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ABSTRACT 

Optimizing Marketing Strategies as an Effort to Increase Member Intention to Use 

Funding Products at KSPPS BINAMA Batang Branch 

 

For financial institutions, funding is the most important and main aspect of running 

an operational system. However, the actual process of funding is not as easy as 

imagined. In its implementation, it often experiences ups and downs in line with 

existing conditions. This is also felt by KSPPS BINAMA Batang branch, where 

funding activities cannot reach the target while financing activities continue to 

increase. The purpose of the research problem is to discover the optimal marketing 

strategies, especially the promotion variable in personal selling activities and the 

people variable, as an effort to increase members‟ intentions to use funding products. 

So, the funding target at KSPPS BINAMA Batang branch can be achieved. The 

research method used in compiling this report is qualitative, with the triangulation 

method. The result of this report is that the marketing strategy that has been carried 

out by KSPPS BINAMA Batang branch includes segmentation, targeting, 

positioning, and the marketing mix (7P) is correct, but needs to be optimized, 

especially in the promotion of personal selling and people. Based on the survey 

results, members‟ intention to use funding products (savings) at KSPPS BINAMA 

Batang branch is already in the very interested category (> 8,20 – 10) but has not yet 

reached the maximum score. Of the four indicators of purchase intention, 

transactional intention got the lowest score (8.58) and exploration intention got the 

highest score (8.91). Meanwhile, based on data on the number of accounts, the 

intention of financing members is still higher than the intention of savings members. 

Keywords:  Marketing Strategy, Segmentation, Targeting, Positioning, Marketing 

Mix (7P), Customer Purchase Intention, Funding 
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ABSTRAK 

Optimalisasi Strategi Pemasaran dalam Upaya Meningkatkan Minat Anggota 

Menggunakan Produk Funding pada KSPPS BINAMA Cabang Batang 

 

Bagi lembaga keuangan, pendanaan merupakan aspek terpenting dan utama dalam 

menjalankan sistem operasional. Namun, proses realisasi penghimpunan dana 

(funding) tidak semudah yang dibayangkan, dalam pelaksanaanya sering mengalami 

naik turun sejalan dengan kondisi yang ada. Hal ini juga dirasakan oleh KSPPS 

BINAMA cabang Batang, di mana kegiatan penghimpunan dana tidak dapat 

mencapai target sedangkan kegiatan pembiayaan terus meningkat. Tujuan dari 

penulisan laporan ini yaitu untuk mengetahui optimalisasi strategi pemasaran, 

terutama variabel promotion pada kegiatan personal selling dan variabel people 

dalam upaya meningkatkan minat anggota menggunakan produk funding. Sehingga 

target funding pada KSPPS BINAMA cabang Batang dapat tercapai. Metode 

penelitian yang digunakan dalam menyusun laporan ini yaitu kualitatif, dengan 

metode triangulasi. Hasil dari laporan ini yaitu strategi pemasaran yang telah 

dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang mencakup segmentation, targeting, 

positioning, dan marketing mix (7P) sudah tepat, namun perlu dioptimalkan terutama 

pada promosi personal selling dan people. Berdasarkan hasil survei, minat anggota 

menggunakan produk funding (simpanan) pada KSPPS BINAMA cabang Batang 

sudah berada di kategori sangat berminat (> 8,20 – 10), namun belum mencapai skor 

maksimal. Dari empat indikator pada minat beli, minat transaksional mendapatkan 

skor paling rendah (8,58) dan minat eksploratif mendapatkan skor paling tinggi 

(8,91). Sedangkan berdasarkan data jumlah rekening, minat anggota pembiayaan 

masih lebih tinggi daripada minat anggota simpanan. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Segmentation, Targeting, Positioning, Marketing 

Mix (7P), Minat Beli Konsumen, Funding 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1.Latar Belakang  

Lembaga keuangan di Indonesia dibagi menjadi dua jenis, yaitu lembaga 

keuangan bank dan lembaga keuangan bukan bank. Secara umum, lembaga keuangan 

perbankan berguna menerima dan memberi pinjaman dana untuk masyarakat. 

Sedangkan lembaga keuangan bukan bank berperan dalam mengumpulkan dana dan 

melakukan penyaluran dana dengan menerbitkan surat-surat pendanaan investasi 

yang berharga bagi yang membutuhkan pinjaman. Perbedaan utama antara kedua 

lembaga tersebut yaitu pada kegiatan penghimpunan dana. Dalam penghimpunan 

dana, bank dapat menghimpun langsung dana dari masyarakat maupun 

menghimpunnya secara tidak langsung. Sedangkan lembaga keuangan bukan bank 

hanya dapat menghimpun dana secara tidak langsung dari masyarakat (Kasmir, 

2014).  

Dengan demikian, lembaga keuangan perbankan melakukan kegiatan yang lebih 

luas dibandingkan lembaga keuangan bukan bank. Lembaga keuangan bank 

mengumpulkan dana dari masyarakat kemudian mengarahkannya kepada mereka 

yang membutuhkan dan menyediakan layanan keuangan. Bank dapat secara langsung 

membuat uang resmi yang dapat mempengaruhi jumlah uang yang beredar di 

masyarakat. Penghimpunan dana secara langsung memungkinkan bank menerima dan 
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menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk tabungan, giro, dan deposito. 

Sedangkan lembaga keuangan bukan bank tidak dapat menghimpun dana langsung 

dari masyarakat dalam bentuk tabungan, tetapi dalam bentuk surat berharga. Namun 

keduanya sama-sama memiliki peran yang penting bagi aktivitas perekonomian, yaitu 

sebagai wadah yang mampu menghimpun serta menyalurkan dana masyarakat secara 

efektif dan efisien dalam upaya peningkatan taraf hidup masyarakat. 

Pada prakteknya lembaga keuangan dapat dibagi menjadi dua jenis, yaitu lembaga 

keuangan konvensional dan lembaga keuangan syariah. Menurut Arif (2012, hal 106), 

perbedaan mendasar antara bank syariah dan bank konvensional terletak pada 

perjanjiannya. Bank konvensional memiliki dua kontrak terpisah. Kontrak pertama 

adalah antara bank dan nasabah penabung, yang menyimpan uang di bank dengan 

menerima persentase bunga tertentu dari bank. Selanjutnya, kesepakatan antara bank 

dan nasabah peminjam. Bank berhak meminjamkan dananya kepada nasabah 

peminjam dan menerima sebagian bunga dari nasabah peminjam. Keuntungan bank 

dihasilkan dari perbedaan antara tingkat bunga yang ditawarkan kepada nasabah 

tabungan dan tingkat bunga yang dikenakan oleh peminjam.  

Pada bank syariah terdapat kesatuan perjanjian antara bank dengan nasabah 

penabung dan antara bank dengan nasabah pembiayaan. Nasabah penabung 

mempercayakan dananya pada bank syariah dengan menerima bagi hasil. Kemudian 

dana dari nasabah penabung digunakan untuk kegiatan pembiayaan oleh nasabah 

pembiayaan dan bank menerima bagi hasil dari nasabah pembiayaan. Oleh sebab itu, 

bagi hasil yang diperoleh nasabah penabung bergantung pada bagi hasil yang diterima 
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bank syariah dari nasabah pembiayaan (Arif, 2012). Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa lembaga keuangan konvensioal menggunakan sistem bunga 

untuk mengoperasikan sistem keuangan, sedangkan lembaga keuangan syariah 

menggunakan sistem bagi hasil dan beberapa akad Muamalah lainnya. 

Sistem Perbankan Syariah di Indonesia pertama kali didirikan pada tanggal 1 

November 1991 dipimpin oleh beberapa kelompok muslim yang diprakarsai oleh 

Majelis Ulama Indonesia (MUI). Tujuan didirikannya bank dengan konsep syariah 

adalah untuk memberikan solusi bagi umat Islam agar terhindar dari praktik riba. 

Pendirian Bank Syariah disambut baik oleh pemerintah, dan Undang-Undang No. 7 

diundangkan pada tahun 1992, yang memasukkan prinsip-prinsip Syariah ke dalam 

praktik operasional perbankan (Budiono, 2017).  

         
                                                                                                                            

Artinya : “Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu memakan riba dengan 

berlipat ganda dan bertakwalah kepada Allah agar kamu beruntung.” (QS. Ali „Imran 

ayat 130). 

Seiring berjalannya waktu, lembaga keuangan baik perbankan maupun non-

perbankan bersaing untuk melakukan ekspansi dengan menyediakan layanan 

keuangan berbasis syariah. Salah satu pendorong berkembangnya lembaga keuangan 

syariah di Indonesia adalah meningkatnya kesadaran masyarakat Indonesia, terutama 
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umat Islam, tentang pentingnya penerapan syariah di dalam segala bidang kehidupan, 

termasuk dalam hal pengelolaan keuangan. 

 Koperasi merupakan salah satu lembaga keuangan non bank yang paling banyak 

digunakan masyarakat. Dalam Islam, koperasi digolongkan sebagai Syirkah, yaitu 

wadah untuk kemitraan, kerjasama, kekeluargaan, dan kerjasama ekonomi yang 

sehat, baik, dan halal. Koperasi berbasis syariah pertama di Indonesia diwakili dalam 

bentuk asosiasi bisnis bernama Syarikat Dagang Islam (SDI), yang didirikan oleh H. 

Samanhudi di Solo, Jawa Tengah. Koperasi syariah mulai berkembang ketika 

maraknya pertumbuhan Baitul Maal wat Tamwil (BMT). 

Baitul Maal wat Tamwil (BMT) adalah lembaga keuangan syariah dengan prinsip 

bagi hasil untuk mengembangkan usaha-usaha mikro, sehingga mampu 

meningkatkan harkat, martabat, dan mencapai kesejahteraan dalam mencapai 

kepentingan hidup umat manusia. Lembaga keuangan syariah berbasis koperasi ini 

menjadi lembaga khas Indonesia yang pada awal pendiriannya disesuaikan dengan 

kondisi hukum dan kebutuhan pasar. Tujuan utama dari dibentuknya BMT yaitu 

untuk mengatasi kendala-kendala dari bank syariah. BMT berupaya menyediakan 

permodalan bagi masyarakat pelaku usaha mikro dan kecil yang menghadapi 

kesulitan mendapatkan akses permodalan dari perbankan (Sakti, 2013). Dengan 

demikian BMT merupakan suatu lembaga yang mengedepankan aspek kemanusiaan 

dan kemaslahatan, tidak hanya memikirkan keuntungan semata. 
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Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) memiliki fungsi unik dibandingkan dengan 

penyedia keuangan mikro lainnya di Indonesia. BMT menawarkan fungsi ganda, 

yaitu Baitul Maal dan Baitul Tamwil. Baitul Maal berfokus pada layanan sosial atau 

usaha pengumpulan dan penyaluran dana non profit, seperti zakat, infaq, maupun 

sedekah. Sedangkan Baitul Tamwil berorientasi pada profit atau suatu wadah 

pengembangan harta dengan usaha pengumpulan dan penyaluran dana komersial. 

Fungsi-fungsi tersebut menyiratkan bahwa BMT adalah entitas sosial sekaligus 

entitas bisnis (Kassim, 2016). Oleh sebab itu, hadirnya BMT dianggap mampu 

memberikan warna bagi perekonomian masyarakat sehingga mendapatkan respon 

positif dan berkembang pesat hingga tersebar luas hampir di seluruh wilayah 

Indonesia.  

Bagi lembaga keuangan, pendanaan merupakan aspek terpenting dan utama 

dalam menjalankan sistem operasional. Dana adalah uang tunai maupun aktiva lancer 

yang dimiliki oleh lembaga keuangan. Sumber dana berasal dari dana yang diterima 

dari lembaga itu sendiri dan dana yang diperoleh dari pihak lain. Dengan adanya dana 

lembaga keuangan dapat menjalankan fungsinya sebagai intermediasi, yaitu sebagai 

perantara keuangan yang menjembatani kebutuhan dua pihak yang berbeda, satu 

pihak sebagai pemilik dana dan pihak lainnya merupakan pihak yang membutuhkan 

dana. 

Dana atau modal dapat digunakan untuk menjaga kemungkinan terjadinya resiko, 

termasuk resiko yang timbul dari kegiatan pembiayaan. Untuk mengatasi 
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kemungkinan resiko yang terjadi, suatu lembaga keuangan harus menyediakan 

kecukupan modal minimum. Dengan modal yang cukup besar, lembaga keuangan 

dapat dapat meningkatkan penyaluran pembiayaan kepada anggota (Lisa, 2016). 

Dengan demikian, kegiatan penghimpunan dana (funding) dan penyaluran dana 

(lending) memiliki hubungan yang positif, di mana keduaya harus berbanding lurus 

dalam pertumbuhannya.  

Baitul Maal wat Tamwil melakukan kegiatan penghimpunan dana (funding) dari 

produk simpanan, yaitu dana yang diperoleh atas kepercayaan anggota kepada pihak 

BMT untuk dialokasikan ke berbagai sektor produktif. Kemudian dana yang 

diperoleh disalurkan kembali pada kegiatan pembiayaan (mudharabah, musyarakah, 

murabahah, pinjaman, maupun pembiayaan kepada masyarakat dan para pelaku 

usaha mikro). Oleh sebab itu, kegiatan penghimpunan dana (funding) sangat penting 

bagi keberlangsungan kegiatan operasional dan menjadi tolak ukur keberhasilan suatu 

lembaga keuangan.  

Proses realisasi penghimpunan dana tentunya tidak semudah yang dibayangkan 

dan dalam pelaksanaanya sering mengalami naik turun sejalan dengan kondisi yang 

ada. Untuk itu dibutuhkan suatu strategi pemasaran yang tepat agar dapat mencapai 

target. Marketing mix merupakan suatu strategi yang digunakan Baitul Maal wat 

Tamwil (BMT) dan dikaitkan dengan bagaimana BMT menyajikan penawaran 

produk kepada masyarakat sebagai pasar sasarannya. 
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Menurut Kotler & Armstrong (1997), dikutip oleh Sukatjo (2010), marketing mix 

atau bauran pemasaran merupakan kumpulan perangkat alat pemasaran taktis 

terkendali yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan dalam target pasar. Marketing mix terdiri dari product, price, promotion, 

place, people, physical evidence, dan process. Ketujuh variable tersebut perlu 

dikelola dengan optimal dalam melakukan kegiatan pemasaran agar saling bersinergi 

dan dapat meningkatkan minat beli konsumen yang akan berpengaruh pada 

pencapaian target. Terutama variabel promotion yaitu pada kegiatan promosi 

personal selling dan variabel people, karena proses produksi dan aktivitas pemasaran 

jasa pada lembaga keuangan memerlukan kontak langsung antara produsen dengan 

konsumen. Sehingga, kegiatan promosi personal selling dan peran people pada suatu 

lembaga keuangan sangat mempengaruhi minat masyarakat dalam menggunakan jasa 

suatu lembaga keuangan. 

KSPPS BINAMA merupakan salah satu Baitul Maal wat Tamwil (BMT) yang 

berbadan hukum koperasi dan bergerak di bidang simpan pinjam dan pembiayaan 

syariah yang beroperasi di Jawa Tengah. KSPPS BINAMA memberikan solusi atas 

permasalahan ekonomi masyarakat kecil menengah melalui berbagai macam produk 

jasa yang dimiliki. Pada kegiatan pemasaran produk dan jasa, KSPPS BINAMA 

cabang Batang mengalami kendala dalam kegiatan penghimpunan dana (funding), di 

mana kegiatan penghimpunan dana tidak dapat mencapai target sedangkan kegiatan 
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pembiayaan terus meningkat. Hal tersebut menyebabkan dana untuk kegiatan 

pembiayaan terbatas dan membutuhkan suntikan dana dari pusat.  

Adanya kesenjangan antara kegiatan penghimpunan dana (funding) dengan 

kegiatan penyaluran dana (lending) merupakan suatu permasalahan yang harus segera 

diatasi. Idealnya, kegiatan penghimpunan dana dan kegiatan penyaluran dana 

mempunyai hubungan positif atau berbanding lurus agar kegiatan operasional dapat 

berjalan dengan lancar. Sumber dana untuk kegiatan penyaluran dana harus lebih 

besar dari pembiayaan yang dikeluarkan agar kesehatan likuiditas terjaga dan tercipta 

kemandirian cabang dalam mengelola usaha simpan pinjam dan pembiayaan syariah. 

Dengan demikian, KSPPS BINAMA cabang Batang harus mampu melakukan 

optimalisasi strategi pemasaran terutama variabel promotion yaitu pada kegiatan 

promosi personal selling dan variabel people untuk meningkatkan minat anggota 

menggunakan produk funding, sehingga target funding dapat tercapai. Berdasarkan 

latar belakang permasalahan tersebut, penulis tertarik untuk mengkaji lebih dalam 

mengenai “Optimalisasi Strategi Pemasaran dalam Upaya Meningkatkan Minat 

Anggota Menggunakan Produk Funding pada KSPPS BINAMA Cabang Batang”. 
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1.2.Tujuan 

Tujuan dari penulisan laporan ini yaitu untuk mengetahui optimalisasi strategi 

pemasaran, terutama variabel promotion yaitu pada kegiatan promosi personal selling 

dan variabel people dalam upaya meningkatkan minat anggota menggunakan produk 

funding. Sehingga, target funding pada KSPPS BINAMA cabang Batang dapat 

tercapai. 

 

1.3 Sistematika Laporan 

Adapun bab dan sub-bab yang terdapat dalam laporan magang yaitu sebagai 

berikut : 

BAB I Pendahuluan 

Mencakup latar belakang dan menjabarkan masalah-masalah di tempat 

magang yang akan dijadikan topik dalam laporan magang, tujuan 

magang yang berisi tentang tujuan penulisan topik magang, serta 

sistematika laporan. 

 BAB II Profil Organisasi dan Aktivitas Magang 

Mencakup profil organisasi yang berisi karakteristik organisasi yang 

berkaitan dengan topik yang diangkat dalam laporan magang dan 

aktivitas magang yang menguraikan segala aktivitas yang dilakukan di 

tempat magang. 
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 BAB III Identifikasi Masalah 

Menjelaskan berbagai permasalahan di perusahaan dan memilih 

permasalahan yang paling penting untuk dipecahkan dan diangkat 

sebagai topik dalam laporan magang. Permasalahan yang penulis kaji 

sebagai topik laporan magang yaitu mengenai tidak tercapainya target 

funding pada KSPPS BINAMA cabang Batang.  

 BAB IV Kajian Pustaka 

Menjelaskan dan menguraikan teori yang berkaitan dengan topik yang 

diangkat dalam laporan magang. Teori yang dibahas meliputi teori 

tantang Baitul Maal wat Tamwil (BMT), minat beli konsumen, dan 

strategi pemasaran (Segmentation, Targeting, Positioning, dan 

Marketing Mix(7P)).  

 BAB V Analisis dan Pembahasan 

Melakukan analisis terhadap permasalahan yang menjadi topik 

pembahasan, yaitu mengenai optimalisasi strategi pemasaran terutama 

variabel promotion yaitu pada kegiatan promosi personal selling dan 

variabel people dalam upaya meningkatkan minat anggota 

menggunakan produk funding, agar target funding pada KSPPS 

BINAMA cabang Batang dapat tercapai. Hasil analisis kemudian 

dibahas dengan pendekatan teori yang relevan. 
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 BAB VI Kesimpulan dan Rekomendasi 

Mencakup kesimpulan yang berisi tentang simpulan dari masalah 

topik pembahasan, rekomendasi terkait dengan hasil analisis di Bab V, 

rekomendasi yang berisi tentang hal-hal yang perlu di perbaiki 

organisasi tempat magang terhadap peserta magang dan pegawai yang 

ada dalam organisasi tempat magang, serta rekomendasi tentang hal-

hal yang perlu diperbaiki oleh program studi yang berkontribusi pada 

keterbatasan mahasiswa saat magang 

 BAB VII Refleksi Diri 

Menjabarkan tentang manfaat magang bagi mahasiswa, 

mengidentifikasi kunci sukses dalam bekerja berdasarkan pengalaman 

yang didapatkan di tempat magang, serta menjabarkan mengenai 

rencana pengembangan diri, karir dan pendidikan selanjutnya. 
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BAB II 

PROFIL ORGANISASI DAN AKTIVITAS MAGANG 

2.1 Profil Organisasi 

2.1.1 Sejarah Pendirian 

Pada ㅤawal ㅤdekade ㅤ1990, ㅤdunia ㅤusaha, ㅤkhususnya ㅤusaha ㅤkecil ㅤdan ㅤmikro, 

ㅤbanyak ㅤmenghadapi ㅤkendala ㅤdalam ㅤpengembangan ㅤusaha, ㅤterutama ㅤpada ㅤaspek 

ㅤpermodalan. ㅤPengusaha ㅤkecil ㅤdan ㅤmikro ㅤsulit ㅤmengakses ㅤmodal ㅤke ㅤbank ㅤumum, 

ㅤsementara ㅤbank ㅤumum ㅤtidak ㅤmenjangkau ㅤusaha ㅤkecil ㅤmikro. ㅤSementara ㅤitu, 

ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤmikro ㅤseperti ㅤBank ㅤPerkreditan ㅤRakyat ㅤ(BPR) ㅤdan ㅤKoperasi 

ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤ(KSP) ㅤmasih ㅤsangat ㅤterbatas ㅤdalam ㅤmelayani ㅤkebutuhan 

ㅤpermodalan ㅤusaha ㅤkecil ㅤdan ㅤmikro. ㅤKondisi ㅤseperti ㅤitu ㅤmemicu ㅤtumbuh ㅤsuburnya 

ㅤrentenir. ㅤ 

Berdasarkan ㅤkeadaan ㅤtersebut, ㅤpada ㅤtahun ㅤ1993 ㅤBina ㅤNiaga ㅤUtama 

ㅤ(BINAMA) ㅤdidirikan, ㅤtepatnya ㅤpada ㅤ18 ㅤAgustus ㅤ1993 ㅤoleh ㅤpara ㅤmantan ㅤaktifis 

ㅤkampus ㅤdan ㅤtokoh ㅤmasyarakat. ㅤPada ㅤtahun ㅤ2016, ㅤGubernur ㅤJawa ㅤTengah 

ㅤmelakukan ㅤpengesahan ㅤatas ㅤperubahan ㅤanggaran ㅤdasar, ㅤdiantaranya ㅤyaitu 

ㅤpenggantian ㅤistilah ㅤKoperasi ㅤJasa ㅤKeuangan ㅤSyariah ㅤ(KJKS) ㅤBINAMA ㅤmenjadi 

ㅤKoperasi ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤdan ㅤPembiayaan ㅤSyariah ㅤ(KSPPS) ㅤBINAMA. ㅤPendirian 

ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤdilandasi ㅤsemangat ㅤuntuk ㅤmenjadi ㅤlembaga ㅤintermediasi ㅤyang 

ㅤakan ㅤmenjadi ㅤpenghubung ㅤantara ㅤanggota ㅤyang ㅤmemiliki ㅤdana ㅤmenganggur, 

ㅤuntuk ㅤdisalurkan ㅤmelalui ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤkepada ㅤanggota ㅤpemilik ㅤusaha ㅤkecil 
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ㅤdan ㅤmikro ㅤyang ㅤmembutuhkan ㅤmodal ㅤusaha. ㅤHingga ㅤsaat ㅤini ㅤKSPPS ㅤBINAMA 

ㅤsudah ㅤmemiliki ㅤdelapan ㅤanak ㅤcabang, ㅤyaitu ㅤdi ㅤSemarang, ㅤtepatnya ㅤdi ㅤdaerah 

ㅤTlogosari ㅤdan ㅤNgalian, ㅤDemak, ㅤKaliwungu, ㅤWeleri, ㅤBatang, ㅤUngaran, ㅤserta 

ㅤMagelang. ㅤSedangkan ㅤkantor ㅤpusatnya ㅤterletak ㅤdi ㅤJl. ㅤArteri ㅤSoekarno ㅤHatta ㅤNo. 

