitian Survei, (Jakarta LP3S, 1989),

him. 192.
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b. Obyek Penelitian
Sedangkan istilah obyek penelitian menunjukan pada apa
yang menjadi titik perhatian suatu penelitian. Adapun yang
menjadi obyek penelitian ini adalah strategi pemasaran tabungan
haji di koperasi Ibn Affan wilayah Patani Thailand Selatan.
Adapun aspek yang menjadi fokus dalam penelitian ini adalah
perencanaan promosi, metode promosi, dan respon nasabah.
3. Metode Pengumpulan Data
Untuk mempermudah di dalam mengumpulkan data dan
untuk mendapatkan fakta kebenaran yang terjadi dan terdapat pada
subyek atau obyek, metode yang digunakan diantaranya:
a.Metode Interview atau Wawancara
wawancara adalah satu cara pengumpulan data pencarian
inforamasi  dengan  cara  bertanya  langsung  kepada
responden.**Dalam penelitian ini digunakan wawancara tak
berstruktur yang diberikan kepada pihak-pihak yang berkait
ditujukan kepada staf-staf yang berkaitan dalam bidang pemasaran
bagian tabungan haji guna mengetahui data tentang promosi yang
dilakukan oleh bagian pemasaran terutama promosi produk

tabungan haji pada koperasi lbn Affan.

% 1bid., him. 193.
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b.Metode Dokumentasi

Metode dokumentasi adalah cara mencari data mengenai
hal atau variable yang berupa catatan atau benda-benda tertulis
seperti buku, majalah, dokumentasi.** Metode ini, peniliti gunakan
untuk memperoleh data yang mencatat, diantaranya meliputi letak
geografis, sejarah awal mula dari berdirinya, visi dan misi, tujuan

didirikannya, dan struktur organisasi.
c.Metode Observasi

Observasi sebagai metode ilmiah bisa diartikan sebagai
pengamatan yang sistematik baik secara langsung maupun tidak
langsung fenomina-fenomina yang diteliti.*> Secara umum
observasi dapat dilaksanakn dengan partisipasi berarti pengamat
ikut menjadi peserta dalam kegiatan. Sedangkan observasi non
partipasi berarti pengamat bertindak sebagai pengamat diluar

kegiatan.

Dalam penelitian ini digunakan metode observasi
partisipasi. Melalui metode ini informasi yang akan diungkap
adalah proses promosi, sarana dan prasarana yang mengandung

promosi.

31 Abbdin Nata, Metodologi Studi Islam, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 1999), him.

%2 1bid., him. 187.
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4. Teknik Analisis Data

Setelah data terkumpul dari berbagai hasil pengumpulan
data, maka peneliti mengadakan analisa data yaitu proses
penyerderhanaan data ke dalam bentuk yang lebih mudah dibahas dan
diinterpretasikan.*®

Agar dalam menganalisa data dapat dilaksanakan dengan
baik, harus sesuai dengan prosedur atau langkah-langkah, menurut
Lexy J. Moleong proses analisis data dimulai dengan :

Pertama, mencatat sebuah data yang tersedia dari berbagai
sumber, yaitu dari wawancara, pengamatan yang sudah ditulis dalam
cacatan lapangan, dokumen resmi.

Kedua, mengumpulkan, memilah-memilah data dengan
membuat rangkuman yaitu inti dari hasil wawancara, pengamatan yang
sudah ditulis dalam catatan lapangan, dokumen resmi.

Ketiga, menyusun dalam satuan-satuan yang kemudian
dikategorikan pada langkah berikutnya.

Keempat, mengadakan pemeriksaan keabsahan data.

Kelima, membuat kesimpulan berdasarkan data yang
diperoleh dan dari pemeriksaan keabsahan data.>

5. Pengecekan Keabsahan Data
Setelah data terkumpul, maka dilakukan pengujian terhadap

keabsahan data atau validitas data. Teknik pengujian validitas ini

% Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT Remaja Rosdakarya
Offset, 2001), him. 247.
* Ibid., him. 263.
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menggunakan teknik triangulasi. Triangulasi adalah teknik
pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan sesuatu yang lahir
diluar dara itu untuk keperluan pengecekan atau sebagai pembanding
terhadap data itu. Penemuan data tidak langsung digunakan, tetapi
perlu membandingkan dan mengecek kepercayaan suatu informasi
melalui waktu dan alat-alat yang berbeda.

Teknik triangulasi yang sering digunakan dalam penelitian
adalah teknik triangulasi sumber. Teknik triangulasi sumber berarti
membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan suatu
informasi yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda dengan
metode kualitatif yaitu dapat dilakukan dengan beberapa cara:

1) Membandingkan data hasil pengamatan dengan hasil wawancara,

2) Membandingkan apa yang dikatakan orang didepan umum dengan
apa yang dilakukan secara pribadi.

3) Membandingkan apa yang orang-orang katakana tentang situasi
penelitian dengan apa yang dikatakanya sepanjang waktu.

4) Membandingkan keadaan dan perspektif seseorang dengan
berbagai pendapat dan pandangan orang seperti rakyat biasa,
orang yang berpendidikan menengah atau tinggi, orang yang
berbeda, orang pemerintahan.

5) Membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang

berkaitan.
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Penelitian ini akan menggunakan triangulasi metode yang
datanya didapatkan dengan metode wawancara, observasi, dan
dokumentasi akan dibandingkan hasilnya. Sedangkan triangulasi
dengan sumber dilakukan dengan pengecekan derajat kepercayaan
beberapa sumber data dengan metode yang sama. Dalam hal ini
peneliti mengecek derajat kepercayaan sumber dengan hasil informan

dengan metode wawancara pada informan yang berbeda-beda.

Sistematika Pembahasan

Untuk mempermudah pembaca memahami maksud dan tujuan dari
penulis skripsi ini dan untuk mengetahui hubungan logis antara bagian
satu dengan bagian berikutnya, penulis akam menjabarkan dalam empat

bab, yaitu :

Bab | berisi tentang Pendahuluan, pada bab ini penulis
menguraikan tentang penegasan judul, latar belakang masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, kerangka teoritik, metode

penelitian dan sistematiak pembahasan.

Bab Il yang berisi tentang gambaran umum Koperasi Ibn Affan
sebagai setting tempat dalam penelitian. Bab ini akan dijelaskan tentang :
letak geografis, sejarah berdirinya Koperasi Ibn Affan, visi, misi dan

tujuan, Identitas lembaga.

Bab 111 menjelaskan tentang analisis strategi pemasaran tabungan

haji di koperasi 1bn Affan khususnya bauran promosi.
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Bab IV adalah penutup, yang memuat kesimpulan, saran-saran
yang dipandang perlu serta kata penutup. Pada bagian akhir skripsi ini

akan dicantumkan pula daftar pustaka serta lampiran-lampiran.
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BAB IV
PENUTUP
A. Kesimpulan

Dari pembahasan di atas, peneliti dapat menyimpulkan bahwa :

1. Strategi yang digunakan dalam memasarkan produk tabungan
haji di koperasi Ibn Affan yaitu dengan cara menjalankan strategi
bauran promosi, di dalamnya termasuk periklanan, promosi
penjualan dan promosi melalui bakti sosial, strategi pemilihan
media, yang meliputi media cetak, elektronik, media luar ruang
dan media lini dengan memperhatikan lima fungsi periklanan
agar pesan yang hendak disampaikan dapat tertuju pada sasaran,
yaitu : memberikan informasi, membujuk, menciptakan kesan,
memuaskan keinginan dan sebagai alat komunikasi.

2. Sedangkan hasil yang dicapai dalam pelaksanaan beberapa
strategi pemasaran di atas dapat dikatakan bahwa dalam
penggunaan media cetak, selain efesiansi gerak bagi pihak
koperasi lbn Affan juga mudah didapatkan oleh masyarakat.
Begitu juga dengan media elektronik yang sekarang ini telah
merambah masyarakat kalangan bawah, baik radio, televisi,
bahkan akses internet pun sudah dapat dengan mudahnya mereka
peroleh. Fasilitas itu yang kemudian sangat menguntungkan bagi
koperasi Ibn Affan, disamping simple juga telah banyak

masyarakat yang menggunakan serta memanfaatkannya sehingga
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informasi dapat cepat tersampaikan kepada ke telinga
masyarakat.

Umumnya masyarakat yang mendengar atau melihat suatu berita
apalagi suatu promosi yang di rasa menguntungkan bagi mereka,
maka tidak segan-segan mereka pun akan segera merespon atau
dengan kata lain memastikan benar-tidaknya iklan layanan
masyarakat tersebut. Dengan demikian, secara tidak langsung
sedikit demi sedikit mereka akan bertanya-tanya dengan cara
mendatangi atau menghubungi lembaga tersebut. Untuk media
lini yang wujud kalender yang tersebar kemasyarakat ternyata
memnimbulkan hasik yang tidak sia-sia. Sebagaian masyarakat
umumnya mendapatkan pembagian kalender tersebut dalam
acara promo koperasi Ibn Affan yang menyediakan hiburan
kratis. Baik yang telah mengetahui melalui media-media lain
ataupun mereka yang sedang melintas jalan raya di sekitar
koperasi atau dalam kota-kota. Dengan akses internet juga sangat
efektif untuk penyaluran informasi kepada khalayak masyarakat
sekarang.

. Semua karyawan difungsikan sebagai marketing, memperluas
jaringan. Dan pihak koperasi Ibn Affan sendiri turut menjadi
sponsor dalam kegiatan bakti sosial, dengan menekan biaya

pemasaran serendah mungkin, dan meningkat kualitas layanan
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terhadap nasabah atau anggota koperasi dengan fasilitas yang
dimiliki koperasi Ibn Affan. Sedangkan.

4. Sesungguhnya respon nasabah terhadap produk yang ada di
koperasi Ibn Affan sudah baik, dilihat dari cara koperasi Ibn
Affan melakukan promosi, dan juga dalam pelayanannya.
Respon nasabah yang lebih tertarik oleh masyarakat di provinsi
Patani adalah promosi melalui brosur oleh kerena brosur ini
dapat meliputi berbagai tahap umur, dan promosi melalui akses
internet, internet juga sebagai alat yang terkenal oleh masyarakat
pada zaman sekarang dan mudah di fahami oleh setiap golongan

masyarakat.

