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MOTTO 

 

Artinya : 

 

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu 

dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan 

suka sama-suka di antara kamu.” (Q.S. An-Nisa ayat 29).
1
 

 

                                                           
 

1
 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-qur’an dan terjemahannya, (Bogor : PT. 

Pantja Cemerlang, 2015), hlm. 83. 
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ABSTRAK

Abdul Ghofur. Strategi Pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta
tahun 2016/2017. Skripsi Yogyakarta: jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah
dan Komunikasi Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, 2017.

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh ada keluhan dari pihak Bank Madina
Syariah yaitu beberapa masyarakat Yogyakarta khususnya masyarakat yang berada
disekitar Bank Madina Syariah sebagian besar belum menjadi nasabah dan
menggunakan produk tabungan haji dan umroh Bank Madina Syariah Bantul
Yogyakarta padahal produk tersebut merupakan produk unggulan Bank Madina
Syariah Bantul Yogyakarta, Sehingga memunculkan pertanyaan, bagaimana strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta?

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi
pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta. Metode yang digunakan dalam
penelitian adalah metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif menggunakan data
primer dan data skudender yang diambil melalui dua teknik yaitu studi lapangan
dengan interview, observasi dan dokumentasi dan studi kepustakaan sebagai alat
untuk mengumpulkan data. Setelah data terkumpul kemudian dianalisis
menggunakan analisis kualitatif dengan menginterprestasikan ke dalam kalimat yang
sederhana dan mudah di mengerti. Untuk uji keabsahan data penulis menggunakan
teknik triangulasi data dan sumber data.

Hasil penelitian yang dilakukan peneliti menunjukan bahwasannya strategi
pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta melalui 3 metode konsep
pemasaran dan 7 metode strategi bauran pemasaran tidak maksimal, karena ada 2
metode yang bermasalah yaitu metode place dan process.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Bank Madina Syariah, Konsep Pemasaran,
Strategi Bauran Pemasaran.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Penegasan Judul

1. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan suatu proses menganalisis

kesempatan-kesempatan, memilih tujuan, mengembangkan siasat

(strategi), memutuskan rencana-rencana menjalankan pelaksanaan dan

pengawasan. Strategi pemasaran disini yakni bagaimana seseorang

manajer pemasaran mampu melihat kesempatan pasar dan merancang

strategi yang cocok dalam memasarkan produknya, dengan demikian

manajer pemasaran dapat melaksakan strategi tersebut dan mencapai

sasaran dengan cepat.1

Strategi pemasaran adalah kegiatan menyeleksi dan penjelasan

satu atau beberapa target pasar dan mengembangkan serta memelihara

suatu bauran pemasaran yang akan menghasilkan kepuasan bersama

dengan pasar yang dituju.2

Berdasarkan pengertian di atas, maka dapat ditafsirkan bahwa

strategi pemasaran adalah suatu kegiatan pemasaran yang mana

kegiatan tersebut meliputi seleksi dan penjelasan beberapa target pasar

sasaran yang akan menimbulkan kepuasan anatara pihak pemasar dan

yang dijadikan target pasar.

1H. S. Kartoredjo, Kamus Baru Kontemporer,(Bandung: Remaja Rosdakaya, 2014), hlm.
219.

2Ibid.,hlm. 306-307.
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2. Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta

Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta terletak di Jl. Parangtritis

KM. 3,5 No. 184, Sewon, Bantul, Yogyakarta. Peneliti memilih lembaga

tersebut sebagai lokasi penelitian karena merupakan salah satu bank yang

berbasis syariah yang tidak kalah maju dengan bank-bank lainnya. Selain

itu tempatnya sangat strategi dan mudah dijangkau oleh peneliti.

Berdasarkan penjelasan di atas, maka dalam penelitian ini yang

peneliti maksudkan adalah membahas terkait tentang strategi pemasaran

yang sudah dilakukan oleh Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta pada

tahun 2016/2017.

B. Latar Belakang Masalah

Strategi pemasaran adalah hal yang sangat penting bagi perusahaan

dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari

sebuah perusahaan. Strategi pemasaran meliputi orientasi pasar pada

konsumen, penyusunan kegiatan pemasaran secara integral, kepuasan

konsumen, strategi produk, strategi harga, strategi promosi, strategi

tempat.3 Berdasarkan pengertian tersebut peneliti menafsirkan strategi

pemasaran adalah suatu cara atau tindakan penganalisaan, perencanaan,

pelaksanaan, dan pengawasan terhadap program-program suatu

organinasasi atau lembaga dengan tujuan untuk mendapatkan feedback

3M. Suyanto, Strategi Management,(Yogyakarta: Andi Offset, 2007), hlm. 147.
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dengan pasar sehingga tujuan suatu organisasi atau lembaga dapat

tercapai.

Strategi pemasaran merupakan satu hal terpenting dari suatu

lembaga keuangan atau bank untuk mencapai tujuannya. Pemasaran dapat

diartikan sebagai suatu kegiatan yang mengusahakan agar produk yang

dipasarkannya itu dapat diterima dan disenangi oleh pasar.4 Dalam

kegiatan ini setiap bank berusaha untuk mempromosikan seluruh produk

dan jasa yang dimiliki oleh Bank baik langsung maupun tidak langsung.

Dengan adanya pemasaran diharapkan nasabah dapat mengenal bank

sekaligus produk-produk dan jasa-jasanya. Oleh karena itu pemasaran

merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan

nasabahnya. Salah satu tujuan pemasaran bank adalah menginformasikan

segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah

yang baru.