ㅤ10 ㅤE, ㅤKelurahan ㅤTlogosari ㅤKulon, ㅤKecamatan ㅤPedurungan, ㅤKota ㅤSemarang, ㅤJawa 

ㅤTengah.  

 

2.1.2 Identitas Perusahaan 

Koperasi ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤdan ㅤPembiayaan ㅤSyariah ㅤBina ㅤNiaga ㅤUtama 

ㅤ(KSPPS ㅤBINAMA) ㅤadalah ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤberbadan ㅤhukum ㅤkoperasi ㅤyang 

ㅤbergerak ㅤdi ㅤbidang ㅤsimpan ㅤpinjam ㅤdan ㅤpembiayaan ㅤsyariah. ㅤKSPPS ㅤBINAMA 

ㅤsaat ㅤini ㅤmelayani ㅤkebutuhan ㅤpembiayaan ㅤproduk ㅤdan ㅤpembiayaan ㅤsyariah ㅤdengan 

ㅤmengacu ㅤpada ㅤproses ㅤpembangunan ㅤekonomi ㅤkerakyatan. ㅤProduk ㅤKSPPS 

ㅤBINAMA ㅤterdiri ㅤdari ㅤproduk ㅤsimpanan ㅤdan ㅤpembiayaan. ㅤSistem ㅤyang ㅤdigunakan 

ㅤbaik ㅤproduk ㅤsimpanan ㅤ(funding) ㅤmaupun ㅤpembiayaan ㅤ(finance) ㅤyaitu ㅤsistem 

ㅤsyariah. ㅤPengembangan ㅤusaha ㅤkecil ㅤdilakukan ㅤmelalui ㅤkegiatan ㅤpengerahan ㅤdana, 

ㅤpembiayaan, ㅤserta ㅤpemberian ㅤkonsultasi ㅤusaha ㅤdan ㅤmanajemen. ㅤ 

Dalam ㅤkegiatan ㅤpengerahan ㅤdana, ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤberperan ㅤsebagai ㅤsarana 

ㅤuntuk ㅤmenjebatani ㅤusaha-usaha ㅤkecil ㅤyang ㅤmembutuhkan ㅤdana ㅤdengan ㅤpara 

ㅤpemilik ㅤdana ㅤyang ㅤbelum ㅤtermanfaatkan. ㅤDalam ㅤupaya ㅤini ㅤKSPPS ㅤBINAMA 

ㅤmengarahkan ㅤanggotanya ㅤuntuk ㅤmenabung ㅤdalam ㅤupaya ㅤmenghimpun ㅤdana ㅤyang 

ㅤkemudian ㅤakan ㅤdisalurkan ㅤmelalui ㅤpemberian ㅤpembiayaan. ㅤPengembangan ㅤusaha 
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ㅤkecil ㅤmelalui ㅤkegiatan ㅤpembiayaan ㅤbertujuan ㅤuntuk ㅤmemberi ㅤjalan ㅤkeluar ㅤbagi 

ㅤpara ㅤpengusaha ㅤbinaan ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤyang ㅤkesulitan ㅤmemperoleh ㅤtambahan 

ㅤmodal ㅤsendiri. ㅤDengan ㅤdiberikan ㅤpinjaman ㅤdana, ㅤmaka ㅤdiharapkan ㅤdapat 

ㅤmeningkatkan ㅤvolume ㅤusaha ㅤmereka. ㅤSedangkan ㅤkegiatan ㅤkonsultasi ㅤusaha ㅤdan 

ㅤmanajemen ㅤbertujuan ㅤuntuk ㅤmemberi ㅤjalan ㅤkeluar ㅤbagi ㅤpara ㅤpelaku ㅤusaha ㅤkecil 

ㅤdalam ㅤmenyelesaikan ㅤpermasalahan ㅤusahanya, ㅤkhususnya ㅤdalam ㅤpersoalan 

ㅤmanajemen ㅤdan ㅤkeuangan. ㅤ ㅤ 

Pendirian : ㅤ18 ㅤAgustus ㅤ1993 

Badan ㅤHukum : ㅤ1210A ㅤ/ ㅤBH ㅤ/ ㅤPAD ㅤ/ ㅤKWK.11 ㅤ/ ㅤX ㅤ/ ㅤ96 ㅤtanggal ㅤ31 

ㅤOktober ㅤ1996 

Wilayah ㅤKerja: ㅤJawa ㅤTengah 

Kantor ㅤPusat : ㅤJl. ㅤArteri ㅤSoekarno ㅤHatta ㅤNo. ㅤ10 ㅤE ㅤKel. ㅤTlogosari ㅤKulon, 

ㅤKec. ㅤPedurungan, ㅤKota ㅤSemarang, ㅤProv. ㅤJawa ㅤTengah 

Telp ㅤ/ ㅤFax: ㅤ024 ㅤ- ㅤ76602700 

Email  : ㅤbmtbinama@gmail.com 

Situs ㅤweb : ㅤwww.bmtbinama.co.id 

Instagram : ㅤ@binamakoperasisyariah 

Fecebook : ㅤBinama ㅤKoperasi ㅤSyariah 

 

  

mailto:bmtbinama@gmail.com
http://www.bmtbinama.co.id/
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2.1.3 Visi, Misi, dan Budaya Perusahaan 

Visi : 

“Menjadi ㅤKoperasi ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤdan ㅤPembiayaan ㅤSyariah 

ㅤ(KSPPS) ㅤterbaik ㅤdi ㅤJawa ㅤTengah ㅤpada ㅤTahun ㅤ2025”. 

Misi ㅤ : 

Mewujudkan ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤyang: 

1. Berkinerja ㅤunggul ㅤdan ㅤberkesinambungan, ㅤyaitu ㅤsenantiasa 

ㅤtumbuh, ㅤberkembang ㅤdan ㅤberpredikat ㅤsehat ㅤdari ㅤtahun ㅤke 

ㅤtahun. 

2. Memiliki ㅤSumber ㅤDaya ㅤManusia ㅤ(SDM) ㅤyang ㅤberkualitas ㅤdan 

ㅤberdedikasi ㅤtinggi. 

3. Memiliki ㅤanggota ㅤyang ㅤloyal. 

4. Memberi ㅤsolusi ㅤkeuangan ㅤsecara ㅤoptimal ㅤbagi ㅤanggota, ㅤbaik 

ㅤdalam ㅤsimpanan ㅤmaupun ㅤpembiayaan ㅤsecara ㅤsyariah. 

5. Memberi ㅤkontribusi ㅤsosial ㅤekonomi ㅤkepada ㅤmasyarakat ㅤdi 

ㅤwilayah ㅤkantor ㅤpelayanan. 

Budaya ㅤPerusahaan : 

 Ibadah 

 Dakwah 

 Ukhuwah 

 Maisyah 
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2.1.4 Manfaat yang Hendak Dicapai 

1. Manfaat ㅤSosial, ㅤyaitu ㅤterciptanya ㅤsolidaritas ㅤdan ㅤkerjasama ㅤantara ㅤanggota 

ㅤKSPPS ㅤsehingga ㅤterbentuk ㅤkomunitas ㅤekonomi ㅤanggota ㅤyang ㅤlebih 

ㅤproduktif. 

2. Manfaat ㅤEkonomis, ㅤyaitu ㅤ: 

 Terwujudnya ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤyang ㅤbisa ㅤmembiayai ㅤusaha-usaha 

ㅤdi ㅤsektor ㅤkecil ㅤdan ㅤmenengah. 

 Menumbuhkan ㅤusaha-usaha ㅤyang ㅤdapat ㅤmemberi ㅤnilai ㅤlebih, 

ㅤsehingga ㅤmeningkatkan ㅤkemampuan ㅤekonomi ㅤumat ㅤIslam. 

 Meningkatkan ㅤkepemilikan ㅤaset ㅤekonomi ㅤbagi ㅤmasyarakat ㅤIslam. 

 

2.1.5 Sasaran yang Hendak Dicapai 

1. Pembiayaan ㅤSasaran 

Yang ㅤmenjadi ㅤsasaran ㅤfinancing ㅤ(pembiayaan) ㅤadalah ㅤusaha-usaha 

ㅤkecil ㅤdan ㅤmenengah ㅤyang ㅤberpeluang ㅤmenumbuhkan ㅤlapangan ㅤpekerjaan. 

ㅤSampai ㅤdengan ㅤakhir ㅤtahun ㅤ2020 ㅤterdapat ㅤ5.742 ㅤpengusaha ㅤkecil ㅤdari 

ㅤberbagai ㅤsektor ㅤyang ㅤtelah ㅤdiberi ㅤpembiayaan ㅤoleh ㅤBINAMA. 

2. Pendanaan ㅤSasaran 

Yang ㅤmenjadi ㅤsasaran ㅤfunding ㅤ(penggalangan ㅤdana) ㅤadalah ㅤanggota 

ㅤyang ㅤberasal ㅤdari ㅤindividu, ㅤBUMN, ㅤdan ㅤinstansi ㅤpemerintah. ㅤTercatat 

ㅤjumlah ㅤanggota ㅤsampai ㅤdengan ㅤakhir ㅤtahun ㅤ2020 ㅤsebanyak ㅤ33.593 ㅤorang. 
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2.1.6 Produk Penghimpunan Dana 

1) Simpanan ㅤPokok ㅤdan ㅤSimpanan ㅤWajib 

Simpanan ㅤpokok ㅤadalah ㅤsimpanan ㅤyang ㅤharus ㅤdibayarkan ㅤanggota 

ㅤkoperasi ㅤsaat ㅤpertama ㅤkali ㅤmenjadi ㅤanggota. ㅤSedangkan ㅤsimpanan 

ㅤwajib ㅤadalah ㅤsimpanan ㅤyang ㅤdimiliki ㅤoleh ㅤanggota, ㅤbesarnya 

ㅤditetapkan/disepakati ㅤoleh ㅤseluruh ㅤanggota ㅤkoperasi. 

2) SIRELA ㅤ– ㅤSimpanan ㅤSukarela ㅤLancar 

Produk ㅤsimpanan ㅤdengan ㅤakad ㅤMudharabah ㅤdengan ㅤkarakteristik 

ㅤpenarikan ㅤdan ㅤpenyetoran ㅤdananya ㅤdapat ㅤdilakukan ㅤsetiap ㅤsaat. 

3) SISUKA ㅤ– ㅤSimpanan ㅤSukarela ㅤBerjangka 

Produk ㅤsimpanan ㅤdengan ㅤakad ㅤMudharabah ㅤyang ㅤkhusus 

ㅤdiperuntukkan ㅤbagi ㅤinvestasi ㅤjangka ㅤPanjang. ㅤJangka ㅤwaktunya ㅤyaitu 

ㅤ3, ㅤ6, ㅤdan ㅤ12 ㅤbulan. 

4) TARBIAH ㅤ– ㅤTabungan ㅤArisan ㅤBerhadiah 

Produk ㅤsimpanan ㅤdengan ㅤakad ㅤWadiah, ㅤyaitu ㅤkombinasi ㅤantara 

ㅤsistem ㅤarisan ㅤdan ㅤtabungan ㅤdengan ㅤspesifikasi ㅤpada ㅤperolehan ㅤarisan 

ㅤdan ㅤhadiah ㅤbulanan. 

5) TASAQUR ㅤ– ㅤTabungan ㅤPersiapan ㅤQurban 

Produk ㅤsimpanan ㅤdengan ㅤakad ㅤWadiah, ㅤdiperuntukkan ㅤsebagai 

ㅤsarana ㅤmempersiapkan ㅤdana ㅤuntuk ㅤibadah ㅤQurban. 
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6) TABUNGAN ㅤTHAWAF ㅤ– ㅤTabungan ㅤPersapan ㅤHaji ㅤdan ㅤUmroh 

Produk ㅤsimpanan ㅤdengan ㅤakad ㅤMudharabah, ㅤdikhususkan ㅤsebagai 

ㅤdana ㅤsimpanan ㅤpersiapan ㅤpelaksanaan ㅤibadah ㅤhaji ㅤatau ㅤumroh. 

7) SIMAPAN ㅤ– ㅤSimpanan ㅤPembiayaan 

Simpanan ㅤini ㅤdirancang ㅤsebagai ㅤrekening ㅤtampungan ㅤdropping ㅤdan 

ㅤpembayaran ㅤangsuran ㅤbulanan. 

 

2.1.7 Produk Penyaluran Dana 

1) Barang ㅤModal ㅤKerja ㅤ/ ㅤInvestasi 

Untuk ㅤmemenuhi ㅤkebutuhan ㅤmodal ㅤkerja ㅤatau ㅤmodal ㅤinvestasi 

2) Griya ㅤIdaman 

Pembiayaan ㅤkepada ㅤanggota ㅤuntuk ㅤkepemilikan ㅤrumah 

3) Kepemilikan ㅤTanah ㅤ(KpT) 

Untuk ㅤkepemilikan ㅤtanah ㅤyang ㅤdigunakan ㅤuntuk ㅤkonsumtif 

4) Kepemilikan ㅤKendaraan ㅤBermotor 

Pembiayaan ㅤkepada ㅤanggota ㅤuntuk ㅤpembelian ㅤkendaraan ㅤbermotor 

5) Multi ㅤJasa 

Pembiayaan ㅤyang ㅤbersifat ㅤkonsumtif ㅤkepada ㅤanggota ㅤuntuk 

ㅤpembelian ㅤkebutuhan ㅤbarang ㅤdan ㅤjasa 

6) Serba ㅤ– ㅤSerbi 

Pembiayaan ㅤyang ㅤbersifat ㅤkonsumtif ㅤkepada ㅤanggota ㅤuntuk 

ㅤberbagai ㅤkeperluan 
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7) Talangan ㅤHaji ㅤdan ㅤUmroh 

Pembiayaan ㅤyang ㅤbersifat ㅤkonsumtif ㅤyang ㅤditujukan ㅤkepada 

ㅤanggota ㅤuntuk ㅤmemenuhi ㅤkebutuhan ㅤbiaya ㅤsetoran ㅤawal ㅤatau ㅤBiaya 

ㅤPenyelenggaraan ㅤIbadah ㅤHaji ㅤ(BPIH) ㅤuntuk ㅤmendapatkan ㅤseat ㅤporsi 

ㅤhaji 

 

2.1.8 Manajemen dan Struktur Organisasi 

Manajemen ㅤdan ㅤPersonalia ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤdikelola ㅤdengan ㅤmanajemen 

ㅤprofesional, ㅤyakni ㅤdikelola ㅤsecara ㅤsistemik, ㅤbaik ㅤdalam ㅤpengambilan ㅤkeputusan 

ㅤmaupun ㅤoperasional. ㅤyang ㅤdirumuskan ㅤdalam ㅤketentuan ㅤyang ㅤbaku ㅤdalam ㅤSistem 

ㅤdan ㅤProsedur ㅤ(SOP). ㅤKegiatan ㅤoperasional ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤdidukung ㅤdengan 

ㅤsistem ㅤkomputerisasi ㅤbaik ㅤdalam ㅤsistem ㅤakuntansi, ㅤpenyimpanan, ㅤmaupun 

ㅤpenyaluran ㅤpembiayaan. ㅤHal ㅤini ㅤmemungkinkan ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤuntuk 

ㅤmemberikan ㅤpelayanan ㅤyang ㅤlebih ㅤprofesional ㅤdan ㅤakurat. ㅤSistem ㅤini ㅤtelah 

ㅤdilakukan ㅤdi ㅤseluruh ㅤkantor ㅤpelayanan ㅤKSPPS ㅤBINAMA. ㅤSelain ㅤitu ㅤsistem 

ㅤterkomputerisasi ㅤjuga ㅤmeningkatkan ㅤperforma, ㅤkecepatan ㅤdan ㅤketelitian ㅤdalam 

ㅤpenyajian ㅤdata ㅤkepada ㅤpara ㅤanggota. 

KSPPS ㅤBINAMA ㅤdikelola ㅤsecara ㅤprofesional ㅤoleh ㅤ116 ㅤorang ㅤyang 

ㅤmasing-masing ㅤmenguasai ㅤbidangnya ㅤdengan ㅤkualifikasi ㅤpendidikan ㅤmulai ㅤdari 

ㅤSLTA, ㅤDIII, ㅤSarjana, ㅤdan ㅤPasca ㅤSarjana. ㅤSelain ㅤitu ㅤrekruitmen ㅤkaryawan 

ㅤdilakukan ㅤdengan ㅤsistem ㅤseleksi ㅤyang ㅤketat ㅤyang ㅤditindaklanjuti ㅤdengan 

ㅤpembekalan ㅤkemampuan ㅤkerja ㅤmelalui ㅤOn ㅤthe ㅤJob ㅤTraining ㅤ(OJT) ㅤdan ㅤpelatihan-
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pelatihan ㅤbaik ㅤyang ㅤdilakukan ㅤoleh ㅤinternal ㅤmaupun ㅤeksternal ㅤsesuai ㅤbidang ㅤtugas 

ㅤmasing-masing. ㅤ 

Sementara ㅤitu, ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤcabang ㅤBatang ㅤdikelola ㅤoleh ㅤ12 ㅤorang 

ㅤyang ㅤterdiri ㅤdari ㅤKepala ㅤCabang, ㅤSupervisor ㅤMarketing, ㅤSupervisor ㅤOperasional, 

ㅤSupervisor ㅤRemedial, ㅤAccount ㅤOfficer, ㅤCollector, ㅤRemedial, ㅤCustomer ㅤService, 

ㅤDesk ㅤColl, ㅤTeller, ㅤdan ㅤOffice ㅤBoy. ㅤMasing-masing ㅤmenguasai ㅤpada ㅤbidangnya 

ㅤdan ㅤtelah ㅤmelewati ㅤsistem ㅤseleksi ㅤyang ㅤketat ㅤdan ㅤdiberikan ㅤpembekalan 

ㅤkemampuan ㅤkerja ㅤsesuai ㅤdengan ㅤinstruksi ㅤpusat. 