B. Saran-saran
Saran kami dalam pengembangan Koperasi Ibn Affan lebih
lanjut antara lain :

1. Untuk meraih kesempatan pasar pihak koperasi Ibn Affan dalam
mempromosikan perlu adanya pemberian cenderamata bagi
nasabah yang menyimpan dananya dengan jumlah yang besar,
pemberian cenderamata bukan hanya dilakukan ketika koperasi
Ibn Affan mengadakan kegitan penting saja. Hal tersebut
dilakukan sebagai penghargaan kepada nasabah yang telah
menanamkan kepercayaan kepada koperasi lbn Affan sehingga

mereka mau menyimpan dananya di koperasi Ibn Affan.
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2. Bagi bagian marketing koperasi lbn Affan diharapkan dapat
melakukan sosialisasi dan membina hubungan yang baik dengan
lingkungan  masyarakat, serta mampu secara  aktif
mengembangkan kerja sama dengan institusi terkait seperti bank-
bank yang non Islam dan pemerintah provinsinya.

3. Pihak manajemen koperasi Ibn Affan diharapkan dapat
mengupgrade sumber daya manusia secara efektif melalui

pelatihan dan pengembangan budaya institusi yang kondusif.
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INTERVIEW GUIDE

A. Wawancara Staff kerja Koperasi Ibn Affan

1.

10.

11.

12.

13.

14.

Bagaimana cara mempromosikan kepada masyarakat agar mereka tertarik
menggunakan program produk tabungan haji.?

Bagaimana cara memilih media agar masyarakat tidak mudah lupa dengan apa yang
dipromosikan?

Seperti apa target yang akan dicapai koperasi Ibn Affan?

Bagaimana cara untuk menciptakan kesan di masyarakat dalam membuat iklan ?

Apa yang menjadi kelebihan koperasi Ibn Affan sehingga calon nasabah tertarik pada
koperasi lbn Affan ?

Media apa yang paling efektif sehingga masyarakat tidak mudah lupa tentang iklan di
koperasi Ibn Affan?

Bagaimana cara untuk mempromosikan secara face to face ?

Bagaimana strategi pemasaran tabungan haji di koperasi lbn Affan?

Bagaimana caranya agar masyarakat dapat mengerti dan memahami dengan apa yang
diiklankan?

Apasaja yang menjadi alat perikalanan untuk menarikan masyarakat di koperasi ini ?
Bagaimana cara iklan membujuk untuk menarikan nasabah ?

Bagaimana iklanan koperasi untuk menciptakan kesan kepada nasabah ?

Bagaimana pemilihan media dalam mempromosikan tabungan haji?

Media apa saja yang bisa digunakan koperasi Ibn Affan dalam mempromosikan

produk tabungan haji?



15. Bagaimana media cetak , elektronik, media luar ruang dan media lini yang di
gunakaan oleh koperasi Ibn Affan ?

16. Bagaimana cara pemasaran yang baik dan tepat agar bisa menarik nasabah?

17. Media cetak apa saja yang digunakan koperasi Ibn Affan dalam melakukan promosi?

18. Media elektronik apa saja yang digunakan oleh koperasi Ibn Affan dalam melakukan
promosinya?

19. Bagaimana koperasi Ibn Affan dalam melakukan promosi melalui kegiatan bakti
sosial?

20. Bagaimana respon nasabah terhadap produk yang ada di koperasi Ibn Affan, yang

mana nasabah tersebut tahu koperasi Ibn Affan dari brosur dan akses internet?

B. Wawancara Kepada Nasabah

1. Nasabah yang kenal koperasi Ibn Affan dari Brosur
a. Dari mana anda tahu koperasi Ibn Affan.?
b. Mengapa anda tertarik untuk investasi atau pinjam di koperasi Ibn Affan.?
c. Apa keuntungannya anda bergabung di koperasi Ibn Affan.?

2. Nasabah yang kenal koperasi Ibn Affan dari akses internet.
a. Kenapa anda tertarik bergabung dengan koperasi lbn Affan sedangkan anda

belum kenal koperasi Ibn Affan.?

b. Produk apa yang anda pakai?

c. Mengapa pemilih produk itu?



C. Pedoman Dokumentasi

1.

2.

Kapan berdirinya koperasi Ibn Affan?

Bagaiman sejarah singkat berdirinya koperasi lbn Affan?
Visi Misi dan Tujuan koperasi Ibn Affan?

Struktur organisasi koperasi Ibn Affan?

Produk-produk yang ada di koperasi Ibn Affan?

Produk tabungan haji di koperasi 1bn Affan ?

Tugas dan tanggungjawab pengelola koperasi Ibn Affan?
Jumlah anggota yang meningkat pada tahun 2012 ?

Perbandingan jumlah aset koperasi Ibn Affan pada tahun 2011-2012?
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