Bank Madina Syariah merupakan salah satu bank syariah yang

berada di wilayah Bantul dan telah mempunyai tempat tersendiri di hati

masyarakat khususnya umat Islam. Wilayah Yogyakarta sebagai salah satu

kota besar yang ada di Indonesia, tentunya semakin banyak populasi

manusia yang tinggal di wilayah Yogyakarta dan perekonomian semakin

berkembang banyak perusahaan dan lembaga dibidang keuangan

berlomba-lomba menawarkan keunggulan produk dan jasanya, sehingga

dapat menarik calon nasabah.

4Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran,(Yogyakarta: BPFE, 2014), hlm. 14.
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Produk yang ditawarkan oleh Bank Madina Syariah adalah

penghimpunan dana dan penyaluran dana. Produk penghimpunan dana ini

terdiri dari beberapa jenis, yaitu: tabungan qurban, tabungan hari raya,

tabungan pendidikan, tabungan pernikahan, tabungan haji dan umroh, dan

tabungan wadiah. Produk penyaluran dana juga terbagi beberapa jenis,

yaitu: pembiayaan modal kerja, pembiayaan investasi, dan pembiayaan

konsumtif.5

Seperti yang kita ketahui penduduk Yogyakarta sebagian besar

masyarakatnya muslim. Sebagai umat muslim tentunya setiap individu

mempunyai keinginan untuk melaksanakan ibadah haji dan umroh sebagai

penyempurna rukun islamnya. Menunaikan ibadah haji merupakan ibadah

yang berada pada posisi paling sulit, karena dalam pelaksanaannya tidak

hanya pengorbanan fisik tapi juga harta. Oleh karena itu tidak semua orang

Islam sanggup melaksanakannya kecuali bagi mereka yang mampu secara

harta dan jasmani/rohani. Sebagian besar lembaga perbankan memiliki

produk tabungan ibadah haji, baik lembaga perbankan syariah maupun

lembaga perbankan konvensional. Adanya produk tabungan haji pada

lembaga perbankan merupakan prospek yang bagus kedepannya

dikarenakan mayoritas penduduk Yogyakarta beragama Islam.

Tabungan haji dan umroh merupakan salah satu produk

keunggulan Bank Madina Syariah. Tabungan haji dan umroh adalah

tabungan khusus yang disediakan oleh Bank Madina Syariah Bantul

5Brosur Bank Madina Syariah, edisi Desember 2016.
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Yogyakarta untuk persiapan dana perjalanan ibadah haji dan umroh.

Keunggulan dari tabungan haji dan umroh ini adalah nisbah bagi hasil

setara deposito 12 bulan, tidak ada biaya administrasi bulanan, dan aman

dijamin LPS hingga Rp. 2.000.000.000,00.6 Namun ada beberapa keluhan

dari pihak Bank Madina Syariah salah satunya yaitu beberapa masyarakat

Yogyakarta khususnya masyarakat yang berada disekitar Bank Madina

Syariah sebagian besar belum menjadi nasabah dan menggunakan produk

tabungan haji dan umroh Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta

padahal produk tersebut merumakan produk unggulan Bank Madina

Syariah Bantul Yogyakarta.

Strategi pemasaran menjadi hal yang paling penting untuk

diperhatikan dan diperhitungkan oleh lembaga keuangan. Seperti halnya

Bank Madina Syariah Bantul yang merupakan salah satu bank syariah di

Yogyakarta berkaitan dengan hal pemasaran, yaitu pemasaran kepada

nasabah dan masyarakat yang berada di lingkungan Bank Madina Syariah

Bantul Yogyakarta. Pemasaran yang dilakukan oleh karyawan akan

berdampak kepada nasabah dan bank. Pemasaran adalah kunci bagi

keberlangsungan sebuah perusahaan atau lembaga keuangan. Maka dari

itu penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana manajemen

pemasaran yang dilakukan oleh karyawan kepada nasabah.

Berdasarkan pemaparan di atas, dapat dilihat pentingnya strategi

pemasaran dalam mencapai suatu tujuan perusahaan dan lembaga

6www.bankmadinasyariah.com, diakses pada tanggal 20 Maret 2017, pukul 15.28 WIB.
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keuangan. Maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian terkait

tentang strategi pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta tahun

2016/2017.

C. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka rumusan

masalahnya adalah bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh

Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta tahun 2016/2017?

D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi

pemasaran yang dilakukan oleh Bank Madina Syariah tahun 2016/2017.

Kegunaan dari penelitian ini yaitu:

a. Teoritis, diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran secara

toritik maupun konseptual dalam rangka perkembangan ilmu

pengetahuan mengenai strategi pemasaran khususnya Jurusan

Manajemen Dakwah konsentrasi Manajemen Lembaga Keuangan

Islam.

b. Praktis, diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi dan

sumbangan pemikiran dalam pelaksanaan strategi pemasaran Bank

Madina Syariah Bantul Yogyakarta.
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E. Kajian Pustaka

Skripsi Armase Galuh Prastiwi yang berjudul “Manajemen Pemasaran

Oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta Periode 2015-2016”.7 Dalam skripsinya

membahas tentang bagaimana manajemen pemasaran yang diterapkan oleh

Travel Hasuna Tour Yogyakarta pada periode 2015-2016. Melihat dari objek

kajian yang dilakukan oleh Armase Galuh Prastiwi pada dasarnya memang

sama yaitu tentang manajemen pemasaran, namun yang berbeda adalah

terletak padafokus penelitian, penelitian ini fokus pada pemasaran produk

tabungan haji dan umroh sedangkan fokus penelitian yang dilakukan oleh

Armase Galuh Prastiwi pada peningkatan volume penjualan.