Tabel ㅤ2. ㅤ1 ㅤ 

Kualifikasi ㅤPendidikan ㅤKaryawan 

Jabatan Pendidikan 

Kepala ㅤCabang Minimal ㅤS1 

Supervisor Minimal ㅤS1 

Customer ㅤService ㅤ(CS) Minimal ㅤD3 

Teller Minimal ㅤD3 

Remedial ㅤ Minimal ㅤD3 

Account ㅤOfficer ㅤ(AO) Minimal ㅤD3 

Desk ㅤColl Minimal ㅤD3 

Collector Minimal ㅤSMA 

Office ㅤBoy ㅤ(OB) Minimal ㅤSMA 

Sumber ㅤ: ㅤ ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤcabang ㅤBatang ㅤ(2021) 
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KSPSS ㅤBINAMA ㅤmemiliki ㅤNilai ㅤ– ㅤNilai ㅤDasar ㅤSumber ㅤDaya ㅤInsani ㅤyang 

ㅤterus ㅤditanamakan ㅤpada ㅤkaryawannya, ㅤmeliputi: 

1) Shidiq ㅤ(Benar) 

2) Istiqomah ㅤ(Tekun) 

3) Fastabiqul ㅤKhairat ㅤ(Berlomba ㅤdalam ㅤKebaikan) 

4) Amanah ㅤ(Dapat ㅤdipercaya) 

5) Ta`awun ㅤ(Kerjasama) 

 

Susunan ㅤPengurus ㅤdan ㅤManajemen ㅤKSPPS ㅤBINAMA 

Dewan ㅤPengawas ㅤSyariah : ㅤ 

- Dr. ㅤDrs. ㅤH. ㅤWahab ㅤZaenuri, ㅤMM ㅤ– 

- Dr. ㅤH. ㅤRozihan, ㅤSH, ㅤMAg 

Pengawas ㅤ  : ㅤ 

- Koordinator : ㅤNurlaela ㅤSuryadewi ㅤChoirunnisa, ㅤSE 

- Anggota ㅤ1 : ㅤCitranove ㅤPerdana ㅤSiwi, ㅤSE. ㅤMSi 

- Anggota ㅤ2 : ㅤYani ㅤKartika ㅤSari, ㅤSH 

Pengurus ㅤ  : 

- Ketua  : ㅤAgus ㅤMubarok, ㅤSE 

- Sekretaris : ㅤDepkes. ㅤEffendi ㅤYulistantyo, ㅤSE 

- Bendahara : ㅤKartiko ㅤAdi ㅤWibowo, ㅤSE. ㅤMM 
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Pengelola ㅤ: 

- Manajer   : ㅤDiah ㅤFajar ㅤAstuti, ㅤSE 

- Kepala ㅤCabang ㅤTlogosari : ㅤMugiyono, ㅤSE 

- Kepala ㅤCabang ㅤNgaliyan : ㅤUmbara ㅤRanuaji, ㅤSE 

- Kepala ㅤCabang ㅤMranggen : ㅤYayat ㅤHidayat ㅤPriatna, ㅤSS 

- Kepala ㅤCabang ㅤKaliwungu : ㅤWaskitho ㅤBudi ㅤHayu, ㅤSEI 

- Kepala ㅤCabang ㅤWeleri : ㅤRetno ㅤIndriati, ㅤSE 

- Kepala ㅤCabang ㅤBatang : ㅤAndrianto ㅤOkhirin, ㅤSHI 

- Kepala ㅤCabang ㅤUngaran : ㅤNindyo ㅤWahyono, ㅤSE 

- Kepala ㅤCabang ㅤMagelang : ㅤWidya ㅤAlfinawati, ㅤSKOM 

Susunan ㅤPengurus ㅤdan ㅤManajemen ㅤKSPPS ㅤBINAMA ㅤCabang ㅤBatang 

- Kepala ㅤcabang ㅤ  : ㅤAndrianto ㅤOkhirin, ㅤSHI 

- Supervisor ㅤMarketing  : ㅤBambang ㅤAgus ㅤSusanto 

- Supervisor ㅤOperasional : ㅤDwi ㅤNinggoratri 

- Supervisor ㅤRemedial  : ㅤAndrianto ㅤOkhirin, ㅤSHI 

- Account ㅤOfficer  : ㅤ 

1) Wahurrochim 

2) Jefri ㅤAlkhurizal ㅤ 

- Collector   : ㅤAndrias ㅤPrameswara 

- Remedial ㅤ   : 

1) Achmad ㅤNasikhin 

2) Ahmad ㅤTaufiq 
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- Customer ㅤService  : ㅤNinik ㅤKurnia ㅤSari 

- Desk ㅤCollection  : ㅤWoro ㅤPalupi 

- Teller    : ㅤWulandari 

- Office ㅤBoy ㅤ ㅤ ㅤ   : ㅤSupriyanto 
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Gambar 2. 1  

Struktur Organisasi KSPPS BINAMA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : KSPPS BINAMA (2021) 
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Gambar 2. 2  

Struktur Organisasi KSPPS BINAMA Cabang Batang 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : KSPPS BINAMA cabang Batang (2021) 

 

Fungsi ㅤ/ ㅤRuang ㅤLingkup ㅤ 

1) Kepala ㅤCabang 

Sebagai ㅤmanajemen ㅤpuncak ㅤtingkat ㅤkantor ㅤcabang ㅤyang 

ㅤbertanggung ㅤjawab ㅤdalam ㅤpengelolaan ㅤkantor ㅤcabang ㅤsecara ㅤmenyeluruh 

ㅤyang ㅤberkait ㅤdengan ㅤfungsi ㅤmanajemen ㅤsecara ㅤkeseluruhan. ㅤ 

2) Supervisor ㅤMarketing ㅤ 

Membantu ㅤKepala ㅤCabang ㅤdalam ㅤhal ㅤmenjaga ㅤeksitensi, 

ㅤkeberlangsungan ㅤdan ㅤpengembangan ㅤkantor ㅤcabang ㅤkhususnya ㅤdibidang 

Kepala Cabang  

Customer Service Teller   

Supervisor 

Operasional 

Supervisor 

Marketing  

Supervisor 

Remedial 

Desk Collection 

Remedial NPF Account 

Officer 
Collector 

Office Boy 

Remedial Lancar 
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ㅤpertumbuhan ㅤpembiayaan ㅤyang ㅤsehat ㅤsesuai ㅤketentuan, ㅤarah ㅤdan ㅤkebijakan 

ㅤyang ㅤtelah ㅤditetapkan ㅤoleh ㅤmanajemen ㅤKSPPS ㅤBINAMA. 

3) Supervisor ㅤRemedial 

Membantu ㅤKepala ㅤCabang ㅤdalam ㅤhal ㅤmenjaga ㅤeksitensi, 

ㅤkeberlangsungan ㅤdan ㅤpengembangan ㅤkantor ㅤcabang ㅤkhususnya ㅤdalam ㅤhal 

ㅤpenagihan ㅤangsuran ㅤanggota ㅤpembiayaan ㅤmulai ㅤkolektibilitas ㅤkurang 

ㅤlancar ㅤsampai ㅤdengan ㅤkolektibilitas ㅤmacet ㅤdi ㅤlapangan 

4) Supervisor ㅤOperasional 

Membantu ㅤkepala ㅤcabang ㅤdalam ㅤhal ㅤmenjaga ㅤeksistensi, 

ㅤkeberlangsungan ㅤdan ㅤpengembangan ㅤKantor ㅤCabang ㅤdalam ㅤbidang 

ㅤoperasional ㅤdan ㅤpelayanan. 

5) Account ㅤOfficer 

Menjaga ㅤdan ㅤmeningkatkan ㅤpertumbuhan ㅤpembiayaan ㅤyang ㅤsehat 

ㅤyang ㅤmemberi ㅤkontribusi ㅤpendapatan ㅤyang ㅤmaksimal ㅤdan ㅤresiko ㅤ(NPF) 

ㅤyang ㅤrendah. 

6) Collector ㅤ 

Meningkatkan ㅤkinerja ㅤpertumbuhan ㅤsimpanan ㅤdan ㅤmeningkatkan 

ㅤkualitas ㅤpelayanan ㅤdalam ㅤhal ㅤkolekting ㅤsimpanan ㅤdan ㅤpembiayaan. 

7) Remedial ㅤNPF 

Sebagai ㅤunit ㅤyang ㅤmensupport ㅤtim ㅤmonitoring ㅤdan ㅤremedial ㅤdalam 

ㅤhal ㅤpenagihan ㅤangsuran ㅤanggota ㅤpembiayaan ㅤmulai ㅤkolektibilitas ㅤkurang 

ㅤlancar ㅤsampai ㅤdengan ㅤkolektibilitas ㅤmacet ㅤdi ㅤlapangan. 
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8) Remedial ㅤLancar 

Sebagai ㅤunit ㅤyang ㅤmensupport ㅤtim ㅤmonitoring ㅤdan ㅤremedial ㅤdalam 

ㅤhal ㅤpenagihan ㅤangsuran ㅤanggota ㅤpembiayaan ㅤdengan ㅤkolektibilitas ㅤlancar 

ㅤdi ㅤlapangan. 

9) Desk ㅤCollection 

Sebagai ㅤperantara ㅤantara ㅤperusahaan ㅤdan ㅤanggota ㅤmaupun ㅤcalon 

ㅤanggota ㅤdalam ㅤmemberikan ㅤinformasi ㅤ& ㅤpelayanan ㅤjasa ㅤyang ㅤterkait 

ㅤpengadministrasian ㅤsimpanan ㅤdan ㅤpembiayaan. ㅤSelain ㅤitu ㅤjuga ㅤsebagai 

ㅤunit ㅤyang ㅤmensupport ㅤtim ㅤmonitoring ㅤdan ㅤremedial ㅤdalam ㅤhal ㅤmonitoring 

ㅤangsuran,  administratif serta  pengarsipan ㅤdata, ㅤberkas ㅤdan ㅤdokumentasinya. 

10) Customer ㅤService ㅤ 

Sebagai ㅤperantara ㅤantara ㅤperusahaan ㅤdan ㅤanggota ㅤmaupun ㅤcalon 

ㅤanggota ㅤdalam ㅤmemberikan ㅤinformasi ㅤ& ㅤpelayanan ㅤjasa ㅤyang ㅤterkait 

ㅤpengadministrasian ㅤsimpanan ㅤdan ㅤpembiayaan. 

11) Teller 

Sebagai ㅤperantara ㅤantara ㅤperusahaan ㅤdan ㅤanggota ㅤmaupun ㅤcalon 

ㅤanggota ㅤdalam ㅤhal ㅤpelayanan ㅤkas ㅤbaik ㅤbersifat ㅤtunai ㅤmaupun ㅤnon ㅤtunai 

ㅤkepada ㅤanggota ㅤdan ㅤcalon ㅤanggota. 

12) Office ㅤBoy 

Meningkatkan ㅤperforma ㅤperusahaan ㅤdi ㅤbidang ㅤumum ㅤkhususnya 

ㅤdalam ㅤhal ㅤmenjaga ㅤkebersihan, ㅤkerapihan ㅤdan ㅤkeamanan ㅤseluruh ㅤarea ㅤdan 

ㅤfasilitas ㅤkantor. 
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2.2 Aktivitas Magang 

Kegiatan magang program MBKM dilaksanakan di KSPPS BINAMA cabang 

Batang, tepatnya di Ruko Yos Sudarso No.1G Jl. Yos Sudarso, Batang, Jawa Tengah. 

Kegiatan magang dilaksanakan mulai 19 April 2021 hingga 15 Juli 2021 yang 

dilakukan oleh praktikan dengan sistem lima hari kerja. Jam kantor yang telah 

diberlakukan yaitu pukul 08.00 – 16.00 WIB pada bulan Ramadhan dan pukul 08.00 

– 16.30 WIB setelah bulan Ramadhan, dengan jam istirahat selama satu jam yaitu 

pukul 12.00 – 13.00 WIB. 

Aktivitas yang dilakukan oleh praktikan selama magang bersifat menetap 

pada satu bidang, tepatnya di bagian customer service (CS) yang termasuk divisi 

operasional. Customer service berfungsi sebagai perantara antara perusahaan dan 

anggota maupun calon anggota dalam memberikan informasi dan pelayanan jasa 

yang terkait pengadministrasian simpanan dan pembiayaan. Adapun tugas yang 

dilakukan oleh praktikan sebagai customer service yaitu melengkapi berkas – berkas 

pembiayaan, melengkapi berkas permohonan keanggotaan koperasi dan pembukaan 

simpanan, serta melengkapi berkas penutupan rekening.  

Namun, beberapa kali praktikan juga ditugaskan di bagian desk coll dan 

melakukan survei lapangan pada anggota sebagai salah satu syarat dalam kegiatan 

pembiayaan yang dilakukan bersama account officer (AO). Desk coll berfungsi 

sebagai unit yang mensupport tim monitoring dan remedial dalam hal monitoring 

angsuran, administratif serta pengarsipan data. Dalam menjalankan tugasnya sebagai 
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desk coll, praktikan melakukan penagihan secara online pada anggota – anggota yang 

sudah jatuh tempo atau terlambat dalam pembayaran angsuran, serta membuat surat 

pemberitahuan keterlambatan pembayaran angsuran. 

Sedangkan account officer (AO) berfungsi menjaga dan meningkatkan 

pertumbuhan pembiayaan yang sehat yang memberi kontribusi pendapatan yang 

maksimal dan resiko (NPF) yang rendah. Dalam menjalankan tugasnya sebagai AO, 

praktikan melakukan survei lapangan pada anggota sebagai salah satu syarat dalam 

kegiatan pembiayaan. Kegiatan survei lapangan dilakukan dengan mengumpulkan 

semua informasi dari anggota yang diperlukan dengan mengunjungi tempat tinggal 

anggota, tempat usaha atau tempat kerja, serta melakukan wawancara. Hal ini 

dilakukan agar informasi yang didapatkkan dapat dianalisis dengan baik, sehingga 

dapat diambil keputusan yang tepat dalam kegiatan pembiayaan yang diajukan 

anggota. Selain itu, survei lapangan dilakukan untuk memastikan kesesuaian 

informasi awal yang diberikan oleh anggota dengan kondisi sebenarnya. 

Praktikan juga pernah melakukan rekap pendapatan pada anggota pembiayaan 

dalam menjalankan tugasnya sebagai account officer (AO). Kegiatan rekap 

pendapatan pada anggota pembiayaan bertujuan untuk menganalisis profit yang 

didapatkan oleh anggota pembiayaan setiap bulan atas usahanya. Hasil analisa 

tersebut juga menjadi pertimbangan untuk mengambil keputusan yang tepat atas 

pengajuan pembiayaan yang diajukan anggota. 
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BAB III 

IDENTIFIKASI MASALAH 

Dalam pengelolaan suatu lembaga, munculnya berbagai permasalahan 

merupakan suatu hal yang tidak dapat dihindari dan harus dihadapi. Permasalahan 

tersebut bisa berasal dari berbagai bagian, seperti Pemasaran, Sumber Daya Manusia 

(SDM), Keuangan, Operasional, Akuntansi, Manajemen, Teknologi Informasi, 

termasuk juga panataan layout kantor. Pada bab ini, penulis akan mengidentifikasikan 

masalah-masalah yang penulis temukan selama kegiatan magang berlangsung dan 

memilih satu permasalahan yang paling penting untuk dipecahkan. 

Setelah melakukan observasi dan wawancara kepada Kepala Cabang KSPPS 

BINAMA cabang Batang, ada beberapa permasalahan yang penulis temukan yang 

menarik untuk dikaji. Adapun permasalahan yang dihadapi oleh KSPPS BINAMA 

cabang Batang adalah sebagai berikut :  

1) Bidang Pemasaran  

  Di bidang pemasaran, permasalahan utama yang dihadapi KSPPS 

BINAMA cabang Batang yaitu adanya kesenjangan antara kegiatan 

penghimpunan dana (funding) yang tidak mencapai target dengan kegiatan 

pembiayaan yang terus meningkat. Hal tersebut menyebabkan dana untuk 

pembiayaan terbatas dan membutuhkan suntikan dana dari pusat.  
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Adanya kesenjangan antara kegiatan penghimpunan dana (funding) 

dengan kegiatan penyaluran dana (lending) merupakan suatu permasalahan 

yang harus segera diatasi. Idealnya, kegiatan penghimpunan dana dan 

kegiatan penyaluran dana mempunyai hubungan positif atau berbanding 

lurus agar kegiatan operasional dapat berjalan dengan lancar. Sumber dana 

untuk kegiatan penyaluran dana harus lebih besar dari pembiayaan yang 

dikeluarkan agar kesehatan likuiditas terjaga dan tercipta kemandirian 

cabang dalam mengelola usaha simpan pinjam dan pembiayaan syariah. 

2) Bidang Sumber Daya Manusia (SDM) 

  Permasalahan yang terjadi di bidang sumber daya manusia (SDM) 

yaitu adanya struktur organisasi yang belum lengkap, sehingga berpengaruh 

terhadap kinerja KSPPS BINAMA cabang Batang yang akhirnya menjadi 

tidak optimal. Struktur organisasi yang belum terpenuhi itu merupakan 

bagian dari divisi pemasaran, di mana belum ada bagian marketing funding 

atau fund officer (FO) yang bertugas mempromosikan dan menghimpun dana 

dari masyarakat atau mencari anggota sebagai penabung (deposan). Selama 

ini, bagian fund officer dirangkap oleh bagian collector dan customer service 

(CS) yang berusaha untuk mempromosikan produk simpanan atau mencari 

anggota sebagai penabung.  

  Skill tenaga pemasaran di KSPPS BINAMA cabang Batang juga 

belum maksimal dalam hal pemasaran produk simpanan. Hal tersebut karena 
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dalam pemasaran belum ada grand strategy atau strategi umum yang sering 

disebut dengan strategi induk atau bisnis, yaitu memberikan arah bagi 

tindakan-tindakan strategik untuk meningkatkan skill sumber daya manusia 

(SDM) dalam kegiatan menghimpun dana (funding).  

  Selain itu, permasalahan yang terjadi di bidang sumber daya manusia 

(SDM) yaitu pada belum maksimalnya divisi remedial. Divisi remedial 

merupakan divisi baru yang dibentuk untuk mengatasi masalah NPF (Non 

Performing Financing). Kinerja yang belum maksimal tersebut disebabkan 

karena jumlah anggota pembiayaan yang semakin bertambah, menyebabkan 

karyawan pada divisi remedial merasakan kesulitan untuk menjangkau 

seluruh anggota pembiayaan. Untuk mengatasi hal ini KSPPS BINAMA 

telah melakukan penambahan karyawan pada divisi remedial. Akan tetapi, 

karyawan baru tersebut masih perlu beradaptasi dan membutuhkan bantuan 

dari karyawan lama, termasuk dalam hal mengenali anggota pembiayaan 

pada KSPPS BINAMA cabang Batang. Oleh sebab itu, sampai saat kegiatan 

magang ini berjalan divisi remedial belum bisa menangani seluruh anggota 

pembiayaan secara efektif dan efisien. 

3) Bidang Operasional 

  Di  bidang operasional, permasalahan yang terjadi yaitu masih sering 

terjadi miss communication antara Account Officer (AO) dengan Customer 

Service (CS) mengenai persyaratan pembiayaan yang kurang lengkap dan 
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catatan-catatan dari AO yang tidak dieksekusi pada akad maupun ke dalam 

program oleh CS. Hal ini menyebabkan data yang diperoleh bagian 

operasional tidak lengkap. Hal tersebut akan berpengaruh pada syarat 

administrasi yang tidak lengkap dan pengikatan perjanjian yang lemah. 

4) Layout  

  Hal lain yang penulis temukan dari hasil observasi adalah Layout 

kantor KSPPS BINAMA cabang Batang yang masih terlalu minimalis. 

Penataan meja dan kursi kerja staff yang terlalu rapat membuat tidak ada 

privasi antar karyawan. Hal tersebut dapat mengganggu kenyamanan dan 

kepuasan karyawan dalam bekerja. Selain itu, tidak ada ruang meeting dan 

ruang khusus untuk menemui tamu. Hal ini dapat berpengaruh pada 

kenyamanan anggota ketika datang ke kantor cabang untuk mendapatkan 

pelayanan.  

 Pada permasalahan ini, KSPPS BINAMA cabang Batang sudah ada 

rencana untuk pindah kantor, namun belum tahu kapan pastinya karena 

membutuhkan berbagai pertimbangan.  

Dari beberapa permasalahan yang terjadi di KSPPS BINAMA cabang Batang, 

penulis tertarik untuk mengkaji lebih dalam permasalahan yang ada di bidang 

pemasaran, yaitu mengenai kegiatan penghimpunan dana (funding) yang tidak 

mencapai. Permasalahan mengenai funding yang tidak mencapai target menjadi 

urgensi yang harus segera ditanggulangi agar KSPPS BINAMA cabang Batang dapat 
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dengan mandiri mengelola dana untuk kegiatan pembiayaan dan tidak bergantung 

pada pasiva antar kantor (PAK) dalam memenuhi likuiditas. Dengan demikian, 

sumber dana untuk pembiayaan harus lebih besar dari pembiayaan yang dikeluarkan 

agar kesehatan likuiditas terjaga dan tercipta kemandirian cabang dalam mengelola 

usaha simpan pinjam dan pembiayaan syariah. 

Sumber dana merupakan suatu hal yang paling penting bagi koperasi untuk 

meningkatkan jumlah pembiayaan yang akan disalurkan kepada masyarakat. Semakin 

banyak dana yang dimiliki oleh koperasi, semakin besar peluang koperasi untuk 

menjalankan fungsinya. Sumber dana dapat berasal dari koperasi itu sendiri, dana 

yang berasal dari lembaga lain, dan dana dari masyarakat. Menurut Kasmir (2008), 

dana yang bersumber dari masyarakat atau dana pihak ketiga (DPK) merupakan 

sumber pendanaan yang penting bagi kegiatan operasional. Pembiayaan opersional 

dari sumber pendanaan tersebut juga menjadi ukuran keberhasilan koperasi syariah. 

Peningkatan dana pihak ketiga akan menyebabkan pertumbuhan pembiayaan menjadi 

lebih besar yang dapat meningkatkan profitabilitas koperasi. 
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Tabel 3. 1  

Pencapaian Target Funding KSPPS BINAMA cabang Batang 

No Tahun Total Simpanan 

 (dalam jutaan) 

Target Funding  

(dalam jutaan) 

1. Desember, 2017 Rp. 2.583.792 Rp. 3.000.000 

2. Desember, 2018 Rp. 2.807.198 Rp. 3.200.000 

3. Desember, 2019 Rp. 2.989.128 Rp. 3.700.000 

4. Desember, 2020 Rp. 3.414.408 Rp. 4.000.000 

5. Juli, 2021 Rp. 2.881.876 Rp. 4.500.000 

Sumber: KSPPS BINAMA cabang Batang (2021) 

 

Dari tabel 3.1 dapat dilihat bahwa kegiatan penghimpunan dana (funding) yang 

dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang belum optimal, karena target 

funding tidak tercapai. Sehingga dalam kasus ini, penulis ingin mengoptimalkan 

strategi pemasaran, terutama variabel promotion yaitu pada kegiatan personal selling 

dan variabel people dalam upaya meningkatkan minat anggota menggunakan produk 

funding pada KSPPS BINAMA cabang Batang berdasarkan teori-teori dalam 

pemasaran.  
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BAB IV 

KAJIAN PUSTAKA 

4.1 Baitul Maal wat Tamwil (BMT) 

4.1.1 Pengertian Baitul Maal wat Tamwil (BMT) 

Baitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤlembaga ㅤkeuangan 

ㅤmikro ㅤsyariah ㅤyang ㅤterdiri ㅤdari ㅤdua ㅤistilah, ㅤyaitu ㅤbaitul ㅤmaal ㅤdan ㅤbaitul ㅤtamwil. 

ㅤMenurut ㅤ ㅤHuda ㅤ& ㅤHaykal ㅤ(2010), ㅤbaitul ㅤmaal ㅤlebih ㅤfokus ㅤpada ㅤlayanan ㅤsosial, 

ㅤyaitu ㅤusaha-usaha ㅤpengumpulan ㅤdan ㅤpenyaluran ㅤdana ㅤnonprofit, ㅤseperti ㅤzakat, 

ㅤinfaq, ㅤmaupun ㅤsedekah. ㅤSedangkan ㅤbaitul ㅤtamwil ㅤberorientasi ㅤpada ㅤprofit ㅤatau 

ㅤsuatu ㅤwadah ㅤpengembangan ㅤharta ㅤdengan ㅤusaha ㅤpengumpulan ㅤdan ㅤpenyaluran 

ㅤdana ㅤkomersial. ㅤBegitu ㅤjuga ㅤdengan ㅤpendapat ㅤSolekha ㅤet ㅤal. ㅤ(2021) ㅤyang 

ㅤmengatakan ㅤbahwa ㅤlembaga ㅤBMT ㅤberkedudukan ㅤsebagai ㅤlembaga ㅤpemberdayaan 

ㅤmasyarakat ㅤdalam ㅤrangka ㅤmembantu ㅤmeningkatkan ㅤderajat ㅤekonomi ㅤumat, ㅤmaka 

ㅤdari ㅤitu ㅤBMT ㅤtidak ㅤhanya ㅤberfokus ㅤpada ㅤbidang ㅤriil ㅤsaja ㅤtetapi ㅤjuga 

ㅤmempertimbangkan ㅤaspek ㅤkemanusiaan. ㅤDengan ㅤdemikian ㅤdapat ㅤdisimpulkan, 

ㅤBMT ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤlembaga ㅤuntuk ㅤmenghimpun ㅤdana ㅤdari ㅤmasyarakat ㅤdalam 

ㅤbentuk ㅤsimpanan ㅤyang ㅤakan ㅤdialokasikan ㅤke ㅤberbagai ㅤkegiatan ㅤpembiayaan 

ㅤmaupun ㅤpinjaman ㅤsebagai ㅤpenghubung ㅤpemberdayaan ㅤdan ㅤkesejahteraan ㅤumat 

ㅤdalam ㅤmengefektifkan ㅤdana ㅤsosial. ㅤ 
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Baitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤlembaga ㅤyang 

ㅤberlandaskan ㅤAl-Qur‟an ㅤdan ㅤHadist. ㅤOleh ㅤsebab ㅤitu, ㅤseluruh ㅤproduk, ㅤakad, ㅤdan 

ㅤkegiatan ㅤoperasionalnya ㅤberjalan ㅤsesuai ㅤdengan ㅤprinsip ㅤsyariah. ㅤDalam 

ㅤmenjalankan ㅤprinsip-prinsip ㅤsyariah, ㅤBMT ㅤberpedoman ㅤpada ㅤsumber ㅤotoritatif 

ㅤIslam ㅤdan ㅤberbagai ㅤpayung ㅤhukum ㅤlainnya. ㅤHal ㅤtersebut ㅤkarena ㅤBMT ㅤbelum 

ㅤsepenuhnya ㅤmemiliki ㅤhukum ㅤsendiri, ㅤtetapi ㅤmasih ㅤberpijak ㅤpada ㅤhukum ㅤkoperasi, 

ㅤlembaga ㅤmikro, ㅤmaupun ㅤhukum-hukum ㅤyang ㅤterkait ㅤdalam ㅤaktivitas ㅤpembiayaan 

ㅤ(Solekha ㅤet ㅤal., ㅤ2021). ㅤMaulana ㅤ(2017) ㅤmengatakan ㅤbahwa ㅤdalam ㅤupaya 

ㅤmemperluas ㅤruang ㅤgerak ㅤdan ㅤmemiliki ㅤbadan ㅤhukum ㅤyang ㅤjelas ㅤagar ㅤdapat 

ㅤberoperasi ㅤdengan ㅤbaik, ㅤmaka ㅤsebagian ㅤBMT ㅤmemilih ㅤbadan ㅤhukum ㅤkoperasi 

ㅤsesuai ㅤdengan ㅤPeraturan ㅤMenteri ㅤNegara ㅤKoperasi ㅤdan ㅤUsaha ㅤKecil ㅤdan 

ㅤMenengah ㅤRepublik ㅤIndonesia ㅤNomor ㅤ16/Per/M.KUKM/IX/2015 ㅤtentang 

ㅤPelaksanaan ㅤKegiatan ㅤUsaha ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤdan ㅤPembiayaan ㅤSyari‟ah ㅤoleh 

ㅤKoperasi. ㅤPasal ㅤ1 ㅤayat ㅤ2 ㅤmenjelaskan ㅤbahwa ㅤKoperasi ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤdan 

ㅤPembiayaan ㅤSyariah ㅤ(KSPPS) ㅤmerupakan ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤbukan ㅤbank ㅤyang 

ㅤberoperasi ㅤdengan ㅤsistem ㅤsyariah, ㅤkegiatan ㅤusahanya ㅤmeliputi ㅤsimpanan, 

ㅤpinjaman, ㅤdan ㅤpembiayaan ㅤsesuai ㅤdengan ㅤprinsip ㅤsyariah, ㅤtermasuk ㅤmengelola 

ㅤzakat, ㅤinfaq/sedekah, ㅤdan ㅤwaqaf. ㅤ 

Secara ㅤkonseptual, ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤsyariah ㅤdilaksanakan ㅤdengan 

ㅤmaksud ㅤmenghindari ㅤadanya ㅤriba ㅤdengan ㅤsegala ㅤpraktek ㅤdan ㅤinovasinya. 

ㅤHadirnya ㅤBaitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤdiharapkan ㅤdapat ㅤberperan ㅤdalam 

ㅤupaya ㅤmenjauhkan ㅤmasyarakat ㅤdari ㅤpraktek ㅤekonomi ㅤnon ㅤsyariah ㅤdengan 
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ㅤmelakukan ㅤpembinaan ㅤdan ㅤpendanaan ㅤpada ㅤusaha ㅤkecil ㅤuntuk ㅤmelepaskan 

ㅤketergantungan ㅤpada ㅤrentenir, ㅤserta ㅤmenjadi ㅤkeadilan ㅤekonomi ㅤmasyarakat ㅤdengan 

ㅤdistribusi ㅤyang ㅤmerata. ㅤBMT ㅤmemiliki ㅤtujuan ㅤuntuk ㅤmemberikan ㅤkesejahteraan 

ㅤdan ㅤkemaslahatan ㅤbagi ㅤumat ㅤmanusia ㅤdengan ㅤtidak ㅤmemberlakukan ㅤunsur ㅤbunga 

ㅤatau ㅤriba ㅤdalam ㅤsegala ㅤaktivitasnya. ㅤDalam ㅤAl-Qur‟an ㅤSurah ㅤAl-Baqarah ㅤayat 

ㅤ275 ㅤAllah ㅤSWT ㅤberfirman ㅤ: 

                                                                                                                                                    

                                                                                      
                                                         

                                                                                
                                                          

Artinya ㅤ: ㅤ“Orang-orang ㅤyang ㅤmemakan ㅤriba ㅤtidak ㅤdapat ㅤberdiri ㅤmelainkan ㅤseperti 

ㅤberdirinya ㅤorang ㅤyang ㅤkemasukan ㅤsetan ㅤkarena ㅤgila. ㅤYang ㅤdemikian ㅤitu ㅤkarena 

ㅤmereka ㅤberkata ㅤbahwa ㅤjual ㅤbeli ㅤsama ㅤdengan ㅤriba. ㅤPadahal ㅤAllah ㅤtelah 

ㅤmenghalalkan ㅤjual ㅤbeli ㅤdan ㅤmengharamkan ㅤriba. ㅤBarangsiapa ㅤmendapat 

ㅤperingatan ㅤdari ㅤTuhannya, ㅤlalu ㅤdia ㅤberhenti, ㅤmaka ㅤapa ㅤyang ㅤtelah ㅤdiperolehnya 

ㅤdahulu ㅤmenjadi ㅤmiliknya ㅤdan ㅤurusannya ㅤ(terserah) ㅤkepada ㅤAllah. ㅤBarangsiapa 

ㅤmengulangi, ㅤmaka ㅤmereka ㅤitu ㅤpenghuni ㅤneraka, ㅤmereka ㅤkekal ㅤdi ㅤdalamnya.” 

 

4.1.2 Penghimpunan Dana (Funding) 

Penghimpunan ㅤdana ㅤ(funding) ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤkegiatan ㅤyang ㅤdilakukan 

ㅤoleh ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤdalam ㅤupaya ㅤmenarik, ㅤmengumpulkan, ㅤdan ㅤmenampung 

ㅤdana ㅤdari ㅤmasyarakat ㅤdengan ㅤmenggunakan ㅤsuatu ㅤstrategi ㅤyang ㅤtepat ㅤagar 



39 

ㅤmempengaruhi ㅤminat ㅤmasyarakat ㅤdalam ㅤmenanamkan ㅤdananya. ㅤProduk ㅤdalam 

ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤsyariah ㅤkhususnya ㅤBaitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤyang 

ㅤbergerak ㅤdengan ㅤsistem ㅤKoperasi ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤdan ㅤPembiayaan ㅤSyariah 

ㅤ(KSPPS) ㅤmempunyai ㅤdua ㅤjenis ㅤproduk ㅤutama, ㅤyaitu ㅤproduk ㅤpenghimpunan ㅤdana 

ㅤdan ㅤproduk ㅤpenyaluran ㅤdana. ㅤ 

Produk ㅤpenghimpunan ㅤdana ㅤdalam ㅤKoperasi ㅤSimpan ㅤPinjam ㅤdan 

ㅤPembiayaan ㅤSyariah ㅤ(KSPPS) ㅤterdiri ㅤdari ㅤberbagai ㅤproduk ㅤsimpanan ㅤdengan 

ㅤmenggunakan ㅤprinsip ㅤoperasional ㅤsyariah, ㅤyaitu ㅤprinsip ㅤwadi’ah ㅤdan 

ㅤmudharabah. ㅤWadi’ah ㅤmerupakan ㅤakad ㅤpenitipan ㅤbarang ㅤatau ㅤuang ㅤantara ㅤpihak 

ㅤpemilik ㅤbarang ㅤatau ㅤuang ㅤdengan ㅤpihak ㅤyang ㅤdipercaya ㅤdengan ㅤtujuan ㅤuntuk 

ㅤmenjaga ㅤkeselamatan, ㅤkeamanan, ㅤserta ㅤkeutuhan ㅤbarang ㅤatau ㅤuang. ㅤSedangkan 

ㅤmudharabah ㅤmerupakan ㅤakad ㅤkerjasama ㅤantara ㅤdua ㅤatau ㅤlebih ㅤpihak, ㅤdi ㅤmana 

ㅤpemilik ㅤmodal ㅤ(shahibul ㅤamal) ㅤmempercayakan ㅤsejumlah ㅤmodal ㅤkepada 

ㅤpengelola ㅤ(mudharib) ㅤdengan ㅤsuatu ㅤperjanjian ㅤdi ㅤawal ㅤ(Sari, ㅤ2015). ㅤ ㅤ 

Menurut ㅤSolekha ㅤet ㅤal. ㅤ(2021) ㅤsumber ㅤkeuangan ㅤpenghimpunan ㅤdana ㅤpada 

ㅤBaitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤada ㅤtiga, ㅤyaitu ㅤmodal ㅤawal, ㅤsimpanan ㅤsukarela 

ㅤbagi ㅤhasil, ㅤdan ㅤsimpanan ㅤsukarela ㅤtitipan. ㅤ ㅤModal ㅤawal ㅤmerupakan ㅤsimpanan 

ㅤyang ㅤpaling ㅤutama ㅤdan ㅤharus ㅤdijalankan ㅤoleh ㅤsetiap ㅤanggota, ㅤdiantaranya ㅤyaitu 

ㅤsimpanan ㅤkhusus, ㅤsimpanan ㅤpokok, ㅤdan ㅤsimpanan ㅤwajib. ㅤSimpanan ㅤkhusus 

ㅤbersifat ㅤsukarela, ㅤanggota ㅤmemberikan ㅤdananya ㅤsebagai ㅤpenyertaan ㅤmodal. 

ㅤSimpanan ㅤpokok ㅤdisetorkan ㅤoleh ㅤanggota ㅤpada ㅤsaat ㅤawal ㅤdan ㅤbersifat ㅤberkala. 
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ㅤSedangkan ㅤsimpanan ㅤwajib ㅤmerupakan ㅤsimpanan ㅤyang ㅤdisetorkan ㅤoleh ㅤseluruh 

ㅤanggota ㅤsetiap ㅤbulannya. 

Sumber ㅤkeuangan ㅤkedua ㅤberasal ㅤdari ㅤsimpanan ㅤsuka ㅤrela ㅤbagi ㅤhasil ㅤyang 

ㅤterdiri ㅤdari ㅤmudarabah, ㅤpendidikan, ㅤhaji ㅤdan ㅤumrah, ㅤqurban, ㅤserta ㅤsimpanan 

ㅤberjangka. ㅤTabungan ㅤmudharabah ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤinvestasi ㅤjangka ㅤpanjang 

ㅤdengan ㅤakad ㅤmudharabah ㅤyang ㅤtidak ㅤdapat ㅤdilakukan ㅤpenarikan ㅤdana ㅤsewaktu-

waktu. ㅤSimpanan ㅤpendidikan ㅤditujukan ㅤuntuk ㅤpara ㅤpelajar ㅤdan ㅤbersifat ㅤfleksibel, 

ㅤdana ㅤdapat ㅤdiambil ㅤataupun ㅤdisetor ㅤkapanpun. ㅤSimpanan ㅤhaji ㅤdan ㅤumrah 

ㅤmerupakan ㅤtabungan ㅤyang ㅤdisetor ㅤoleh ㅤpemilik ㅤdana ㅤuntuk ㅤmewujudkan 

ㅤibadahnya. ㅤSimpanan ㅤhaji ㅤdan ㅤumrah ㅤdapat ㅤdilakukan ㅤpenarikan ㅤsesuai ㅤdengan 

ㅤakad ㅤyang ㅤtelah ㅤdisepakati. ㅤSimpanan ㅤqurban ㅤmerupakan ㅤsimpanan ㅤyang 

ㅤditujukan ㅤuntuk ㅤnasabah ㅤyang ㅤingin ㅤmenabung ㅤdalam ㅤmelaksanakan ㅤibadah ㅤIdul 

ㅤAdha, ㅤpenyetoran ㅤdana ㅤdapat ㅤdilakukan ㅤkapanpun ㅤdan ㅤpenarikan ㅤdilakukan ㅤpada 

ㅤsaat ㅤbulan ㅤDzulhijah. ㅤSedangkan ㅤsimpanan ㅤberjangka ㅤsama ㅤhalnya ㅤdengan 

ㅤtabungan ㅤmudharabah, ㅤsimpanan ㅤini ㅤberbentuk ㅤinvestasi ㅤberjangka ㅤdalam ㅤwaktu 

ㅤ6, ㅤ12, ㅤdan ㅤbahkan ㅤ24 ㅤbulan. ㅤ 

Sumber ㅤkeuangan ㅤketiga ㅤyaitu ㅤsimpanan ㅤsukarela ㅤtitipan ㅤyang ㅤterdiri ㅤdari 

ㅤwadi’ah ㅤamanah ㅤdan ㅤwadi’ah ㅤdamanah. ㅤTabungan ㅤwadi’ah ㅤberupa ㅤtitipan ㅤdari 

ㅤpihak ㅤketiga ㅤseperti ㅤdeposito, ㅤgiro, ㅤdan ㅤtabungan. ㅤBerkaitan ㅤdengan ㅤhal ㅤitu, ㅤsuatu 

ㅤlembaga ㅤberhak ㅤuntuk ㅤmendapatkan ㅤkeuntungan ㅤatau ㅤmanfaat ㅤdari ㅤsuatu ㅤaset 

ㅤtersebut. ㅤDalam ㅤmenjalankan ㅤoperasionalnya, ㅤwadi’ah ㅤmenggunakan ㅤdua ㅤakad, 

ㅤyaitu ㅤamanah ㅤdan ㅤdhamanah. ㅤPada ㅤakad ㅤwadi’ah ㅤamanah, ㅤsuatu ㅤlembaga ㅤhanya 
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ㅤdiwajibkan ㅤuntuk ㅤmenjaga ㅤaset ㅤtersebut ㅤtanpa ㅤmemanfaatkannya, ㅤjika ㅤterjadi 

ㅤkerusaka ㅤatau ㅤkehilangan ㅤpihak ㅤlembaga ㅤtidak ㅤbertnggung ㅤjawab. ㅤSedangkan 

ㅤakad ㅤwadi’ah ㅤdhamanah, ㅤsuatu ㅤlembaga ㅤyang ㅤdititipkan ㅤberhak ㅤuntuk 

ㅤmendapatkan ㅤkebermanfaat ㅤdari ㅤsuatu ㅤaset ㅤdan ㅤbertanggung ㅤjawab ㅤatas ㅤaset 

ㅤtersebut. ㅤ ㅤ 

 

4.1.3 Pembiayaan 

Pembiayaan ㅤberasal ㅤdari ㅤkata ㅤ“biaya” ㅤyang ㅤberarti ㅤmengeluarkan ㅤdana 

ㅤuntuk ㅤkeperluan ㅤsesuatu. ㅤSedangkan ㅤmenurut ㅤUndang-Undang ㅤNo. ㅤ10 ㅤTahun 

ㅤ1998 ㅤtentang ㅤPerbankan ㅤSyariah, ㅤpembiayaan ㅤmerupakan ㅤpenyediaan ㅤuang ㅤatau 

ㅤtagihan ㅤyang ㅤdapat ㅤdipersamakan ㅤdengan ㅤitu, ㅤberdasarkan ㅤpersetujuan ㅤatau 

ㅤkesepakatan ㅤantara ㅤbank ㅤdengan ㅤpihak ㅤlain ㅤyang ㅤmewajibkan ㅤpihak ㅤyang ㅤdibiayai 

ㅤuntuk ㅤmengembalikan ㅤuang ㅤatau ㅤtagihan ㅤtersebut ㅤsetelah ㅤjangka ㅤwaktu ㅤtertentu 

ㅤdengan ㅤimbaan ㅤatau ㅤbagi ㅤhasil. ㅤPembiayaan ㅤjuga ㅤdapat ㅤdiartikan ㅤsebagai ㅤsuatu 

ㅤkepercayaan ㅤ(trust), ㅤartinya ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤsyariah ㅤmenaruh ㅤkepercayaan 

ㅤkepada ㅤseseorang ㅤatau ㅤperusahaan ㅤuntuk ㅤmelaksanakan ㅤamanah ㅤyang ㅤdiberikan 

ㅤberupa ㅤpemberian ㅤdana ㅤuntuk ㅤdikelola ㅤdengan ㅤbenar, ㅤadil, ㅤdan ㅤmenggunakan 

ㅤikatan ㅤserta ㅤsyarat-syarat ㅤyang ㅤjelas ㅤdan ㅤsaling ㅤmenguntungkan ㅤkedua ㅤbelah 

ㅤpihak ㅤ(Supono, ㅤ2013). ㅤHal ㅤtersebut ㅤsesuai ㅤdengan ㅤFirman ㅤAllah ㅤSWT ㅤdalam ㅤAl-

Qur‟an ㅤSurah ㅤAn-Nisa‟ ㅤayat ㅤ29 ㅤ: ㅤ 
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        ㅤ           ㅤ          ㅤ    ㅤ       ㅤ               ㅤ            ㅤ      ㅤ      ㅤ       ㅤ     ㅤ    ㅤ       ㅤ              ㅤ      ㅤ     ㅤ     

ㅤ          

Artinya ㅤ: ㅤ“Wahai ㅤorang-orang ㅤyang ㅤberiman! ㅤJanganlah ㅤkamu ㅤsaling ㅤmembagi 

ㅤharta ㅤsesamamu ㅤdengan ㅤjalan ㅤyang ㅤbatil ㅤ(tidak ㅤbenar), ㅤkecuali ㅤdalam 

ㅤperdagangan ㅤyang ㅤberlaku ㅤatas ㅤdasar ㅤsuka ㅤsama ㅤsuka ㅤdi ㅤantara ㅤkamu. ㅤDan 

ㅤjanganlah ㅤkamu ㅤmembunuh ㅤdirimu. ㅤSungguh, ㅤAllah ㅤMaha ㅤPenyayang.” ㅤ 

Setelah ㅤkegiatan ㅤpenghimpunan ㅤdana ㅤ(funding), ㅤseluruh ㅤdana ㅤyang ㅤtelah 

ㅤterhimpun ㅤdiolah ㅤdan ㅤdialokasikan ㅤkepada ㅤpihak ㅤyang ㅤmembutuhkan ㅤ(lending), 

ㅤbaik ㅤdalam ㅤsegi ㅤkeuangan ㅤmaupun ㅤsosial ㅤdalam ㅤbentuk ㅤpenyaluran ㅤdana ㅤsebagai 

ㅤkegiatan ㅤpembiayaan, ㅤseperti ㅤpembiayaan ㅤmudharabah, ㅤmusyarakah, ㅤmurabahah, 

ㅤangsuran, ㅤdan ㅤqard ㅤhasan ㅤatau ㅤdana ㅤkebajikan ㅤsosial. ㅤ 

1) Pembiayaan ㅤMudharabah 

Menurut ㅤQonaatillah ㅤ& ㅤSusyanti ㅤ(2019), ㅤpembiayaan 

ㅤmudharabah ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤpembiayaan ㅤyang ㅤdiberikan ㅤoleh 

ㅤBaitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤkepada ㅤpemilik ㅤusaha ㅤmikro ㅤyang 

ㅤmembutuhkan ㅤdana ㅤuntuk ㅤmengelola ㅤdan ㅤmengembangkan 

ㅤusahanya. ㅤMudharabah ㅤterbagi ㅤatas ㅤmudharabah ㅤmuthlaqah ㅤdan 

ㅤmuqayyadah. ㅤMuthlaqah ㅤberarti ㅤpemberi ㅤdana ㅤmemberikan 

ㅤkebebasan ㅤkepada ㅤpengelola ㅤuntuk ㅤmengatur ㅤdananya ㅤdengan 

ㅤbijaksana, ㅤsedangkan ㅤmuqayyadah ㅤpemilik ㅤdana ㅤyang ㅤmengatur 

ㅤdananya ㅤsendiri. 