Skripsi Muhammad Joko Purnomo yang berjudul “Manajemen

Pelatihan Karyawan Di Bank Madina Syariah Yogyakarta”.8 Dalam skripsinya

membahas tentang bagaimana manajemen pelatihan karyawan yang dilakukan

oleh Bank Madina Syariah. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian

sebelumnya terletak pada objek penelitian, yaitu objek penelitian ini tentang

manajemen pemasaransedangkan penelitian sebelumnya tentang manajemen

pelatihan karyawan.

7Armase Galuh Prastiwi, Manajemen Pemasaran Oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta
Periode 2015-2016,skripsi, (Yogyakarta: Jurusan Manajemen Dakwah, Fakultas Dakwah dan
Komunikasi, Uin Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2016).

8Muhammad Joko Purnomo, Manajemen Pelatihan Karyawan Di Bank Madina Syariah
Yogyakarta, Skripsi, (Yogyakarta: Jurusan Manajemen Dakwah, Fakultas Dakwah dan
Komunikasi, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2016).
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Skripsi Ahmad Zamroni yang berjudul “Implementasi Pemasaran

Bumipitera Syariah Cabang Yogyakarta (Analisis Hermawan

kartajaya).9Dalam penelitiannya membahas tentang analisis implementasi

marketing melalui analisis sembilan elemen marketing Hermawan Kartajaya.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Ahmad Zamroni adalah pada

kajian toeri, yaitu penelitian ini menggunakan teorinya Basu Swastha

sedangkan pada penelitian Ahmad Zamroni menggunakan teorinya Hermawan

Kartajaya.

Jurnal penelitian Fatimah dan Elisabeth Yansye Metekohy yang

berjudul “ Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada Bank X

Syariah Cabang Tangerang Selatan”.10 Dalam jurnal penelitiannya membahas

tentang bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan murabahah yang

telah dilakukan oleh Bank X Syariah Cabang Tangerang Selatan. Perbedaan

penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah terletak pada kajian teori,

fokus penelitian, subjek penelitian serta waktu penelitian. Pada penelitian

sebelumnya tidak dicantumkan waktu pelaksaan penelitian sehingga tidak

jelas kapan penelitian tersebut dilakukan. Sedangkan pada penelitian ini telah

dicantumkan waktu penelitiannya sehingga sudah jelas kapan penelitian ini

dilakukan.

9Ahmad Zamroni, Implementasi Pemasaran Bumipitera Syariah Cabang Yogyakarta
(Analisis Hermawan kartajaya),Skripsi, (Yogyakarta: Jurusan Manajemen Dakwah, Fakultas
Dakwah dan Komunikasi, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2016).

10Fatimah dan Elisabeth Yansye Metekohy,Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan
Murabahah Pada Bank X Syariah Cabang Tangerang Selatan, Jurnal Ekonomi Dan Bisnis, Vol 12,
No. 1, Juni 2013.
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Jurnal penelitian Hatane Samuel yang berjudul “Ekspektasi Pelanggan

Dan Aplikasi Bauran PemasaranTerhadap Loyalitas Toko Moderen Dengan

KepuasanPelanggan Sebagai Intervening(Studi Kasus Pada Hypermarket

Carrefour Di Surabaya)”.11 Dalam jurnal penelitiannya membahas tentang

kepuasan pelanggan (customer satisfaction), aplikasi bauran pemasaran eceran

(retail marketing mixapplication) dan dampaknya pada loyalitas toko (store

loyalty). Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada

metode penelitiannya. Penelitian sebelumnya menggunakan metode penelitian

kuantitatif sedangkan penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif.

No Nama Judul Metode Hasil

1 Armase
Galuh
Prastiwi

Manajemen
Pemasaran
Oleh Travel
Hasuna Tour
Yogyakarta
Periode 2015-
2016

Kualittatif Dari hasil penelitiannya
menunjukan bahwa
manajemen pemasaran di
Travel Hasuna Tour
Yogyakarta pada periode
2015-2016 secara
keseluruhan dan tujuan
untuk meningkatkan
volume penjualan telah
tercapai dengan
pemasaran yang baik.

2 Ahmad
Zamroni

Implementasi
Pemasaran
Bumiputera
Syariah
Cabang
Yogyakarta
(AnalisisHerm
awan
kartajaya)

Kualitatif Hasil peneletian tersebut
menunjukan bahwa
elemen marketing
Hermawan Kartajaya
yang terdiri dari:
segmentasi, targeting,
positioning,
differentiation, marketing
mix, selling, brand,
service dan proses telah

11Hatane Samuel, Ekspektasi Pelanggan Dan Aplikasi Bauran PemasaranTerhadap
Loyalitas Toko Moderen Dengan KepuasanPelanggan Sebagai Intervening(Studi Kasus Pada
Hypermarket Carrefour Di Surabaya), Jurnal Manajemen Pemasaran, VOL. 1, NO. 2, Oktober
2006.
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di terapkan oleh lembaga
tersebut.