43 

2) Pembiayaan ㅤMusyarakah 

Menurut ㅤSudarsono ㅤ(2003), ㅤmengatakan ㅤbahwa ㅤpembiayaan 

ㅤmusyarakah ㅤmerupakan ㅤpemberian ㅤdana ㅤsebagai ㅤbentuk ㅤkerjasama 

ㅤantara ㅤpemilik ㅤmodal, ㅤyaitu ㅤBaitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) 

ㅤdengan ㅤpenerima ㅤmodal, ㅤdi ㅤmana ㅤkeuntungan ㅤdan ㅤresiko 

ㅤditanggung ㅤbersama. 

3) Pembiayaan ㅤMurabahah 

Menurut ㅤHaryoso ㅤ(2017), ㅤpembiayaan ㅤmurabahah 

ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤpembiayaan ㅤdi ㅤmana ㅤBaitul ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil 

ㅤ(BMT) ㅤsebagai ㅤlembaga ㅤakan ㅤmembiayai ㅤbarang ㅤyang ㅤakan ㅤdibeli 

ㅤoleh ㅤanggota. ㅤPembiayaan ㅤmurabahah ㅤmenggunakan ㅤakad 

ㅤmurabahah, ㅤdi ㅤmana ㅤpenjual ㅤmenyebutkan ㅤharga ㅤjual ㅤyang ㅤterdiri 

ㅤatas ㅤharga ㅤpokok ㅤdan ㅤtingkat ㅤkeuntungan ㅤtertentu ㅤatas ㅤsuatu 

ㅤbarang ㅤdengan ㅤharga ㅤjual ㅤyang ㅤtelah ㅤdisetujuioleh ㅤpembeli ㅤ(Sari, 

ㅤ2015). 

4) Angsuran ㅤ/ ㅤBai’ ㅤBitsaman ㅤAjil 

Angsuran ㅤatau ㅤbai’ ㅤbitsaman ㅤajil ㅤyaitu ㅤsuatu ㅤperjanjian 

ㅤpembiayaan ㅤuntuk ㅤmelakukan ㅤpembelian ㅤpada ㅤsuatu ㅤbarang ㅤdengan 

ㅤsistem ㅤangsuran ㅤyang ㅤtelah ㅤdisepakati ㅤantara ㅤBaitul ㅤMaal ㅤwat 

ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤdengan ㅤanggota, ㅤdi ㅤmana ㅤBMT ㅤmenyediakan 

ㅤdananya ㅤuntuk ㅤsebuah ㅤinvestasi ㅤatau ㅤpembelian ㅤbarang ㅤmodal ㅤdan 

ㅤusaha ㅤanggotanya. ㅤKemudian, ㅤproses ㅤpembayarannya ㅤdilakukan 
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ㅤdengan ㅤsystem ㅤangsuran, ㅤangsuran ㅤdilakukan ㅤpada ㅤsaat ㅤanggota 

ㅤmenerima ㅤbarang ㅤdan ㅤmemperlihatkan ㅤcapaian ㅤusahanya ㅤ(Yenti ㅤet 

ㅤal., ㅤ2019). 

5) Qard ㅤHasan ㅤ/ ㅤDana ㅤKebajikan ㅤSosial 

Menurut ㅤSuryadi ㅤ& ㅤPutri ㅤ(2018), ㅤqard ㅤhasan ㅤatau ㅤdana 

ㅤkebajikan ㅤsosial ㅤmerupakan ㅤpinjaman ㅤyang ㅤdiberikan ㅤoleh ㅤBaitul 

ㅤMaal ㅤwat ㅤTamwil ㅤ(BMT) ㅤtanpa ㅤimbalan ㅤapapun, ㅤhanya 

ㅤmemberikan ㅤinfak ㅤsaja. ㅤMenurut ㅤSujono ㅤ& ㅤWibowo ㅤ(2020) 

ㅤmengatakan ㅤbahwa ㅤhanya ㅤbeberapa ㅤanggota ㅤyang ㅤdianggap ㅤlayak 

ㅤyang ㅤdapat ㅤdiberi ㅤpinjaman ㅤini, ㅤyaitu ㅤkepada ㅤanggota ㅤyang 

ㅤterdesak ㅤdalam ㅤmelakukan ㅤkewajiban ㅤ- ㅤkewajiban ㅤnon ㅤusaha ㅤatau 

ㅤpengusaha ㅤyang ㅤmenginginkan ㅤusahanya ㅤbangkit ㅤKembali ㅤtetapi 

ㅤtidak ㅤmampu ㅤuntuk ㅤmelunasi ㅤkewajiban ㅤkarena ㅤpenurunan 

ㅤpendapatan ㅤdan ㅤlaba. 

Sedangkan ㅤmenurut ㅤSari ㅤ(2015) ㅤal-qard ㅤal-hasan ㅤmerupakan 

ㅤhutang ㅤtanpa ㅤsyarat ㅤatau ㅤjanji ㅤuntuk ㅤmembayar ㅤlebih ㅤdari ㅤhutang, 

ㅤtetapi ㅤmemberi ㅤbonus ㅤkepada ㅤorang ㅤyang ㅤmemberikan ㅤhutang 

ㅤketika ㅤmembayar, ㅤbukan ㅤkarena ㅤsuatu ㅤsyarat ㅤatau ㅤjanji. ㅤDari ㅤsegi 

ㅤhukum, ㅤal-qard ㅤal-hasan ㅤdiperbolehkan. ㅤIslam ㅤmenghalalkan 

ㅤhutang ㅤsebagai ㅤsuatu ㅤjalan ㅤkeluar ㅤbagi ㅤgolongan ㅤyang ㅤmengalami 

ㅤkesempitan ㅤkeuangan. ㅤKonsep ㅤhutang ㅤpiutang ㅤdalam ㅤIslam ㅤadalah 

ㅤsemata-mata ㅤamal ㅤkebajikan ㅤantara ㅤgolongan ㅤyang ㅤmampu ㅤdengan 
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ㅤyang ㅤtidak ㅤmampu ㅤagar ㅤterjalin ㅤhubungan ㅤsilaturrahmi ㅤdan ㅤsaling 

ㅤmembantu ㅤantara ㅤkedua ㅤgolongan. ㅤ 

 

4.1.4 Akad-Akad pada Lembaga Keuangan Syariah 

Akad ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤikatan, ㅤkeputusan, ㅤpenguatan, ㅤperjanjian, 

ㅤkesepakatan, ㅤatau ㅤtransaksi ㅤyang ㅤdapat ㅤdiartikan ㅤsebagai ㅤkomitmen ㅤyang 

ㅤberlandaskan ㅤdengan ㅤnilai-nilai ㅤSyariah. ㅤMenurut ㅤSantoso ㅤ(2003) ㅤyang ㅤdikutip 

ㅤdalam ㅤbuku ㅤAscarya ㅤ(2006, ㅤhal ㅤ34) ㅤmenyatakan ㅤbahwa ㅤakad ㅤsecara ㅤkhusus 

ㅤberarti ㅤketerkaian ㅤantara ㅤijab ㅤ(pernyataan ㅤpenawaran ㅤatau ㅤpemindahan 

ㅤkepemilikan) ㅤdengan ㅤqabul ㅤ(pernyataan ㅤpenerimaan ㅤkepemilikan) ㅤdalam ㅤlingkup 

ㅤyang ㅤdisyarikatkan ㅤdan ㅤberpengaruh ㅤpada ㅤsesuatu. ㅤDalam ㅤistilah ㅤFiqih, ㅤsecara 

ㅤumum ㅤakad ㅤberarti ㅤsesuatu ㅤyang ㅤmenjadi ㅤtekad ㅤseseorang ㅤuntuk ㅤmelaksanakan, 

ㅤbaik ㅤyang ㅤmuncul ㅤdari ㅤsatu ㅤpihak, ㅤseperti ㅤwakaf, ㅤtalak, ㅤdan ㅤsumpah, ㅤmaupun 

ㅤyang ㅤmuncul ㅤdari ㅤdua ㅤpihak, ㅤseperti ㅤjual ㅤbeli, ㅤsewa, ㅤwakalah, ㅤdan ㅤgadai. ㅤRukun 

ㅤdalam ㅤakad ㅤyaitu ㅤpelaku ㅤakad, ㅤobjek ㅤakad, ㅤdan ㅤshighah ㅤatau ㅤpernyataan ㅤpelaku 

ㅤakad ㅤyaitu ㅤijab ㅤdan ㅤqabul. ㅤ 

Lembaga ㅤkeuangan ㅤsyariah ㅤmenggunakan ㅤakad-akad ㅤsyariah ㅤdalam 

ㅤmenjalankan ㅤoperasionalnya, ㅤbaik ㅤdalam ㅤkegiatan ㅤpenghimpunan ㅤdana ㅤmaupun 

ㅤkegiatan ㅤpenyaluran ㅤdana. ㅤAdapun ㅤakad-akad ㅤpada ㅤlembaga ㅤkeuangan ㅤsyariah 

ㅤyang ㅤdi ㅤkutip ㅤdalam ㅤbuku ㅤAscarya ㅤ(2006, ㅤhal ㅤ38-107) ㅤyang ㅤberjudul ㅤ“Akad ㅤdan 

ㅤProduk ㅤBank ㅤSyariah ㅤ: ㅤKonsep ㅤdan ㅤPraktek ㅤDi ㅤBeberapa ㅤNegara” ㅤyaitu ㅤsebagai 

ㅤberikut ㅤ: 
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Gambar ㅤ4. ㅤ1 ㅤ 

Jenis-jenis ㅤAkad 

Sumber ㅤ: ㅤAkad ㅤdan ㅤProduk ㅤBank ㅤSyariah ㅤ: ㅤKonsep ㅤdan ㅤPraktek ㅤDi ㅤBeberapa 

ㅤNegara ㅤoleh ㅤAscarya ㅤ(2006) 

 

1) Akad ㅤPola ㅤTitipan 

 Wadi’ah ㅤyad ㅤAmanah 

Secara ㅤumum ㅤWadi’ah ㅤadalah ㅤtitipan ㅤmurni ㅤdari 

ㅤpihak ㅤpenitip ㅤ(muwaddi’) ㅤyang ㅤmempunyai ㅤbarang/aset 

ㅤkepada ㅤpihak ㅤpenyimpan ㅤ(mustawda’) ㅤyang ㅤdiberi 

ㅤamanah/kepercayaan, ㅤbaik ㅤindividu ㅤmaupun ㅤbadan ㅤhukum, 

ㅤtempat ㅤbarang ㅤyang ㅤdititipkan ㅤharus ㅤdijaga ㅤdari ㅤkerusakan, 

ㅤkerugian, ㅤkeamanan, ㅤdan ㅤkeutuhannya, ㅤdan ㅤdikembalikan 

ㅤkapan ㅤsaja ㅤpenyimpan ㅤmenghendaki. 

Pada ㅤdasarnya ㅤpihak ㅤpenyimpan ㅤ(custodian) ㅤsebagai 

ㅤpenerima ㅤkepercayaan ㅤ(trustee) ㅤadalah ㅤyad ㅤal-amanah 

JENIS ㅤ– ㅤJENIS ㅤAKAD ㅤ 

TITIPAN 

 Wadi’ah ㅤyad ㅤAmanah 

 Wadi’ah ㅤyad ㅤDhamanah 

BAGI ㅤHASIL 

 Mudharabah 

 Musyarakah ㅤ 

SEWA 

 Ijarah 

 Ijarah ㅤmuntahiya 
ㅤbittamlik ㅤ 

PINJAMAN 

 Qard/Qardhul 
ㅤHasan 

JUAL ㅤBELI 

 Murabahah 

 Salam 

 Istishna 

LAIN ㅤ- ㅤLAIN 

 Wakalah 

 Kafalah 

 Hawalah ㅤ 

 Ujr 

 Sharf 

 Rahn 
ㅤ 
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ㅤ(tangan ㅤamanah) ㅤyang ㅤberarti ㅤbahwa ㅤia ㅤtidak ㅤdiharuskan 

ㅤbertanggung ㅤjawab ㅤjika ㅤsewaktu ㅤdalam ㅤpenitipan ㅤterjadi 

ㅤkehilangan ㅤatau ㅤkerusakan ㅤpada ㅤbarang/aset ㅤtitipan, ㅤselama 

ㅤhal ㅤini ㅤbukan ㅤakibat ㅤdari ㅤkelalaian ㅤatau ㅤkecerobohan ㅤyang 

ㅤbersangkutan ㅤdalam ㅤmemelihara ㅤbarang/aset ㅤtitipan. 

 Wadi’ah ㅤyad ㅤDhamanah 

Pada ㅤprinsip ㅤwadi’ah ㅤyad ㅤdhamanah, ㅤpihak 

ㅤpenyimpan ㅤatau ㅤcustodian ㅤadalah ㅤtrustee ㅤyang ㅤsekaligus 

ㅤguarantor ㅤatau ㅤpenjamin ㅤkeamanan ㅤbarang/aset ㅤyang 

ㅤdititipkan. ㅤIni ㅤjuga ㅤberarti ㅤbahwa ㅤpihak ㅤpenyimpan ㅤtelah 

ㅤmendapatkan ㅤizin ㅤdari ㅤpihak ㅤpenitip ㅤuntuk ㅤmempergunakan 

ㅤbarang/aset ㅤyang ㅤdititipkan ㅤtersebut ㅤuntuk ㅤaktivitas 

ㅤperekonomian ㅤtertentu, ㅤdengan ㅤcatatan ㅤbahwa ㅤpihak 

ㅤpenyimpan ㅤakan ㅤmengembalikan ㅤbarang/aset ㅤyang ㅤdititipkan 

ㅤsecara ㅤutuh ㅤpada ㅤsaat ㅤpenyimpan ㅤmenghendaki. 

2) Akad ㅤPola ㅤBagi ㅤHasil 

 Mudharabah ㅤ 

Mudharabah ㅤmerupakan ㅤakad ㅤbagi ㅤhasil ㅤketika 

ㅤpemilik ㅤdana ㅤ(shahibul ㅤmaal) ㅤmenyediakan ㅤmodal ㅤkepada 

ㅤpengusaha ㅤsebagai ㅤpengelola ㅤ(mudharib), ㅤuntuk ㅤmelakukan 

ㅤaktivitas ㅤproduktif ㅤdengan ㅤsyarat ㅤbahwa ㅤkeuntungan ㅤyang 
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ㅤdihasilkan ㅤakan ㅤdibagi ㅤdi ㅤantara ㅤmereka ㅤmenurut 

ㅤkesepakatan ㅤyang ㅤditentukan ㅤsebelumnya ㅤdalam ㅤakad. ㅤ 

 Musyarakah ㅤ 

Musyarakah ㅤmerupakan ㅤakad ㅤbagi ㅤhasil ㅤketika ㅤdua 

ㅤatau ㅤlebih ㅤpengusaha ㅤpemilik ㅤmodal ㅤbekerja ㅤsama ㅤsebagai 

ㅤmitra ㅤusaha, ㅤmembiayai ㅤinvestasi ㅤusaha ㅤbaru ㅤatau ㅤyang 

ㅤsudah ㅤberjalan. ㅤMitra ㅤusaha ㅤpemilik ㅤmodal ㅤberhak ㅤikut 

ㅤserta ㅤdalam ㅤmanajemen ㅤperusahaan, ㅤtetapi ㅤitu ㅤtidak 

ㅤmerupakan ㅤkeharusan. ㅤPara ㅤpihak ㅤdapat ㅤmembagi ㅤpekerjaan 

ㅤmengelola ㅤusaha ㅤsesuai ㅤkesepakatan ㅤdan ㅤmereka ㅤjuga ㅤdapat 

ㅤmeminta ㅤgaji/upah ㅤuntuk ㅤtenaga ㅤdan ㅤkeahlian ㅤyang ㅤmereka 

ㅤcurahkan ㅤuntuk ㅤusaha ㅤtersebut. 

3) Akad ㅤPola ㅤSewa 

 Ijarah 

Sewa ㅤatau ㅤijarah ㅤdapat ㅤdipakai ㅤsebagai ㅤbentuk 

ㅤpembiayaan, ㅤpada ㅤmulanya ㅤbukan ㅤmerupakan ㅤbentuk 

ㅤpembiayaan, ㅤtetapi ㅤmerupakan ㅤaktivitas ㅤusaha ㅤseperti ㅤjual 

ㅤbeli. ㅤIndividu ㅤyang ㅤmembutuhkan ㅤpembiayaan ㅤuntuk 

ㅤmembeli ㅤaset ㅤdapat ㅤmendatangi ㅤpemilik ㅤdana ㅤuntuk 

ㅤmembiayai ㅤpembelian ㅤaset ㅤproduktif. ㅤPemilik ㅤdana 



49 

ㅤkemudian ㅤmembeli ㅤbarang ㅤdimaksud ㅤdan ㅤkemudian 

ㅤmenyewakannya ㅤkepada ㅤyang ㅤmembutuhkan ㅤaset ㅤtersebut. 

 Ijarah ㅤMuntahiya ㅤBittamlik ㅤ(IMBT) 

Ijarah ㅤmuntahiya ㅤbittamlik ㅤ(IMBT) ㅤadalah ㅤtransaksi 

ㅤsewa ㅤdengan ㅤperjanjian ㅤuntuk ㅤmenjual ㅤatau ㅤmenghibahkan 

ㅤobyek ㅤsewa ㅤdi ㅤakhir ㅤperiode ㅤsehingga ㅤtransaksi ㅤini ㅤdiakhiri 

ㅤdengan ㅤalih ㅤkepemilikan ㅤobyek ㅤsewa. 

4) Akad ㅤPola ㅤPinjaman ㅤ 

 Qard ㅤ/ ㅤQardhul ㅤHasan 

Qardh ㅤatau ㅤqardhul ㅤhasan ㅤmerupakan ㅤpinjaman 

ㅤkebajikan ㅤtanpa ㅤimbalan, ㅤbiasanya ㅤuntuk ㅤpembelian ㅤbarang-

barang ㅤfungible, ㅤyaitu ㅤbarang ㅤyang ㅤdapat ㅤdiperkirakan ㅤdan 

ㅤdiganti ㅤsesuai ㅤberat, ㅤukuran, ㅤdan ㅤjumlahnya. 

5) Akad ㅤPola ㅤJual ㅤBeli 

 Murabahah 

Murabahah ㅤadalah ㅤistilah ㅤdalam ㅤFiqih ㅤIslam ㅤyang 

ㅤberarti ㅤsuatu ㅤbentuk ㅤjual ㅤbeli ㅤtertentu ㅤketika ㅤpenjual 

ㅤmenyatakan ㅤbiaya ㅤperolehan ㅤbarang, ㅤmeliputi ㅤharga ㅤbarang 

ㅤdan ㅤbiaya- ㅤbiaya ㅤlain ㅤyang ㅤdikeluarkan ㅤuntuk ㅤmemperoleh 

ㅤbarang ㅤtersebut, ㅤdan ㅤtingkat ㅤkeuntungan ㅤ(margin) ㅤyang 

ㅤdiinginkan. 
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 Salam 

Salam ㅤmerupakan ㅤbentuk ㅤjual ㅤbeli ㅤdengan 

ㅤpembayaran ㅤdi ㅤmuka ㅤdan ㅤpenyerahan ㅤbarang ㅤdi ㅤkemudian 

ㅤhari ㅤ(advanced ㅤpayment ㅤatau ㅤforward ㅤbuying ㅤatau ㅤfuture 

ㅤsales) ㅤdengan ㅤharga, ㅤspesifikasi, ㅤjumlah, ㅤkualitas, ㅤdan 

ㅤtanggal ㅤdan ㅤtempat ㅤpenyerahan ㅤyang ㅤjelas, ㅤserta ㅤdisepakati 

ㅤsebelumnya ㅤdalam ㅤperjanjian. 

 Istishna ㅤ 

Istishna ㅤadalah ㅤmemesan ㅤkepada ㅤperusahaan ㅤuntuk 

ㅤmemproduksi ㅤbarang ㅤatau ㅤkomoditas ㅤtertentu ㅤuntuk 

ㅤpembeli/pemesan. ㅤIstishna ㅤmerupakan ㅤsalah ㅤsatu ㅤbentuk ㅤjual 

ㅤbeli ㅤdengan ㅤpemesanan ㅤyang ㅤmirip ㅤdengan ㅤsalam ㅤyang 

ㅤmerupakan ㅤbentuk ㅤjual ㅤbeli ㅤforward ㅤkedua ㅤyang ㅤdibolehkan 

ㅤoleh ㅤSyariah. 

6) Lain ㅤ– ㅤlain ㅤ 

 Wakalah 

Wakalah ㅤ(deputyship), ㅤatau ㅤbiasa ㅤdisebut ㅤperwakilan, 

ㅤadalah ㅤpelimpahan ㅤkekuasaan ㅤoleh ㅤsatu ㅤpihak ㅤ(muwakil) 

ㅤkepada ㅤpihak ㅤlain ㅤ(wakil) ㅤdalam ㅤhal-hal ㅤyang ㅤboleh 

ㅤdiwakilkan. ㅤAtas ㅤjasanya, ㅤmaka ㅤpenerima ㅤkekuasaan ㅤdapat 

ㅤmeminta ㅤimbalan ㅤtertentu ㅤdari ㅤpemberi ㅤamanah. 
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 Kafalah 

Kafalah ㅤ(Guaranty) ㅤadalah ㅤjaminan, ㅤbeban, ㅤatau 

ㅤtanggungan ㅤyang ㅤdiberikan ㅤoleh ㅤpenanggung ㅤ(kaafil) ㅤkepada 

ㅤpihak ㅤketiga ㅤuntuk ㅤmemenuhi ㅤkewajiban ㅤpihak ㅤkedua ㅤatau 

ㅤyang ㅤditanggung ㅤ(makful). ㅤKafalah ㅤdapat ㅤjuga ㅤberarti 

ㅤmengalihkan ㅤtanggung ㅤjawab ㅤseseorang ㅤyang ㅤdijamin 

ㅤdengan ㅤberpegang ㅤpada ㅤtanggung ㅤjawab ㅤorang ㅤlain ㅤsebagai 

ㅤpenjamin. ㅤAtas ㅤjasanya ㅤpenjamin ㅤdapat ㅤmeminta ㅤimbalan 

ㅤtertentu ㅤdari ㅤorang ㅤyang ㅤdijamin. ㅤJadi, ㅤsecara ㅤsingkat 

ㅤkafalah ㅤberarti ㅤmengalihkan ㅤtanggung ㅤjawab ㅤseseorang 

ㅤkepada ㅤorang ㅤlain ㅤdengan ㅤimbalan. 

 Hawalah ㅤ 

Hawalah ㅤ(Transfer ㅤService) ㅤadalah ㅤpengalihan 

ㅤhutang/piutang ㅤdari ㅤorang ㅤyang ㅤberhutang/berpiutang ㅤkepada 

ㅤorang ㅤlain ㅤyg ㅤwajib ㅤmenanggungnya/menerimanya. 

 Ujr 

Ujr ㅤadalah ㅤimbalan ㅤyang ㅤdiberikan ㅤatau ㅤyang 

ㅤdiminta ㅤatas ㅤsuatu ㅤpekerjaan ㅤyang ㅤdilakukan. ㅤAkad ㅤujr 

ㅤdiaplikasikan ㅤdalam ㅤproduk-produk ㅤjasa ㅤkeuangan ㅤbank 

ㅤsyariah ㅤ(fee ㅤbased ㅤservices), ㅤseperti ㅤuntuk ㅤpenggajian, 
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ㅤpenyewaan ㅤsafe ㅤdeposit ㅤbox, ㅤpenggunaan ㅤATM, ㅤdan 

ㅤsebagainya. 

 Sharf 

Sharf ㅤadalah ㅤjual ㅤbeli ㅤsuatu ㅤvaluta ㅤdengan ㅤvaluta 

ㅤlain. ㅤProduk ㅤjasa ㅤperbankan ㅤyang ㅤmenggunakan ㅤakad ㅤsharf 

ㅤadalah ㅤfasilitas ㅤpenukaran ㅤuang ㅤ(money ㅤchanger). 

 Rahn ㅤ 

Rahn ㅤ(Mortgage) ㅤadalah ㅤpelimpahan ㅤkekuasaan ㅤoleh 

ㅤsatu ㅤpihak ㅤkepada ㅤpihak ㅤlain ㅤ(bank) ㅤdalam ㅤhal-hal ㅤyang 

ㅤboleh ㅤdiwakilkan. ㅤAtas ㅤjasanya, ㅤmaka ㅤpenerima ㅤkekuasaan 

ㅤdapat ㅤmeminta ㅤimbalan ㅤtertentu ㅤdari ㅤpemberi ㅤamanah. 

ㅤContoh ㅤpenggunaan ㅤrahn ㅤdalam ㅤjasa ㅤperbankan, ㅤyaitu 

ㅤgadai. 

 

4.2 Minat Beli Konsumen 

Minat ㅤbeli ㅤdiperoleh ㅤdari ㅤproses ㅤbelajar ㅤdan ㅤberfikir ㅤyang ㅤakhirnya 

ㅤmembentuk ㅤsuatu ㅤpersepsi. ㅤMinat ㅤbeli ㅤdapat ㅤmenciptakan ㅤmotivasi ㅤyang ㅤterus 

ㅤterekam ㅤdalam ㅤbenak ㅤseseorang ㅤdan ㅤmenjadi ㅤkeinginan ㅤyang ㅤsangat ㅤkuat ㅤyang 

ㅤpada ㅤakhirnya ㅤketika ㅤseorang ㅤkonsumen ㅤharus ㅤmemenuhi ㅤkebutuhannya ㅤakan 

ㅤmengaktualisasikan ㅤapa ㅤyang ㅤada ㅤdalam ㅤpikiran ㅤmereka ㅤ(Foster ㅤ& ㅤJohansyah, 

ㅤ2019). ㅤMenurut ㅤ ㅤKotler ㅤ& ㅤKeller ㅤ(2009), ㅤminat ㅤbeli ㅤkonsumen ㅤmerupakan ㅤsuatu 
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ㅤperilaku ㅤkonsumen ㅤdi ㅤmana ㅤkonsumen ㅤmempunyai ㅤkeinginan ㅤdalam ㅤmembeli 

ㅤatau ㅤmemilih ㅤsuatu ㅤproduk ㅤberdasarkan ㅤpengalaman ㅤdalam ㅤmemilih, 

ㅤmenggunakan, ㅤdan ㅤmengkonsumsi ㅤatau ㅤbahkan ㅤmenginginkan ㅤsuatu ㅤproduk. 

ㅤSedangkan ㅤFerdinand ㅤ(2002) ㅤberpendapat ㅤbahwa ㅤminat ㅤbeli ㅤyaitu ㅤapapun ㅤyang 

ㅤberhubungan ㅤdengan ㅤperencanaan ㅤdalam ㅤmembeli ㅤproduk ㅤdan ㅤjumlah ㅤunit ㅤyang 

ㅤdiperlukan ㅤdalam ㅤwaktu ㅤtertentu ㅤpada ㅤkonsumen. ㅤDengan ㅤdemikian, ㅤminat 

ㅤmembeli ㅤpada ㅤkonsumen ㅤsangat ㅤberpengaruh ㅤpada ㅤkeberhasilan ㅤperusahaan ㅤdalam 

ㅤmemasarkan ㅤproduk ㅤatau ㅤjasanya ㅤuntuk ㅤmencapai ㅤtujuan ㅤatau ㅤtarget ㅤperusahaan. 

Faktor-faktor ㅤyang ㅤmempengaruhi ㅤminat ㅤmembeli ㅤmenurut ㅤSwastha ㅤ& 

ㅤIrawan ㅤ(2005) ㅤberhubungan ㅤdengan ㅤperasaan ㅤdan ㅤemosi. ㅤApabila ㅤseseorang 

ㅤmerasa ㅤsenang ㅤdan ㅤpuas ㅤdalam ㅤmembeli ㅤbarang ㅤmaupun ㅤjasa, ㅤmaka ㅤhal ㅤtersebut 

ㅤdapat ㅤmemperkuat ㅤminat ㅤbeli. ㅤNamun ㅤjika ㅤketidakpuasan ㅤyang ㅤdidapat, ㅤmaka 

ㅤbiasanya ㅤdapat ㅤmenghilangkan ㅤminat ㅤbeli. ㅤFerdinand ㅤ(2007) ㅤmengemukakan 

ㅤbahwa ㅤminat ㅤbeli ㅤdapat ㅤdiidentifikasikan ㅤmelalui ㅤbeberapa ㅤindikator, ㅤyaitu 

ㅤsebagai ㅤberikut: 

1) Minat ㅤtransaksional, ㅤyaitu ㅤkecenderungan ㅤseseorang ㅤuntuk ㅤmembeli 

ㅤproduk. 

2) Minat ㅤreferensial, ㅤyaitu ㅤkecenderungan ㅤseseorang ㅤuntuk ㅤmereferensikan 

ㅤproduk ㅤkepada ㅤorang ㅤlain. 

3) Minat ㅤpreferensial, ㅤyaitu ㅤminat ㅤyang ㅤmenggambarkan ㅤperilaku ㅤseseorang 

ㅤyang ㅤmemiliki ㅤprefrensi ㅤutama ㅤpada ㅤproduk ㅤtersebut. ㅤPreferensi ㅤini ㅤhanya 

ㅤdapat ㅤdiganti ㅤjika ㅤterjadi ㅤsesuatu ㅤdengan ㅤproduk ㅤpreferensinya. 
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4) Minat ㅤeksploratif, ㅤminat ㅤini ㅤmenggambarkan ㅤperilaku ㅤseseorang ㅤyang 

ㅤselalu ㅤmencari ㅤinformasi ㅤmengenai ㅤproduk ㅤyang ㅤdiminatinya ㅤdan ㅤmencari 

ㅤinformasi ㅤuntuk ㅤmendukung ㅤsifat-sifat ㅤpositif ㅤdari ㅤproduk ㅤtersebut. 

 

4.3 Strategi Pemasaran 

4.3.1 Pengertian Strategi Pemasaran 

Menurut Steiner & Milner (2015) yang dikutip oleh Mubarok (2017) 

mengemukakan strategi adalah penetapan misi perusahaan, penetapan sasaran 

organisasi dengan meningkatkan kekuatan eksternal dan internal, perumusan 

kebijakan dan implementasi secara tepat, sehingga tujuan dan sasaran utama 

organisasi akan tercapai. Sedangkan pengertian strategi menurut David (2002) 

merupakan suatu kegiatan perencanaan yang komperhensif yang melibatkan beberapa 

faktor guna untuk memenuhi tercapainya suatu tujuan yang diharapkan dalam 

organisasi atau perusahaan. Dari pendapat mengenai strategi dapat disimpulkan 

strategi merupakan pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan kegiatan 

perencanaan dalam kurun waktu tertentu untuk mencapai suatu tujuan.  

Pemasaran menurut Kotler & Amstrong (2012, hal 127) dikutip dari Mubarok 

(2017) merupakan proses sosial dan manajerial di mana pribadi atau organisasi 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan 

pertukaran nilai dengan yang lain. Sedangkan definisi pemasaran menurut Stanton 

(2007, hal 18) yang dikutip oleh Garaika & Feriyan (2019) menyatakan bahwa 
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pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang 

ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan barang maupun jasa yang memuaskan kebutuhan, baik kepada 

pembeli yang ada maupun pembeli potensial. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

pemasaran merupakan serangkaian proses yang menyeluruh dan terencana yang 

dilakukan oleh individu atau kelompok untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan 

memberi nilai dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui pertukaran barang 

atau jasa dari produsen kepada konsumen. 

Dengan demikian, strategi pemasaran merupakan serangkaian kegiatan 

perencanaan yang menyeluruh dalam memilih dan menganalisa pasar sasaran yang 

dilakukan oleh individu atau kelompok untuk mencapai suatu tujuan. Adanya strategi 

pemasaran dapat membantu organisasi atau perusahaan dalam mengimplementasikan 

program secara sistematis dan efektif untuk mencapai tujuan organisasi atau 

perusahaan.  

Menurut Cannon, Perreault, & Carthy (2008) strategi pemasaran menentukan 

target pasar dan bauran pemasaran yang terkait. Strategi ini merupakan gambaran 

besar mengenai yang akan dilakukan oleh perusahaan di suatu pasar. Dengan 

demikian, dibutuhkan dua bagian yang saling berkaitan, yaitu: 

1) Target Market, sekelompok konsumen yang bersifat homogen yang 

ingin dijadikan sasaran oleh suatu perusahaan. 

2) Marketing mix, variabel yang akan dikendalikan oleh perusahaan 

untuk memuaskan kelompok yang ditarget. 
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4.3.2 Segmentation, Targeting, Positioning (STP) 

Strategi ㅤpemasaran ㅤmerupakan ㅤserangkaian ㅤkegiatan ㅤperencanaan ㅤyang 

ㅤmenyeluruh ㅤdalam ㅤmemilih ㅤdan ㅤmenganalisa ㅤpasar ㅤsasaran ㅤyang ㅤdilakukan ㅤoleh 

ㅤindividu ㅤatau ㅤkelompok ㅤuntuk ㅤmencapai ㅤsuatu ㅤtujuan. ㅤDalam ㅤupaya ㅤmencapai 

ㅤtujuan, ㅤsuatu ㅤorganisasi ㅤatau ㅤperusahaan ㅤharus ㅤmelakukan ㅤstrategi ㅤbersaing ㅤyang 

ㅤtepat, ㅤyaitu ㅤmelalui ㅤproses ㅤpemasaran. ㅤProses ㅤpemasaran ㅤterdiri ㅤdari 

ㅤsegmentation, ㅤtargeting, ㅤdan ㅤpositioning ㅤ(STP). ㅤKonsep ㅤdasar ㅤdari ㅤstrategi 

ㅤsegmentation, ㅤtargeting, ㅤdan ㅤpositioning ㅤadalah ㅤstrategi ㅤmengklasifikasikan ㅤtarget 

ㅤke ㅤdalam ㅤsuatu ㅤkelompok-kelompok ㅤyang ㅤspesifik ㅤuntuk ㅤmempermudah 

ㅤmenentukan ㅤaktivitas ㅤmarketing ㅤyang ㅤtepat ㅤuntuk ㅤmembidik ㅤpasar ㅤsasaran. 

Gambar 4. 2  

Analisis STP (Segmentation, Targeting, Positioning) 

 

 

 

 

  

 

 

 

                         Sumber : Kotler & Amstrong (2016) 

 
Segmentation 

Membagi total pasar ke dalam 

segmen yang lebih kecil 

 

Analisis STP 
Menciptakan nilai untuk 

target konsumen 

 

Targeting  

Memilih segmen 

(satu/lebih) untuk dimasuki 

Positioning  

Menempatkan penawaran 

dalam benak target 

konsumen 
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1) Segmentasi ㅤPasar ㅤ(Market ㅤSegmentation) 

Segmentasi ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤproses ㅤdalam ㅤmengelompokkan ㅤpasar. 

ㅤMasing-masing ㅤkelompok ㅤterdiri ㅤdari ㅤkonsumen ㅤyang ㅤmempunyai 

ㅤkarakteristik ㅤyang ㅤsama ㅤatau ㅤhampir ㅤsama. ㅤDari ㅤkelompok-kelompok 

ㅤtersebut ㅤdapat ㅤdijadikan ㅤsuatu ㅤtarget ㅤmarket ㅤyang ㅤakan ㅤdicapai ㅤdengan 

ㅤstrategi ㅤmarketing ㅤmix ㅤyang ㅤberbeda. ㅤSmith ㅤ(1956) ㅤdikitip ㅤdari ㅤ(Dolnicar, 

ㅤ2020) ㅤmenyatakan ㅤbahwa ㅤsalah ㅤsatu ㅤpasar ㅤyang ㅤbesar ㅤdan ㅤheterogen 

ㅤterdiri ㅤdari ㅤbanyak ㅤsegmen ㅤyang ㅤlebih ㅤkecil ㅤdan ㅤhomogen. ㅤTarget 

ㅤsegmentasi ㅤmemungkinkan ㅤtujuan ㅤatau ㅤbisnis ㅤdalam ㅤmemposisikan ㅤdirinya 

ㅤdengan ㅤcara ㅤyang ㅤunik, ㅤsehingga ㅤmenawarkan ㅤproduk ㅤunggulan ㅤkepada 

ㅤsegmen ㅤyang ㅤterpilih ㅤdan ㅤdapat ㅤmengembangkan ㅤkeunggulan ㅤkompetitif 

ㅤjangka ㅤpanjang. ㅤOleh ㅤsebab ㅤitu, ㅤsegmentasi ㅤpasar ㅤperlu ㅤdilakukan ㅤkarena 

ㅤdi ㅤdalam ㅤsuatu ㅤpasar ㅤterdapat ㅤberbagai ㅤmacam ㅤkonsumen ㅤdengan ㅤjumlah 

ㅤyang ㅤbanyak ㅤdengan ㅤkeinginan ㅤdan ㅤkebutuhan ㅤyang ㅤberbeda-beda. ㅤDengan 

ㅤdemikian, ㅤsetiap ㅤperbedaan ㅤmemiliki ㅤpotensi ㅤuntuk ㅤmenjadi ㅤpasar 

ㅤtersendiri. 

Menurut ㅤKotler ㅤ& ㅤAmstrong ㅤ(2016), ㅤsegmentasi ㅤdibedakan ㅤmenjadi 

ㅤtiga, ㅤyaitu: 

a) Segmenting ㅤConsumer ㅤMarkets ㅤ 

Ada ㅤbeberapa ㅤvariabel ㅤutama ㅤdalam ㅤsegmentasi ㅤpasar ㅤkonsumen, 

ㅤyaitu ㅤsebagai ㅤberikut: 
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 Segmentasi ㅤGeografis ㅤ(Geographic ㅤSegmentation) 

Segmentasi ㅤgeografis ㅤmembagi ㅤpasar ㅤmenjadi ㅤunit-unit 

ㅤgeografis ㅤyang ㅤberbeda, ㅤseperti ㅤbangsa, ㅤwilayah, ㅤnegara, 

ㅤkabupaten, ㅤatau ㅤbahkan ㅤtetangga. ㅤPerusahaan ㅤdapat ㅤmemutuskan 

ㅤuntuk ㅤmenjalankan ㅤdi ㅤsalah ㅤsatu ㅤatau ㅤbeberapa ㅤarea ㅤgeografis, ㅤatau 

ㅤmenjalankan ㅤdi ㅤsemua ㅤarea ㅤtetapi ㅤdengan ㅤmemperhatikan 

ㅤperbedaan ㅤgeografis ㅤdalam ㅤsuatu ㅤkebutuhan ㅤdan ㅤkeinginan. ㅤ 

 Segmentasi ㅤDemografis ㅤ(Demographic ㅤSegmentation) 

Segmentasi ㅤdemografis ㅤmembagi ㅤpasar ㅤke ㅤdalam ㅤsegmen-

segmen ㅤberdasarkan ㅤvariabel ㅤseperti ㅤumur, ㅤsiklus ㅤkehidupan, ㅤjenis 

ㅤkelamin, ㅤpendapatan, ㅤpekerjaan, ㅤpendidikan, ㅤagama, ㅤetnis, ㅤdan 

ㅤgenerasi. 

 Segmentasi ㅤPsikografis ㅤ(Psychographic ㅤSegmentation) 

Segmentasi ㅤpsikografis ㅤmembagi ㅤkonsumennya ㅤberdasarkan 

ㅤbeberapa ㅤkelas ㅤsosial, ㅤgaya ㅤhidup, ㅤatau ㅤkarakteristik ㅤpersonal. 

 Segmentasi ㅤTingkah ㅤLaku ㅤ(Behavioral ㅤSegmentation) 

Pada ㅤsegmentasi ㅤtingkah ㅤlaku, ㅤkonsumen ㅤdibagi ㅤberdasarkan 

ㅤpengetahuan ㅤmereka, ㅤtingkah ㅤlaku, ㅤpenggunaan ㅤdari ㅤsuatu ㅤbarang, 

ㅤatau ㅤrespon ㅤkepada ㅤbarang. 

b) Segmenting ㅤBusiness ㅤMarkets ㅤ 
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Konsumen ㅤdan ㅤpemasar ㅤbisnis ㅤmenggunakan ㅤbanyak ㅤvariabel ㅤyang 

ㅤsama ㅤuntuk ㅤmenentukan ㅤpasar ㅤlokal. ㅤKonsumen ㅤdapat ㅤmelakukan 

ㅤsegmentasi ㅤberdasarkan ㅤpasar ㅤkonsumen ㅤ(consumer ㅤmarkets), ㅤpara 

ㅤpemasar ㅤjuga ㅤdapat ㅤmenggunakan ㅤbeberapa ㅤvariabel ㅤtambahan, ㅤseperti 

ㅤkarakteristik ㅤoperasi, ㅤpendekatan ㅤpembelian, ㅤfaktor ㅤsituasional, ㅤdan 

ㅤkarakteristik ㅤpersonal. 

c) Segmenting ㅤInternational ㅤMarkets 

Segmentasi ㅤpasar ㅤinternasional ㅤmerupakan ㅤbentuk ㅤdari ㅤsegmentasi 

ㅤkonsumen ㅤyang ㅤmempunyai ㅤkebutuhan ㅤdan ㅤtingkah ㅤlaku ㅤpembelian 

ㅤsama, ㅤmeskipun ㅤmereka ㅤberada ㅤdi ㅤnegara ㅤyang ㅤberbeda. 