3 Muhammad
Joko
Purnomo

Manajemen
Pelatihan
Karyawan Di
Bank Madina
Syariah
Yogyakarta

Kualitatif Hasil penelitiannya
adalah manajemen
pelatihan karyawan di
Bank Madina Syariah
Yogyakarta secara umum
sudah dilakukan dengan
baik, dan menerapkan
proses atau tahapan
secara sistematis mulai
dari perencanaan sampai
evaluasinya namun
dalam kepanitiaan
pelatihan Bank Madina
belum menetapkan
struktur panitia yang
jelas dan tetap.

4 Fatimah dan
Elisabeth
Yansye
Metekohy

Strategi
Pemasaran
Produk
Pembiayaan
Murabahah
Pada Bank X
Syariah
Cabang
Tangerang
Selatan

Kualitatif Dari hasil penelitiannya
menjelaskan bahwa
strategi yang diperoleh
untuk produk murabahah
dari Bank X Syariah
adalah “growth strategy“.
Posisi pada kuadran ini
merupakan posisi yang
menguntungkan.
Perusahaan dapat
memanfaatkan peluang
dan kekuatan secara
maksimal, dengan
membuat kebijakan yang
mendukung pertumbuhan
yang agresif dari produk
pembiayaan murabahah.

5 Hatane
Semuel

Ekspektasi
Pelanggan Dan
Aplikasi
Bauran
Pemasaran
Terhadap
Loyalitas Toko
Moderen
Dengan
Kepuasan
Pelanggan

Kuantitatif Ekspektasi pelanggan
terhadap produk dan jasa
yang ditawarkan oleh
took modern ternyata
berpengaruh langsung
secara negatif terhadap
kepuasan pelanggan dan
loyalitas pelanggan toko
moderen. Walaupun
kedua variable bebas
Ekspektasi pelanggan
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Sebagai
Intervening(St
udi Kasus Pada
Hypermarket
Carrefour Di
Surabaya)

dan Bauran Pemasaran
eceran secara bersama
mepengaruhi Loyalitas
pelanggan,
namun variable aplikasi
bauran pemasaran
mempunyai pengaruh
yang lebih dominan.
Kepuasan pelanggan
dapat merupakan
variable intervening
positif antara Ekspektasi
pelanggan dan aplikasi
bauran pemasaran Eceran
terhadap loyalitas toko
moderen.

Berdasarkan dari beberapa hasil penelitian skripsi dan jurnal

yang telah dilakukan sebelumnya terlihat ada beberapa perbedaan

dengan penelitian yang akan peneliti lakukan, perbedaan tersebut

yakni meliputi teori penelitian, objek penelitian, dan subjek

penelitiannya, sehingga peneliti merasa yakin dan perlu untuk

melanjutkan penelitian di Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta

karena belum ada penelitian yang berhubungan dengan strategi

pemasaran tahun 2016/ 2017.

F. Kerangka Teori

1. Tinjauan Tentang Stratetegi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran,

kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha

pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing
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tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan

perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan

yang selalu berubah.12 Strategi pemasaran adalah seni atau ilmu untuk

menjadi seorang pemimpin. Sering juga diartikan sebagai rencana

untuk pembagian dan penggunaan kekuatan untuk mencapai tujuan

tertentu.13

Berdasarkan definisi di atas peneliti mendefinisikan strategi

pemasaran adalah suatu kegiatan untuk memenuhi keinginan dan

kebutuhan dari individu, kelompok dan manajerial dalam suatu

perusahaan untuk mencapai tujuan yang ditentukan.

2. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang

menyatakan bahwa kepuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat

ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan.14Ada tiga

unsur pokok dalam konsep pemasaran:15

a. Orientasi Pada Konsumen

Perusahaan yang benar-benar ingin memperhatikan konsumen

harus:

12Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep Dan Strategi,(Yogyakarta:
Liberty, 2010), hlm. 168-169.

13Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi 2008), hlm. 3.

14Basu Smastha DH. Dan Irawan, Menejemen Pemasaran Modern,(Yogyakarta: Liberty,
2008), hlm. 10.

15Basu Smastha Dharmmesta, Manajemen Pemasaran Analisis Perilaku
Konsumen,(Yogyakarta: BPFE, 2013), hlm. 6-8.
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1) Menentukan kebutuhan pokok (basic needs) dari pembeli yang

akan dilayani dan dipenuhi. Seorang misalnya membeli korek

api “Ranson”, karena produk tersebut dapat memenuhi

kebutuhannya akan api dan secara teknis memuaskan.

2) Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran

penjualan. Karena perusahaan tidak mungkin dapat memenuhi

segala kebutuhan konsumen, maka perusahaan harus memilih

kelompok pembeli tertentu, bahkan kebutuhan tertentu dari

kelompok pembeli tersebut.

3) Menentukan produk dan program pemasarannya. Untuk

memenuhi kebutuhan yang berbeda-beda dari kelompok

pembeli yang dipilih sebagai sasaran, perusahaan dapat

menghasilkan barang-barang dengan tipe model yang berbeda-

beda dan dipasarkan dengan program pemasaran yang

berlainan.

4) Mengadakan penelitian pada konsumen, untuk mengukur,

menilai, dan menafsirkan keinginan, sikap, serta perilaku

meraka.

5) Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik,

apakah menitikberatkan pada mutu yang tinggi, harga yang

murah, atau model yang menarik.

b. Penyusunan Kegiatan Pemasaran Secara Integral (Integrated

Marketing)
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Pengintegrasian kegiatan pemasaran berarti bahwa setiap

orang dan setiap bagian dalam perusahaan turut berkecimpung

dalam suatu usaha yang berkoordinir untuk memberikan kepuasan

konsumen, sehingga tujuan perusahaan dapat terealisasi. Selain itu

harus terdapat juga penyesuaian dan koordinasi antara produk,

harga, saluran distribusi, dan promosi untuk menciptakan

hubungan pertukaran yang kuat dengan konsumen.

c. Kepuasan Konsumen (Consumer Satisfaction)

Faktor yang akan menentukan apakah perusahaan dalam

jangka panjang akan mendapatkan laba, ialah banyak sedikitnya

kepuasan konsumen yang dapat dipenuhi. Ini tidaklah berarti

bahwa perusahaan harus berusaha memaksimisasikan kepuasan

konsumen, tetapi tetapi perusahaan harus mendapatkan laba

dengan cara memberikan kepuasan terhadap konsumen.

Kunci keberhasilan dalammenjalankan konsep pemasaran

terletak pada adanya sikap yang mendukung dari manajemen puncak.

Seorang eksekutif Chase Bank berkata: “pemasaran dimulai dari

manajemen puncak. Hanya manajemen puncak yang dapat

menyediakan iklim, disiplin, dan kepemimpinan yang dibutuhkan

untuk sebuah program pemasaran yang berhasil”.16

16William J. Stanton, Y. Lamarto, Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga 1984), hlm. 18.
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3. Strategi Marketing Mix

Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel atau

kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan,

yakni: produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem

distribusi.17Banyak pakar pemasaran untuk mendefinisikan ulang

bauran pemasaran sedemikian rupa sehingga lebih aplikatif untuk

sektor jasa. Hasilnya, 4P tradisional diperluas dan ditambahkan dengan

empat unsur lainnya, yaitu People, Process, Physical Evidence, dan

Customer Service. Keputusan mengenai setiap unsur bauran pemasaran

ini saling berkaitan satu sama lain. Kendati demikian, tingkat

kepentingan yang ditekankan pada masaing-masing unsur cenderung

bervariasai antar jasa. Sebagai contoh, dalam equipment-based

services seperti ISP (Internet Service Provider) dan vending machines,

unsur People tidak terlalu penting bila dibandingkan dalam people-

based services seperti restoran dan konsultan manajemen.18

a. Produk (product)

Keputusan-keputusan tentang produk ini mancakup penentuan

bentuk penawaran secara fisik, merknya, pembungkus, garansi, dan

servis sesudah penjualan. Pengembangan produk dapat dilakukan

setelah menganalisa kebutuhan dan keinginan pasarnya. Jika masalah

ini telah diselesaikan, maka keputusan-keputusan tentang harga,

distribusi dan promosi dapat diambil.

17Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern, hlm. 78.

18Fandy Ciptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Bayumedia Publishing, 2011), hlm. 40.
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b. Harga (price)

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian

pemasaran berhak menentukan harga pokoknya. Faktor-faktor yang

perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga tersebut antara lain

biaya, keuntungan, praktek saingan, dan perubahan keinginan pasar.

Kebijakan harga ini menyangkut pula jumlah potongan, mark-up,

mark-down, dan sebagainya.

c. Tempat (place)

Tempat adalah Keputusan distribusi menyangkut

kemudahan akses terhadap jasa bagi para pelanggan potensial.

Keputusan ini meliputi keputusan lokasi fisik dan penggunaan

perantara untuk meningkatkan aksesibilitas jasa bagi

pelanggan.19

Distribusi merupakan kegiatan ekonomi yang

menjembatani kegiatan produksi dan konsumsi, 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

pemakai yang ada, meningkatkan nilaikeguanaannya diantara

pemakai yang ada ataupun menarik pemakai yang baru.20

19Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Jasa, (Malang: Banyu Media Publishing, 2006),
hlm. 31.

20Murti Sumarni, Marketing Perbankan, (Yogyakarta: Liberty, 1997), hlm. 269.
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d. Promosi (Promotion)

Bauran promosi tradisional meliputi berbagai metode

untuk mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan

potensial dan aktual. Metode-metode tersebut terdiri atas

periklanan, promosi penjualan, personal selling, dan

publicrelations. Meskipun secara garis besar bauran promosi

untukbarang sama dengan jasa, promosi jasaseringkali

membutuhkan penekanan tertentu pada upaya meningkatkan

kenampakan tangibiltas jasa. Selain itu, dalam kasuspemasaran

jasa, personil produksi juga menjadi bagian penting dalam

bauran

promosi.21Adapunbeberapacaramenyebarkaninformasitersebutya

itu:22

a) Periklanan (advertising)

b) Penjualan Personal(Personal Selling)

c) PromosiPenjualan(Sales Promotion)

d) RelasiPublik (Public Relation)

e. Orang (People)

Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka

‘orang’ yang berfungsi sebagai penyedia jasa sangat

memengaruhi kualitas jasa yang diberikan. Untuk mencapai

21Ibid., hlm. 41.

22Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti H. Aksa, Teori dan Kasus Manajemen Pemasaran
Jasa, (Yogyakarta: Liberty, 2010)hlm.79-82.
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kualitas terbaik maka pegawai harus dilatih untuk menyadari

pentingnya pekerjaan mereka, yaitu memberikan konsumen

kepuasan dalam memenuhi kebutuhannya. Penting nya ‘orang’

dalam pemasaran jasa berkaitan erat dengan pemasaran internal.