Menurut ㅤKotler ㅤ(2003) ㅤsyarat ㅤsegmentasi ㅤyang ㅤefektif ㅤyaitu ㅤsebagai 

ㅤberikut: 

a) Dapat ㅤdiukur ㅤ(measurable) 

Ukuran, ㅤdaya ㅤbeli, ㅤdan ㅤprofil ㅤpasar ㅤharus ㅤdapat ㅤdiukur ㅤdengan 

ㅤtingkat ㅤtertentu. 

b) Dapat ㅤdijangkau ㅤ(accessible) 

Segmen ㅤpasar ㅤdapat ㅤdijangkau ㅤdan ㅤdilayani ㅤsecara ㅤefektif. ㅤ 

c) Cukup ㅤbesar ㅤ(substantial) 

Segmentasi ㅤpasar ㅤcukup ㅤbesar ㅤatau ㅤcukup ㅤmemberi ㅤlaba ㅤyang ㅤdapat 

ㅤdilayani. ㅤSuatu ㅤsegmen ㅤmerupakan ㅤkelompok ㅤhomogen ㅤyang ㅤcukup 

ㅤbernilai ㅤuntuk ㅤdilayani ㅤoleh ㅤprogram ㅤpemasaran ㅤyang ㅤsesuai. 
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d) Dapat ㅤdibedakan ㅤ(differentiable) 

Differentiable ㅤberarti ㅤsegmen ㅤtersebut ㅤdapat ㅤdibedakan ㅤdengan 

ㅤjelas. 

e) Dapat ㅤdilaksanakan ㅤ(actionable) 

Actionable ㅤberarti ㅤsuatu ㅤsegmen ㅤdapat ㅤdijangkau ㅤdan ㅤdilayani 

ㅤdengan ㅤsumber ㅤdaya ㅤyang ㅤdimiliki ㅤoleh ㅤperusahaan. 

2) Pasar ㅤSasaran ㅤ(Market ㅤTargeting) 

Menurut ㅤKasali, ㅤ(2001, ㅤhal ㅤ371), ㅤtargeting ㅤmerupakan ㅤpersoalan 

ㅤbagaimana ㅤmemilih, ㅤmenyeleksi, ㅤdan ㅤmenjangkau ㅤpasar. ㅤProduk ㅤdari 

ㅤtargeting ㅤadalah ㅤtarget ㅤmarket ㅤatau ㅤpasar ㅤsasaran, ㅤyaitu ㅤsatu ㅤatau 

ㅤbeberapa ㅤsegmen ㅤpasar ㅤyang ㅤakan ㅤmenjadi ㅤfokus ㅤkegiatan-kegiatan 

ㅤpemasaran. ㅤOleh ㅤsebab ㅤitu, ㅤkemampuan ㅤdalam ㅤmenyeleksi ㅤpasar 

ㅤditentukan ㅤoleh ㅤbagaimana ㅤorganisasi ㅤatau ㅤperusahaan ㅤmelihat ㅤpasar ㅤitu 

ㅤsendiri. ㅤSuatu ㅤorganisasi ㅤatau ㅤperusahaan ㅤdalam ㅤmenetapkan ㅤpasar ㅤsasaran 

ㅤdapat ㅤmelakukan ㅤpengembangan ㅤposisi ㅤatau ㅤkedudukan ㅤproduknya ㅤdengan 

ㅤsekaligus ㅤmengembangkan ㅤsarana ㅤpemasaran ㅤ(marketing ㅤmix) ㅤdalam ㅤsetiap 

ㅤpasar ㅤsasaran. ㅤAdapun ㅤkriteria ㅤpasar ㅤsasaran ㅤmenurut ㅤKasali, ㅤ(2001, ㅤhal 

ㅤ375) ㅤadalah ㅤ: 

a) Responsif 

Pasar ㅤsasaran ㅤharus ㅤresponsif ㅤterhadap ㅤproduk ㅤdan ㅤprogram-

program ㅤpemasaran ㅤyang ㅤdikembangkan. ㅤJika ㅤpasar ㅤtidak ㅤmerespon, 

ㅤmaka ㅤmencari ㅤtahu ㅤpenyebab ㅤhal ㅤtersebut ㅤterjadi. 
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b) Potensi ㅤPenjualan 

Potensi ㅤpenjualan ㅤharus ㅤcukup ㅤluas. ㅤSemakin ㅤbesar ㅤpasar 

ㅤsasaran, ㅤsemakin ㅤbesar ㅤjuga ㅤnilainya. ㅤBesarnya ㅤtidak ㅤhanya 

ㅤditentukan ㅤdari ㅤjumlah ㅤpopulasi, ㅤtetapi ㅤjuga ㅤdaya ㅤbeli ㅤdan 

ㅤkeinginan ㅤpasar ㅤuntuk ㅤmemiliki ㅤproduk ㅤtersebut. 

c) Pertumbuhan ㅤMemadai 

Pasar ㅤtidak ㅤdapat ㅤdengan ㅤsegera ㅤbereaksi. ㅤPasar ㅤtumbuh 

ㅤsecara ㅤperlahan ㅤhingga ㅤpada ㅤakhirnya ㅤmeluncur ㅤdengan ㅤpesat ㅤdan 

ㅤmencapai ㅤtitik ㅤpendewasaan. 

d) Jangkauan ㅤMedia 

Pasar ㅤsasaran ㅤdapat ㅤdicapai ㅤdengan ㅤoptimal ㅤapabila ㅤpemasar 

ㅤdengan ㅤtepat ㅤmemilih ㅤmedia ㅤuntuk ㅤmempromosikan ㅤdan 

ㅤmemperkenalkan ㅤpasarnya. 

Ada ㅤbeberapa ㅤjenis ㅤstrategi ㅤdalam ㅤmenentukan ㅤtarget ㅤpasar ㅤyang 

ㅤdikutip ㅤoleh ㅤWidjaya ㅤ(2017) ㅤyaitu ㅤ: ㅤ 

a) Undifferentiated ㅤMarketing ㅤ(Mass ㅤMarketing) 

Dengan ㅤmenggunakan ㅤstrategi ㅤundifferentiated ㅤmarketing, 

ㅤperusahaan ㅤmemutuskan ㅤuntuk ㅤmengabaikan ㅤperbedaan ㅤsegmen 

ㅤpasar ㅤdan ㅤmemenuhi ㅤkeseluruhan ㅤpasar ㅤdengan ㅤsatu ㅤtawaran. 

ㅤStrategi ㅤlebih ㅤdifokuskan ㅤpada ㅤkebutuhan ㅤkonsumen ㅤpada 

ㅤumumnya ㅤdaripada ㅤyang ㅤlain. 
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b) Differentiated ㅤMarketing 

Strategi ㅤdifferentiated ㅤmarketing ㅤdigunakan ㅤperusahaan 

ㅤuntuk ㅤmenargetkan ㅤbeberapa ㅤsegmen ㅤpasar ㅤdan ㅤmendesain ㅤtawaran 

ㅤyang ㅤterpisah ㅤpada ㅤsetiap ㅤsegmen ㅤpasar. ㅤDengan ㅤmenawarkan 

ㅤberbagai ㅤvariasi ㅤproduk ㅤdan ㅤpemasaran ㅤke ㅤdalam ㅤsegmen, 

ㅤperusahaan ㅤberharap ㅤuntuk ㅤpenjualan ㅤyang ㅤlebih ㅤtinggi ㅤdan ㅤposisi 

ㅤyang ㅤlebih ㅤkuat ㅤdalam ㅤsetiap ㅤsegmen ㅤpasar. 

c) Concentrated ㅤ(Niche) ㅤMarketing 

Strategi ㅤini ㅤhanya ㅤfokus ㅤmemasarkan ㅤproduknya ㅤpada ㅤsatu 

ㅤatau ㅤbeberapa ㅤkelompok ㅤkonsumen ㅤsaja, ㅤsehingga ㅤpemasaran 

ㅤproduk ㅤhanya ㅤditunjukkan ㅤpada ㅤkelompok ㅤpembeli ㅤyang ㅤpaling 

ㅤberpotensi. ㅤDengan ㅤdemikian, ㅤperusahaan ㅤberusaha ㅤmemberikan 

ㅤproduk ㅤyang ㅤterbaik ㅤuntuk ㅤtarget ㅤpasar ㅤyang ㅤdituju. ㅤPerusahaan 

ㅤjuga ㅤlebih ㅤhemat ㅤbiaya ㅤproduksi, ㅤdistribusi, ㅤmaupun ㅤpromosi, 

ㅤkarena ㅤhanya ㅤfokus ㅤpada ㅤsatu ㅤatau ㅤdua ㅤkelompok ㅤsaja. ㅤ 

d) Micromarketing ㅤ 

Dalam ㅤstrategi ㅤmicromarketing, ㅤperusahaan ㅤmenghasilkan 

ㅤproduk ㅤuntuk ㅤmenyesuaikan ㅤspesifik ㅤindividu ㅤ(individual 

ㅤmarketing) ㅤdan ㅤlokasi ㅤtertentu ㅤ(local ㅤmarketing). ㅤ 

3) Posisi ㅤPasar ㅤ(Market ㅤPositioning) 

Menurut ㅤBlankson ㅤ(2004) ㅤyang ㅤdikutip ㅤoleh ㅤAdiguzel ㅤ(2020) 

ㅤmenyatakan ㅤpositioning ㅤadalah ㅤtindakan ㅤmerancang ㅤpenawaran ㅤdan ㅤcitra 
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ㅤperusahaan ㅤuntuk ㅤmenempati ㅤtempat ㅤyang ㅤkhusus ㅤdalam ㅤpikiran ㅤtarget 

ㅤpasar. ㅤSedangkan ㅤmenurut ㅤKotler ㅤ& ㅤAmstrong ㅤ(2016), ㅤpositioning 

ㅤmerupakan ㅤpengaturan ㅤproduk ㅤuntuk ㅤmenduduki ㅤtempat ㅤyang ㅤjelas, 

ㅤberbeda, ㅤdan ㅤdiinginkan ㅤdibandingkan ㅤproduk ㅤpesaing ㅤdalam ㅤpikiran 

ㅤkonsumen ㅤsasaran. ㅤDengan ㅤdemikian, ㅤposisi ㅤpasar ㅤ(market ㅤpositioning) 

ㅤmerupakan ㅤsuatu ㅤstrategi ㅤuntuk ㅤmenciptakan ㅤcitra ㅤperusahaan ㅤdan 

ㅤproduknya ㅤagar ㅤmemiliki ㅤvalue ㅤyang ㅤlebih ㅤsehingga ㅤdapat ㅤtertanam ㅤdi 

ㅤdalam ㅤbenak ㅤkonsumen ㅤsasaran. ㅤPositioning ㅤproduk ㅤyang ㅤbaik ㅤyaitu 

ㅤketika ㅤproduk ㅤtersebut ㅤlebih ㅤunggul ㅤdari ㅤproduk ㅤlain ㅤyang ㅤsejenis. ㅤ 

Sebuah ㅤperusahaan ㅤdapat ㅤmenentukan ㅤposisinya ㅤmelalui ㅤpersepsi 

ㅤdari ㅤkonsumen ㅤatas ㅤproduk ㅤyang ㅤditawarkan ㅤdengan ㅤproduk ㅤpesaing ㅤyang 

ㅤakan ㅤmenghasilkan ㅤpeta ㅤpersepsi. ㅤMelalui ㅤpeta ㅤpersepsi ㅤtersebut ㅤdapat 

ㅤdijadikan ㅤsebuah ㅤstrategi ㅤuntuk ㅤmelakukan ㅤpendekatan ㅤdalam ㅤmencapai 

ㅤposisi ㅤpasar. ㅤAda ㅤtujuh ㅤpendekatan ㅤyang ㅤdapat ㅤdigunakan ㅤuntuk 

ㅤmelakukan ㅤpositioning ㅤmenurut ㅤTjiptono ㅤ(2002, ㅤhal ㅤ110) ㅤyaitu ㅤsebagai 

ㅤberikut ㅤ: 

a) Attribute ㅤpositioning, ㅤyaitu ㅤpositioning ㅤberdasarkan ㅤatribut, ㅤciri-ciri 

ㅤatau ㅤmanfaat ㅤbagi ㅤpelanggan ㅤdengan ㅤmengasosiasikan ㅤsuatu ㅤproduk 

ㅤdengan ㅤmanfaat ㅤbagi ㅤpelanggan. 

b) Price ㅤand ㅤquality ㅤpositioning ㅤatau ㅤpositioning ㅤberdasarkan ㅤharga 

ㅤdan ㅤkualitas, ㅤyaitu ㅤpositioning ㅤyang ㅤberusaha ㅤmenciptakan ㅤkesan 
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ㅤatau ㅤcitra ㅤberkualitas ㅤtinggi ㅤmelalui ㅤharga ㅤyang ㅤtinggi ㅤatau 

ㅤsebaliknya ㅤdengan ㅤmenekan ㅤharga ㅤmurah ㅤsebagai ㅤindikator ㅤnilai. 

c) Use ㅤapplication ㅤpositioning, ㅤyaitu ㅤpositioning ㅤyang ㅤdilandasi 

ㅤdengan ㅤaspek ㅤpenggunaan ㅤatau ㅤaplikasi. 

d) User ㅤpositioning ㅤyaitu ㅤpositioning ㅤberdasarkan ㅤpemakai ㅤproduk, 

ㅤmengaitkan ㅤproduk ㅤdengan ㅤkepribadian ㅤatau ㅤtipe ㅤpemakai. 

e) Product ㅤclass ㅤpositioning, ㅤyaitu ㅤpositioning ㅤberdasarkan ㅤkelas 

ㅤproduk ㅤtertentu. 

f) Competitor ㅤpositioning, ㅤyaitu ㅤdikaitkan ㅤdengan ㅤposisi ㅤpersaingan 

ㅤterhadap ㅤpesaing ㅤutama. 

g) Benefit ㅤpositioning, ㅤyaitu ㅤpositioning ㅤberdasarkan ㅤdengan ㅤsuatu 

ㅤmanfaat. 

Menurut ㅤpenelitian ㅤyang ㅤdikaji ㅤWidjaya ㅤ(2017) ㅤmenyatakan ㅤbahwa 

ㅤlangkah-langkah ㅤdalam ㅤdiferensiasi ㅤdan ㅤpositioning ㅤterdiri ㅤdari ㅤtiga ㅤtahap, 

ㅤyaitu ㅤsebagai ㅤberikut ㅤ: 

a) Mengidentifikasi ㅤsekumpulan ㅤkeunggulan ㅤkompetitif ㅤyang ㅤberbeda 

ㅤdi ㅤmana ㅤuntuk ㅤmembangun ㅤposisi. 

b) Memilih ㅤkeunggulan ㅤkompetitif ㅤyang ㅤtepat. 

c) Memilih ㅤstrategi ㅤpositioning ㅤsecara ㅤkeseluruhan. 
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4.3.3 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Pemasaran sebuah produk maupun jasa yang dilakukan oleh suatu lembaga 

atau perusahaan tentunya harus memperhatikan komponen-komponen penting dalam 

pemasaran, yaitu bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran merupakan 

kumpulan variabel yang digunakan untuk menyusun strategi pemasaran agar 

mencapai tujuan yang ditetapkan. Menurut Kotler & Armstrong (1997) yang dikutip 

oleh Sukatjo (2010) menyatakan bahwa “marketing mix as the set of controllable 

marketing variables that the firm bleads to produce the response it wants in the target 

market.” Artinya, bauran pemasaran merupakan variabel-variabel yang dapat 

dikendalikan oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diharapkan dari 

pasar sasaran. Dengan demikian, bauran pemasaran harus dikendalikan sedemikian 

rupa sehingga dapat dijadikan suatu senjata yang tepat dalam menerapkan strategi 

pemasaran untuk memenangkan persaingan pasar.  

Penggunaan bauran pemasaran dalam suatu lembaga keuangan dilakukan 

menggunakan konsep-konsep sesuai dengan kebutuhannya. Dalam prakteknya, 

konsep bauran pemasaran terdiri dari bauran pemasaran untuk produk yang berbentuk 

barang maupun jasa. Bauran pemasaran untuk produk jasa terdiri dari 7P, yaitu 

Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan Physical evidence. 

1) Product  

Produk merupakan sesuatu yang dihasilkan oleh perusahaan, diciptakan 

dengan memiliki keunggulan-keunggulan tertentu yang dapat bersaing di pasar. 

Penjualan yang berhasil pada suatu pasar yang kompetitif didasarkankan atas 
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produk atau jasa yang dihasilkan, apakah memenuhi keinginan dan kebutuhan 

konsumen atau tidak (Nurcholifah, 2014). Sedangkan menurut Kotler & 

Armstrong (1997) sebagaimana dikutip oleh Supriyanto & Taali (2018) 

menyatakan produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian pembeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 

memuaskan kebutuhan dan keinginan. Dengan demikian, produk merupakan 

sesuatu yang diciptakan oleh perusahaan baik berwujud barang maupun jasa 

dengan memiliki keunggulan-keunggulan tertentu agar dapat bersaing di pasar 

dan menarik perhatian konsumen hingga menciptakan kepuasan konsumen.  

Dalam lembaga keuangan syariah, produk yang ditawarkan dalam bentuk 

jasa dan mengacu pada nilai-nilai syariah yang berlandaskan pada Al-Qur‟an dan 

hadist. Al-Qur‟an menegaskan bahwa pelaksanaan dari tujuan akhir yang aman 

dan berkualitas adalah suatu aspek guna mewujudkan produk-produk dan jasa 

yang aman dan dapat dipercaya para pelanggan sebagaimana dijelaskan dalam 

Surah Al-Baqarah ayat 172 : 

                                                                                                                                     

Artinya : “Wahai orang-orang yang beriman! Makanlah dari rezeki yang baik 

yang Kami berikan kepada kamu dan bersyukurlah kepada Allah, jika kamu 

hanya menyembah kepada-Nya.” 

Proses produksi dalam perspektif Islam sangat berbeda dengan proses 

produksi pemikiran Barat. Menurut Al-Ukhuwa (1983) yang dikutip oleh Nasuka 



67 

(2020) menyatakan bahwa dalam perspektif Islam terdapat prinsip-prinsip dan 

beberapa ketentuan dalam proses produksi, yaitu : 

a) Produk harus sah menurut hukum dan tidak mengganggu serta 

merugikan kepentingan umum dalam bentuk apapun 

b) Produk harus harta benda aktual dari pemilik. 

c) Produk harus bisa diserahkan, karena penjualan suatu produk tidak sah 

jika tidak dapat diserah terimakan. 

d) Akad penjualan harus menetapkan secara jelas kuantitas dan 

kualitasnya. 

e) Proses produksi harus halal dan baik 

2) Price 

Menurut Manroe (2005) yang dikutip Sukatjo (2010) harga merupakan 

pengorbanan ekonomis yang dilakukan pelanggan untuk memperoleh produk atau 

jasa. Sedangkan  Kotler & Amstrong (2008, hal 345) menyatakan bahwa harga 

adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah 

dari nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari 

memiliki atau menggunakan suatu produk maupun jasa. Begitu juga dengan 

Nurcholifah (2014) yang berpendapat bahwa harga merupakan salah satu elemen 

marketing mix yang memiliki peranan penting bagi suatu perusahaan, karena harga 

menempati posisi khusus dalam marketing mix dan berhubungan erat dengan 

elemen lainnya. 
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Penetapan harga dalam perspektif Islam bertumpu pada besaran nilai atau 

harga suatu produk yang tidak boleh ditetapkan dengan berlipat-lipat besarnya, 

setelah dikurangi dengan biaya produksi (Nurcholifah, 2014). Menurut Mannan 

(1997), Islam telah mengatur mekanisme harga berdasarkan kebebasan pasar, 

bahwa harga suatu barang ditentukan oleh penawaran dan permintaan, karena 

mengakui bahwa pengawasan atau peraturan datangnya dari masyarakat itu 

sendiri, yaitu masyarakat yang sudah dipengaruhi nilai-nilai Islam. Dengan 

demikian, harga ditentukan oleh kesepakatan antara penjual dan pembeli di mana 

keduanya saling memberikan ridha. Islam menghendaki kesempurnaan pasar yang 

bebas dari upaya pihak-pihak yang menghendaki distorsi pasar demi meraup 

keuntungan tinggi dalam waktu yang singkat (Nasuka, 2020). 

3) Place 

Kotler & Armstrong (2001) dikutip oleh Firmansyah & Mahardika (2015) 

menyatakan bahwa place atau tempat merupakan suatu saluran distribusi yang 

meliputi aktivitas perusahaan agar produk mudah didapatkan oleh konsumen 

sasarannya. Sedangkan place menurut Alma (2003) sebagaimana dikutip 

Supriyanto & Taali (2018) berarti kemana tempat/lokasi yang dituju, bagaimana 

saluran distribusinya, berapa banyak saluran, dan kondisi para penyalur yang 

diperlukan.  