Pemasaran internal adalah interaksi atau hubungan antara setiap

karyawan dan departemen dalam suatu perusahaan yang dalam

hal ini dapat diposisikan sebagai konsumen internal dan

pemasok internal. Tujuan dari adanya hubungan tersebut adalah

untuk mendorong ‘orang’ dalam kinerja memberikan kepuasan

kepada konsumen.23

f. Bukti Fisik (Physical Evidence)

Physical Evidence merupakan lingkungan fisik tempat

jasa diciptakan dan langsung berinteraksi dengan pelanggan.

Dua tipe physical evidence antara lain, Essential evidencedan

Peripheral evidence.Essential evidence merupakan keputusan-

keputusan yang dibuat oleh pemberi jasa tentang desain dan

layout dari ruang, gedung, dan lainnya. Sedangkan Peripheral

evidencemerupakan nilai tambah yang bila berdiri sendiri tidak

berarti apa-apa. Jadi, hanya berfungsi sebagai pelengkap, namun

peranannya penting dalam proses produksi jasa, seperti tiket

pesawat.24

23Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, hlm.75.

24Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti H. Aksa, Teori dan Kasus Manajemen Pemasaran Jasa,
hlm.39.
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g. Proses (Process)

Process yaitu semua prosedur aktual, mekanisme, dan

aliran aktivitas dengan mana jasa disampaikan yang merupakan

sistem penyajian atau operasi jasa. Obyektif utama dari

pemasaran adalah mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan

pasar. Oleh sebab itu jasa harus didesain proses jasa sampai

dengan bagaimana jasa disampaikan. Penyajian jasa aktual akan

menentukan tahapan pengalaman konsumen bahkan aliran

operasi jasa dapat dijadikan bukti yang dinilai

konsumen.Sejumlah jasa mempunyai karakteristik yang sangat

kompleks sehingga konsumen harus mengikuti serangkaian

tindakan yang rumit dan banyak untuk menyelesaikan proses

jasa yang diinginkan.Dengan demikian pemasaran harus

dilibatkan ketika desain proses jasa dibuat, karena pemasaran

juga sering terlibatatau bertanggung jawab terhadap pengawasan

kualitas jasa.25

25Yazid, Pemasaran Jasa: Konsep dan Implementasi, (Yogyakarta: Ekonisia, 2008), hlm.
20.
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G. Metode Penelitian

1. Ruang Lingkup Penelitian

a. Subjek Penelitian

Subjek penelitian adalah orang-orang yang menjadi sumber

informasi yang dapat memberikan data sesaui dengan topik

masalah yang sedang diteliti.26 Subjek penelitian ini adalah:

manajer, karyawan dan nasabah Bank Madina Syariah Bantul

Yogyakarta.

b. Objek Penelitian

Objek penelitian adalah permasalahan-permasalahan yang

menjadi titik sentral suatu penelitian.27Adapun yang menjadi objek

dari penelitian ini adalah strategi pemasaran Bank Madina Syariah

Bantul Yogyakarta tahun2016/2017.

2. Jenis Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian yang menggunakan

deskriptif kualitatif yaitu penelitian yang bertujuan untuk

menggambarkan, meringkaskan berbagai kondisi, berbagai situasi,

atau berbagai fenomena realitas sosial yang ada di masyarakat yang

menjadi objek penelitian, dan berupaya menarik realitas itu ke

26Tatang M. Amrin, Menyusun Rencana Penelitian,(Jakarta: Rajawali Press, 1990), hlm.
135.

27Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka
Cipta, 1991), hlm. 91.
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permukaan sebagai ciri, karakter, sifat model, tanda, atau gambaran

tentang kondisi, situasi, ataupun fenomena tertentu.28

3. Metode Pengumpulan Data

a. Metode Observasi

Observasi merupakan alat pengumpulan data yang

dilakukan mengamati dan mencatat secara sistematik gejala-gejala

yang diselidiki.29 Dalam metode ini pengumpulan data dilakukan

dengan cara mengamati keadaan lingkungan yang ada kemudian

dicatat secara langsung dan sistematis. Pengamatan dan pencatatan

berkaitan dengan strategi pemasaran di Bank Madina Syariah

Bantul Yogyakarta.

b. Metode Wawancara

Wawancara adalah proses tanya-jawab dalam penelitian

yang berlangsung secara lisan antara dua orang atau lebih bertatap

muka secara langsung mendengarkan informasi-informasi dan

keterangan-keterangan.30 Dalam penelitian ini yang digunakan

adalah interview semi structured. interview semi structured yaitu

mulanya menyatakan serangkaian pertanyaan yang sudah

terstruktur, kemudian satu persatu diperdalam untuk mengecek

28Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif: Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan Publik, dan
Ilmu Sosial Lainnya, (Jakarta: Kencana, 2008), hlm. 68.

29Cholid Narbuko dkk, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Bumi Aksara, 2010), hlm. 83.

30Ibid.
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lebih lanjut.31 Adapun yang menjadi informan atau narasumber

dalam penelitian ini sebagai berikut:

1) Manajer Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta.

2) Karyawan Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta.

3) Nasabah Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta.

c. Metode Dokumentasi

Metode dokumentasi adalah suatu teknik pengumpulan data

yang diperoleh dari sumber-sumber data dapat berupa buku-buku,

dokumen, arsip, notulensi, makalah, peraturan dan buletin atau

brosur yang ada kaitan dengan masalah yang hendak diteliti

dengan cara melihat dan mengamati langsung.32

4. Metode Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan adalah analisis kualitatif,

yaitu proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang

diperoleh dari hasil wawancara, observasi dan dokumentasi, dengan

cara mengorganisasikan data kedalam kategori, menjabarkan kedalam

unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilih yang

penting dan akan dipelajari, serta membuat kesimpulan mampu

dipahami diri sendiri maupun oranglain.33 Dari data tertulis maupun

lisan merupakan data dekriptif yang menggambarkan bentuk-bentuk

31Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian, hlm. 197.

32Morissan, Metode Penelitian Survei, (Jakarta: kencana, 2012), hlm. 214.

33Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2007), hlm. 89.
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penelitian. Kemudian disusun dan diklasifikasikan, yang kemudian

dianalisisdan diinterprestasikan dengan kata-kata untuk

menggambarkan obyek penelitian. Sehingga data tersebut dapat

diambil sebuah kesimpulan sebagai hasil penelitian.

5. Teknik Pengecekan Keabsahan Data

Menetapkan keabsahan (trustworthiness) data diperlukan

teknik pemeriksaan. Pelaksanaan teknik pemeriksaan didasarkan atas

sejumlah kriteria tertentu. Ada empat kriteria yang digunakan, yaitu

derajat kepercayaan (credebility), keteralihan (transferability),

kebergantungan (dependability), dan kepastian (confirmability).34

Penelitian ini menggunakan dua kriteria yaitu derajat kepercayaan dan

kepastian.

a. Derajat Kepercayaan

Uji keabsahan data menggunakan kriteria derajat

kepercayaan (credebility) penelitian ini menggunakan dua teknik

pemeriksaan data yaitu ketekunan pengamatan dan triangulasi.

1) Ketekunan Pengamatan

Ketekunan pengamatan berarti mencari secara konsisten

interpretasi dengan berbagai cara dalam kaitan dengan proses

analisis yang konstan atau tentatif. Ketekunan pengamatan

bermaksud menemukan ciri-ciri dan unsur-unsur dalam situasi

yang sangat relevan dengan persoalan atau isu yang sedang

34Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosda Karya, 2012),
hlm. 324.
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dicari dan kemudian memusatkan diri pada hal-hal tersebut

secara rinci. Hal itu berarti peneliti hendaknya mengadakan

pengamatan dengan teliti dan rinci secara kerkesinambungan

terhadap faktor-faktor yang menonjol.35

2) Triangulasi

Triangulasi diartikan sebagai teknik pengumpulan data

yang bersifat menggabungkan dari berbagai teknik

pengumpulan data dan sumber data yang telah ada.36Pada

penelitian ini yang digunakan yaitu triangulasi metode

pengumpulan data dan triangulasi sumber data.

Gambar 1.1

Triangulasi Motode Pengumpulan Data

Triangulasi sumber data merupakan membandingkan dan

mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang

diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda dalam penelitian

kualitatif.37

35Ibid., hlm. 329-330.

36Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung; Alfabeta, 2008), hlm. 83.

37Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, hlm. 330.

Wawancara Observasi

Dokumentasi
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Gambar 1.2

Triangulasi Sumber Data

b. Kepastian

Kriteria kepastian berasal dari konsep objektivitas menurut

non kualitatif. Nonkualitatif menetapkan objektifitas dari segi

kesepakatan antar subjek. Di sini memastikan bahwa sesuatu itu

objektif atau tidak bergantung pada persetujuan beberapa orang

terhadap pandangan, pendapat, dan penemuan seseorang. Dapatlah

dikatakan bahwa pengalaman seseorang itu subjektif sedangkan

jika disepakati oleh beberapa orang, barulah dapat dikatakan

objektif. Jadi, objektivitas-subjektivitas suatu hal bergantung pada

orang seorang.38 Dalam kriteria kepastian, teknik pemeriksaan yang

digunakan yaitu uraian rinci.

Uraian rinci (thick description) bergantung pada

pengetahuan seorang peneliti tentang konteks penerima. Teknik ini

penuntut peneliti agar melaporkan hasil penelitiannya sehingga

uraiannya itu dilakukan seteliti dan secermat mungkin yang

38Ibid., hlm. 325-326.

Karyawan Nasabah

Manajer
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menggambarkan konteks tempat penelitian diselenggarakan.

Uraian harus mengungkapkan secara khusus sekali segala sesuatu

yang dibutuhkan pembaca agar dapat memahami temuan-temuan

yang diperoleh.39

H. Sistematika Penulisan

Untuk lebih memfokuskan penelitian ini, peneliti membuat

sistematika penulisan sebagai berikut :

BAB I: Merupakan pendahuluan yang terdiri dari penegasan judul,

latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan

manfaat, telaah pustaka, kajian teori, metode penelitian, dan

sistematika penulisan.

BAB II: Berisi mengenai gambaran umum Bank Madina Bantul

Syariah Yogyakarta.

BAB III: Menjelaskan tentang hasil penelitian di Bank Madina

SyariahBantul Yogyakarta serta permasalahan pokok yang

dibahas yaitu tentang strategi pemasaran Bank Madina

Syariah Bantul Yogyakarta tahun 2016/2017.

BAB IV: Merupakan kesimpulan serta saran dan pada bagian terakhir

penelitian ini juga akan dicantumkan daftar pustaka dan

lampiran-lampiran yang diperlukan.

39Ibid., hlm. 337-338.



BAB IV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan uraian dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka

peneliti menyimpulkan bahwa strategi pemasaran Bank Madina Syariah

Bantul Yogyakarta Tahun 2016/2017 sebagai berikut.

Strategi pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta

melalui konsep pemasaran dan bauran pemasaran yang bertujuan untuk

meningkatkan minat masyarakat menggunakan produk unggulan Bank

Madina Syariah Bantul Yogyakarta yaitu produk tabungan haji dan umroh,

tidak maksimal. Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan

dokumentasi yang dilakukan oleh peneliti di lapangan, kemudian

dianalisis dan dibandingkan antara fakta yang terjadi dengan teori yang

digunakan oleh peneliti mengenai 3 metode konsep pemasaran yaitu

orientasi pada konsumen, penyusunan kegiatan pemasaran secara integral,

kepuasan konsumen, dan 7 metode strategi bauran pemasaran yang terdiri

dari product, price, promotion, place, people, physical evidence dan

process. Dari metode-metode tersebut ada 2 metode yang dilakukan tidak

maksimal yaitu metode place dan process sehingga dua metode tersebut

kiranya dapat diperhatikan secara khusus oleh pihak Bank Madina Syariah

Bantul Yogyakarta yang akan disampaikan peneliti pada penulisan saran.
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B. Saran

1. Berdasarkan data yang telah didapat bahwa bauran pemasaran pada

metode place sangat perlu diperhatikan, melihat kantor Bank Madina

Syariah Bantul Yogyakarta hanya memiliki dua kantor, yaitu kantor

pusat dan kantor cabang Srandakan.

2. Pada tahap proses, seharusnya pihak Bank Madina Syariah Bantul

Yogyakarta sudah ditunjuk oleh Kementerian Agama untuk

mendapatkan porsi haji, sehingga masyarakat lebih yakin untuk

menggunakan jasa Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta.

3. Saran peneliti agar pihak Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta

dapat terus melakukan peningkatan manajemen pemasaran, juga

menyarankan kepada peneliti selanjutnya agar dapat melihat lebih luas

lagi dengan teori yang berbeda.

4. Peneliti menyarankan kepada Jurusan Manajemen Dakwah untuk

memberikan bobot praktik pada mata kuliah strategi pemasaran dalam

bentuk kuliah praktik lapangan.
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LAMPIRAN-LAMPIRAN







Pedoman Wawancara

Manajemen Pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta Tahun 2016/2017

Nama :

Jabatan : Manajer atau pimpinan

Hari, Tangga Wawancara :

Pukul :

Tempat :

Pertanyaan :

1. Bagaimana sejarah berdirinya Bank Madina Syariah ?

2. Apa visi dan misi Bank Madina Syariah?

3. Sejak Kapan Bank Madina Syariah meluncurkan produk tabungan Haji ?

4. Bagaimana perkembangan dari produk Tabungan Haji?

5. Apa keungguan dan kelemahan produk Tabungan Haji?

6. Bagaimana prosedur menggunakan produk Tabungan Haji?

7. Bagaimana bentuk dan sasaran manajemen pemasaran Bank Madina Syariah?

8. Terkait dengan konsep pemasaran:

A. Bagaiamana konsep pemasaran Bank Madina Syariah?

B. Siapa saja yang menjadi pasar sasaran Bank Madina Syariah?

C. Apakah Bank Madina Syariah hanya melayani caon nasabah yang muslim saja?

9. Terkain dengan strategi pemasaran:

A. Strategi apa yang digunakan oleh Bank Madina Syariah?

B. Bagaimana implementasi strategi pemasaran Bank Madina Syariah?

C. Apakah ada kendala dari strategi Pemasaran?

Sekian dan terimakasih



Pedoman Wawancara

Manajemen Pemasaran Bank Madina Syaria Bantul Yogyakarta Tahun 2016/2017

Nama :

Jabatan : Karyawan (bagian Pemasaran)

Hari, Tangga Wawancara :

Pukul :

Tempat :

Pertanyaan :

1. Sudah berapa lama bapak/ibu menjabat sebagai bagian pemasaran di Bank Madina
Syariah ?

2. Selama bapak/ibu menjabat sebagai bagian Pemasaran, apa saja yang menjadi kendala
dalam melaksanakan tugas?

3. Terkait dengan konsep pemasaran:

a. Apakah sudah ideal konsep pemasaran yang diterapkan oleh Bank Madina
Syariah?

b. Apakah ada calon nasabah atau yang sudah menjadi nasabah Bank Madina dari
non muslim?

c. Apakah sasaran pasar yang dituju sudah tepat?

4. Terkain dengan strategi pemasaran:

a. Strategi apa yang digunakan oleh Bank Madina Syariah?

b. Bagaimana implementasi strategi pemasaran Bank Madina Syariah?

c. Apakah ada kendala dari strategi Pemasaran?

Sekian dan terimakasih



Pedoman Wawancara

Manajemen Pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta Tahun 2016/2017

Nama :

Jabatan : Nasabah Bank Madina Syariah

Hari, Tangga Wawancara :

Pukul :

Tempat :

Pertanyaan :

1. Apa Pekerjaan bapak/ibu?

2. Hal apa yang membuat bapak/ibu menjadi nasabah Bank Madina Syariah?

3. Produk apa saja yang ditawarkan kepada bapak/ibu oleh Bank Madina Syariah?

4. Produk apa yang bapak/ibu ambil?

5. Apakah keuntungan dari produk yang bapak/ibu ambil sudah sesuai dengan yang
bapak/ibu inginkan?

6. Apakah bapak/ibu mengetahui produk Tabungan Haji?

7. Apakah bapak/ibu menggunakan produk Tabungan Haji?

8. Menurut bapak/ibu apa keunggulan dari Bank Madina Syariah?

Sekian dan terimkasih
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