Place dalam pemasaran jasa merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan 

atas saluran distribusi, dalam hal ini yaitu bagaimana cara penyampaian jasa 

kepada konsumen sasaran. Pada produk jasa, place hanya terdiri atas saluran 
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distribusi. Ada tiga partisipan yang berperan dalam saluran distribusi, yaitu service 

provider (penyedia jasa itu sendiri), intermediaries (perantara), dan costumer 

(pelanggan) (Untari, 2013). 

  Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa place adalah tempat di mana 

suatu usaha dijalankan atau secara lebih luas place merupakan segala kegiatan 

penyaluran produk baik berupa barang ataupun jasa dari produsen ke konsumen 

(distribusi).   

Menurut Stanton (2012), distribusi yang digunakan oleh perusahaan jasa 

dalam menyalurkan produknya yaitu dapat berupa:  

1. Distribusi Langsung (Direct Channel)  

Distribusi langsung merupakan kegiatan distribusi yang dilakukan 

secara langsung dari produsen langsung ke konsumen, tanpa melalui 

perantara. 

2. Distribusi Tidak Langsung (Indirect Channel) 

Pada jenis saluran ini kegiatan distribusi menggunakan seorang 

perantara. Penjualan jasa sering menggunakan agen sebagai perantara 

dalam memasarkan produk jasa dimana alurnya adalah produsen 

mengirim kepada agen dan disampaikan kepada konsumen. 

  Al-Ukhuwa (1938) dikutip oleh Nasuka (2020) menyatakan di dalam 

kerangka Islam beretika, bagaimanapun juga tujuan utama saluran-saluran 

distribusi harus untuk menciptakan nilai dan mengangkat standar hidup dengan 

cara memberikan layanan etis yang memuaskan. Adapun distribusi produk sesuai 
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dengan prinsip-prinsip Islam menurut Chachi & Latiff (2008) yaitu tidak 

memanipulasi ketersediaan produk untuk tujuan eksploitasi, tidak menggunakan 

paksaan pada saluran pemasaran, dan tidak menggunakan pengaruh yang tidak 

semestinya atas pilihan untuk menangani suatu produk. 

4) Promotion 

  Stanton (1991) mengemukakan bahwa promosi adalah unsur dalam bauran 

pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, 

dan mengingatkan tentang produk perusahaan (Nurhadi, 2019). Menurut Kotler 

(2010, hal 173-174) yang dikutip oleh Sutrisno & Haryani (2017) menyatakan 

bahwa promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk mendorong 

pembelian atau penjualan dari suatu produk maupun jasa. Promosi bertujuan untuk 

menarik konsumen agar mau mencoba produk baru, memancing konsumen agar 

meninggalkan produk pesaing, membuat konsumen meninggalkan produk yang 

sudah matang, menahan atau memberi penghargaan pada konsumen yang loyal. 

Sedangkan menurut Kotler (2010, hal 375) mengemukakan promosi adalah salah 

satu dalam bidang pemasaran yang digunakan untuk meningkatkan omset 

penjualan dengan cara mempengaruhi konsumen, baik secara langsung maupun 

tidak langsung (Nurhadi, 2019).  

Dari beberapa pendapat mengenai promosi dapat disimpulkan bahwa promosi 

merupakan suatu kegiatan untuk menginformasikan, mempengaruhi atau 

mengingatkan segala jenis produk maupun jasa yang ditawarkan oleh perusahaan 
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atau suatu lembaga, baik secara langsung maupun tidak langsung dengan tujuan 

menarik minat calon konsumen. 

George & Berry (1981) dalam Untari (2013) mengidentifikasikan beberapa 

pedoman promosi jasa yang dapat digunakan untuk menggambarkan promosi 

dalam perusahaan jasa, yaitu sebagai berikut: 

1. Memberikan petunjuk berwujud. Jasa tidak berwujud, dalam pengertian 

bahwa yang dibeli oleh konsumen sesungguhnya adalah kinerja, bukan 

objek dari jasa itu sendiri. 

2. Membuat jasa dimengerti. Jasa mungkin sulit untuk dipahami secara nyata 

(rohaniah) karena jasa tidak berwujud. Atribut-atribut dalam jasa dapat 

dipakai untuk membantu memaham dengan lebih baik jasa yang 

ditawarkan. 

3. Menjanjikan apa yang mungkin diberikan. Penyedia jasa harus 

memberikan apa saja yang mereka janjikan dalam promosi. 

4. Mengkapitalisasi word of mouth. Word of mouth merupakan alat 

komunikasi yang sangat penting dalam promosi jasa. 

5. Komunikasi langsung kepada orang (karyawan). Dalam perusahaan jasa, 

selain diarahkan kepada konsumen, promosi juga diarahkan pada 

karyawan untuk membangun motivasi mereka dan esprit de corps (rasa 

kebersamaan), dalam berhubungan dengan konsumen. Hal ini akan 

diuraikan lagi dalam unsur people (orang). 
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  Menurut Tjiptono (2008) bentuk kegiatan promosi dapat dikelompokan antara 

lain: 

1) Personal Selling, komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon 

pembeli untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan 

membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka 

kemudian akan mencoba dan membeli. 

Menurut Untari (2013), sifat-sifat personal selling adalah sebagai 

berikut: 

 Personal confrontation, yaitu hubungan yang hidup, langsung, dan 

interaktif antara 2 orang atau lebih. 

 Cultivation, yaitu sifat yang memungkinkan berkembangnya segala 

macam hubungan, mulai dari sekedar hubungan jual beli sampai 

dengan hubungan yang lebih akrap. 

 Response, yaitu situasi yang seolah-olah mengharuskan pelanggan 

mendengar, memperhatikan, dan menaggapi. 

Abdurrahman (2015) mengatakan bahwa ada beberapa langkah yang 

dapat dilakukan dalam kegiatan personal selling, sehingga proses promosi 

menjadi lebih efektif dan optimal. Langkah-langkah tersebut yaitu sebagai 

berikut: 

1. Memilih Prospek (Prospecting) 
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Prospecting merupakan kegiatan pertama yang harus dilakukan 

dalam personal selling, yaitu mengidentifikasi dan mengkualifikasi 

konsumen dengan mengumpulkan daftar nama calon konsumen, 

mengumpulkan data, dan informasi mengenai calon konsumen. 

2. Pra-Pendekatan (Preparation) 

Setelah memilih prospek, langkah selanjutnya yaitu melakukan 

pra-pendekatan. Wiraniaga harus belajar sebanyak mungkin tantang 

calon konsumen. Wiraniaga harus menetapkan tujuan kunjungan, 

mengkualifikasi calon konsumen, mengumpulkan informasi, dan 

melakukan penjualan dengan segera. Selanjutnya yaitu memilih 

pendekatan kontak terbaik, apakah dengan kunjungan pribadi, telepon, 

ataupun melalui surat.  Pada akhirnya, wiraniaga harus merencanakan 

keseluruhan strategi penjualan untuk konsumen. 

3. Keakraban (Approaching) 

Approaching merupakan kegiatan melakukan pendekatan kepada 

calon anggota berdasarkan nama-nama yang terdapat dalam 

prospecting list. Tujuan dari approaching yaitu: 

 Membuat konsumen percaya pada pemasar (building trust). 

 Membuat konsumen merasa butuh akan produk (building 

need). 

4. Presentasi (Presentation) 
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Kegiatan menjelaskan produk kepada konsumen menggunakan 

pendekatan fitur, keunggulan (advantage), manfaat (benefit), dan nilai 

(value). 

5. Penenangan Keberatan (Handling Objection) 

Kegiatan menangani dan menyelesaikan segala keberatan dan 

keluhan konsumen dengan mempertahankan pendekatan positif, 

meminta konsumen mengklarifikasi keberatan, mengajukan 

pertanyaan dengan cara konsumen menjawab keberatannya sendiri, 

menyangkal keakuratan hal yang menjadi keberatan tersebut, atau 

mengubah menjadi alasan untuk menggunakan suatu produk atau jasa. 

6. Penutupan (Closing) 

Tanda penutupan dari konsumen meliputi tindakan fisik, 

pernyataan atau komentar dan pertanyaan. 

7. Tindak Lanjut (Follow-up) 

Tindak lanjut dan pemeliharaan diperlukan untuk memastikan 

kepuasan konsumen dan terluangnya kerjasama. 

Tugas seorang wiraniaga dalam melakukan kegiatan personal selling 

menurut yang dikutip oleh Shintia et al. (2017) terbagi menjadi enam yaitu 

sebagai berikut: 

a) Mencari Calon Pembeli (Prospecting) 

Mencari pelanggan bisnis baru yang kemudian dijadikan 

sebagai pelanggan bisnis potensial bagi perusahaannya. 



75 

b) Komunikasi (Communication) 

Memberikan informasi yang dibutuhkan oleh pelanggan bisnis 

tentang produk yang jelas dan tepat. 

c) Penjualan (Selling) 

Dalam melakukan personal selling, harus tahu mengenai seni 

menjual, mendekati pelanggan bisnis sasaran, mempresentasikan 

produk, menjawab keberatan-keberatan, dan menutup penjualan. 

d) Mengumpulkan Informasi (Information Gathering) 

Melakukan riset pasar sehingga mendapatkan informasi 

tentang pelanggan bisnis dan keadaan pasar, serta membuat laporan 

kunjungan, baik yang akan dilakukan maupun yang telah dilakukan. 

e) Pelayanan (Servicing) 

Melakukan pelayanan kepada pelanggan bisnis, 

mengkomunikasikan masalah pelanggan bisnis, memberikan bantuan 

teknis, dan melakukan pengiriman. 

f) Pengalokasian (Allocation) 

Memutuskan pelanggan bisnis mana yang akan lebih dulu 

memperoleh produk bila terjadi kekurangan produk pada produsen. 

2) Mass Selling, pendekatan yang menggunakan media komunikasi untuk 

menyampaikan informasi kepada khlayak ramai dalam satu waktu. Adapun 

bentuk promosi mass selling yaitu : 
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a. Periklanan, iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling 

banyak digunakan perusahaan dalam mempromosikan produk. 

b. Publisitas, publisitas merupakan bentuk penyajian dan penyebaran 

ide, barang dan jasa secara nonpersonal, yang mana orang atau 

organisasi yang diuntungkan tidak membayar untuk itu. 

c. Promosi penjualan, bentuk persuasi langsung melalui penggunaan 

berbagai intensif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian 

produk dengan segera dan meningkatkan jumlah barang yang dibeli 

pelanggan. 

d. Public relation, upaya komunikasi menyeluruh dari suatu perusahaan 

untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan sikap berbagai 

kelompok terhadap perusahaan tersebut. 

e. Direct marketing, bila personal selling berupaya mendekati pembeli, 

iklan berupaya memberitahu dan mempengaruhi pelanggan, promosi 

penjualan berupaya mendorong pembelian, dan public relations 

membangun dan memelihara citra perusahaan, maka direct marketing 

memadatkan semua kegiatan tersebut dalam penjualan langsung 

tanpa perantara. 

Promosi dalam perspektif Islam merupakan suatu upaya penyampaian informasi 

yang benar terhadap produk barang atau jasa kepada calon konsumen atau pelanggan. 

Berkaiatan dengan hal tersebut maka ajaran Islam sangat menekankan agar 

menghindari unsur penipuan atau memberikan informasi yang tidak benar bagi para 
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calon konsumen atau pelanggan (Nurcholifah, 2014). Oleh sebab itu, dalam 

melakukan promosi sesuai dengan Syariah Islam harus mengatakan kondisi produk 

atau suatu pelayanan jasa dengan jujur sesuai dengan kondisi yang sebenarnya, tidak 

melebih-lebihkan. Sebagaimana Firman Allah SWT dalam Surah Al-Maidah ayat 8: 

       
                                                                   ٱ                                                                ٱ     

                                  ٱ            ٱ         ٱ                                            ٱ              

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman hendaklah kamu jadi orang-orang yang 

selalu menegakkan (kebenaran) karena Allah, menjadi saksi dengan adil. Dan 

janganlah sekali-kali kebencianmu terhadap sesuatu kaum, mendorong kamu untuk 

berlaku tidak adil. Berlaku adillah, karena adil itu lebih dekat kepada takwa. Dan 

bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah Maha Mengetahui apa yang kamu 

kerjakan” 

Surah Al-Maidah ayat 8 menjelaskan bahwa dalam menjalani kehidupan ini 

harus selalu menegakkan kebenaran dan berperilaku adil, termasuk dalam 

menjalankan kegiatan pemasaran, karena Allah SWT Maha Mengetahui atas segala 

yang kita lakukan. Dalam menyampaikan informasi tentang suatu produk, Islam 

mengajarkan untuk menyampaikan kondisi produk sesuai dengan kebenarannya. 

5) People 

Orang dalam sebuah lembaga atau perusahaan sering disebut sebagai sumber daya 

manusia (SDM). Menurut Sukatjo (2010) bahwa yang dimaksud orang atau partisipan 

adalah karyawan penyedia jasa layanan maupun penjualan, atau orang-orang yang 
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terlibat secara langsung maupun tidak langsung dalam proses pelayanan. Sedangkan 

menurut Kukanja et al. (2017), elemen orang dapat didefinisikan sebagai peran 

manusia dalam menyampaikan barang atau jasa yang dapat mempengaruhi persepsi 

konsumen. Menurut Grewal & Levy (2010) yang dikutip oleh Marcelina & Tantra 

(2016) berpendapat bahwa people yang berinteraksi langsung dengan konsumen 

dalam memberikan jasa, merupakan bagian penting untuk membangun loyalitas. 

Pengetahuan dan kemampuan people yang bekerja sesuai dengan tujuan perusahaan 

merupakan suatu modal yang sangat penting untuk mencapai keberhasilan. 

Dengan demikian, people atau orang dalam marketing mix merupakan segala 

pelaku yang terlibat secara langsung maupun tidak langsung dalam proses pelayanan, 

yang berperan terhadap penyajian produk maupun jasa untuk mempengaruhi persepsi 

konsumen dalam melakukan pembelian. Oleh sebab itu, peran people sangat 

berpengaruh bagi keberhasilan suatu lembaga atau perusahaan. 

Pada pemasaran jasa, people (orang) berinteraksi langsung dengan konsumen 

dalam memberikan jasa. Sehingga, penting bagi people untuk memahami kebutuhan 

dan persepsi konsumen terhadap kualitas pelayanan yang diinginkan. Salah satu studi 

mengenai layanan pelanggan di sektor jasa telah dilakukan oleh Parasuraman et al. 

(1988) dengan alat ukur bernama SERVQUAL menggunakan pendekatan Service 

Quality yang terdiri dari lima dimensi inti, diantaranya yaitu: 

1. Tangibility (bukti fisik), yaitu kemampuan suatu perusahaan dalam 

menunjukkan eksistensinya kepada pihak eksternal. Hal ini meliputi 

fasilitas fisik, perlengkapan, dan penampulan personil. 
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2. Reliability (keandalan), yaitu kemampuan melakukan layanan jasa 

yang diharapkan secara meyakinkan, akurat, dan konsisten. 

3. Responsiveness (daya tanggap), yaitu kemampuan untuk memberikan 

layanan yang cepat, membantu pelanggan dengan tepat, dan 

memberikan informasi yang jelas. 

4. Assurance (jaminan), yaitu meliputi pengetahuan, sopan santun, dan 

kemampuan karyawan dalam menyampaikan kepastian yang dapat 

menumbuhkan rasa percaya pelanggan pada penyedia jasa. 

5. Empathy (empati), yaitu memberikan perhatian yang tulus dan bersifat 

individual pada pelanggan dengan berupaya memahami keinginan 

pelanggan.  

Menurut Saeed, dkk (2001) dikutip oleh Nasuka (2020), strategi orang dalam 

perspektif Islam menekankan pada hak seorang pelanggan untuk mendapatkan 

informasi yang benar dan merupakan bentuk hak yang diberikan kepadanya menurut 

hukum Islam, serta hak yang melekat bagi kekayaannya untuk dibelanjakan dalam 

pembelian produk dan jasa. Hal ini merupakan tanggung jawab marketer untuk tidak 

berusaha melakukan bentuk paksaan apapun dalam situasi apapun, mereka harus 

menghargai integritas intelektual dan tingkat kesadaran yang lebih tinggi dari 

konsumen untuk memastikan bahwa uang yang didapat atas kerja keras dari 

pelanggan adalah tidak tersia-siakan. 
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6) Process 

Menurut Payne (2008), proses yaitu menciptakan dan memberikan jasa kepada 

konsumen, proses merupakan faktor utama dalam pemasaran. Pada ekonomi 

manajemen jasa, pelanggan akan memandang sistem pemberian jasa tersebut sebagai 

bagian dari jasa itu sendiri. Semua kegiatan pekerjaan adalah bagian dari suatu 

proses. Proses dapat meliputi berbagai mekanisme yang ada, seperti adanya 

mekanisme pelayanan, prosedur jadwal kegiatan, dan rutinitas. Sedangkan menurut 

Kotler (2009), proses adalah mencakup bagaimana cara perusahaan melayani 

permintaan tiap konsumennya, mulai dari konsumen melakukan pemesanan hingga 

konsumen mendapatkan apa yang diingingkan. Dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa proses merupakan sebuah prosedur, mekanisme, maupun alur yang diterapkan 

oleh perusahaan untuk menjamin kualitas dan konsistensi jasa dalam melayani 

permintaan konsumen mulai dari pemesanan hingga konsumen mendapatkan apa 

yang diinginkan.  

Yarimoglu (2014) menyatakan bahwa ada tiga elemen proses, yaitu: 

1) Fasilitas dalam jual beli 

2) Kecepatan tanggapan yang dilakukan penjual untuk memenuhi permintaan 

konsumen 

3) Respons tangkas terhadap keluhan konsumen atas produk dan layanan 

Dalam perspektif Islam, proses yang dilalui dalam kegiatan pemasaran harus 

halal. Imam Al-Ghazali mengemukakan benda-benda dalam perspektif halal dan 

haram diklasifikasikan menjadi dua macam, yaitu haram karena hakekat benda itu 
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sendiri dan karena sifat barang (proses atau ciri) itu sendiri. Dari pernyataan tersebut 

dapat diketahui bahwa produk yang halal dapat dinilai dari dua aspek, yaitu dari 

aspek inti produk itu sendiri (dzat) dan aspek perolehannya atau cara prosesnya. 

Dalam pemasaran jasa, jasa yang ditawarkan harus sesuai dengan syariat-syariat 

Islam, baik dari jenis pelayanan jasa itu sendiri maupun prosesnya. Kehalalan 

memproduksi suatu barang maupun jasa dalam Islam merupakan aspek yang harus 

diperhatikan. 

7) Physical Evidence  

Physical evidence atau bukti fisik menurut Susanti & Hadibrata (2015) 

merupakan struktur suatu perusahaan yang merupakan komponen utama pembentuk 

konsep perusahaan (Keren & Sulistiono, 2019). Menurut Zeithaml & Bitner (2000), 

bukti fisik adalah suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi keputusan untuk 

membeli dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan. Begitu juga dengan 

pendapat Nirwana (2004) menyatakan bahwa fasilitas pendukung merupakan bagian 

dari pemasaran jasa yang memiliki peranan cukup penting, karena jasa yang 

disampaikan kepada pelanggan tidak jarang memerlukan fasilitas pendukung di 

dalam penyampaian.   

Zeithaml & Bitner (2000) mengemukakan bahwa ada tiga dimensi utama dalam 

physical evidence, yaitu sebagai berikut : 

1) Facility exterior adalah sarana yang nampak dari luar sehingga para 

pengunjung dapat langsung melihat lingkungan sekitar suatu perusahaan atau 

gedung.  
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2) Facility interior adalah sarana yang nampak ketika pengunjung memasuki 

area dalam gedung.  

3) Other tangible adalah tampilan fisik lain yang nampak dan dapat dijadikan 

sebagai penguat tampilan fisik lainnya. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa physical evidence atau bukti fisik 

merupakan segala sesuatu yang berbentuk peralatan atau perangkat yang digunakan 

untuk mendukung jalannya bisnis. Physical evidence dapat menjadi faktor dalam 

meningkatkan rasa percaya konsumen menggunakan jasa maupun produk dari suatu 

lembaga atau perusahaan. Bukti fisik dari suatu lembaga atau perusahaan harus 

memiliki keunikan yang menjadi ciri khas, sehingga dapat menarik konsumen untuk 

melakukan pembelian. Bukti fisik yang unik dari suatu lembaga atau perusahaan akan 

membuat kesan tersendiri bagi konsumen dan dapat melekat dalam benak konsumen.  

Physical evidence dalam perspektif Islam merupakan sesuatu yang dianjurkan 

oleh Allah SWT, jika bukti fisik tersebut sesuai dengan syariat-syariat Islam. Hal 

tersebut karena Allah SWT mencintai keindahan, sebagaimana terdapat dalam sebuah 

hadist yang diriwayatkan oleh muslim bahwa : 

                                        

Artinya : “Sesungguhnya Allah itu indah dan mencintai keindahan.” (HR. Thabrani) 
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BAB V 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini berisi uraian kembali kasus atau masalah penting yang menjadi 

topik pembahasan terkait latar belakang, substansi, dan dampak yang ditimbulkan. 

Masalah penting yang menjadi topik pembahasan yaitu mengenai kegiatan 

penghimpunan dana (funding) yang tidak mencapai target pada KSPPS BINAMA 

cabang Batang. Dari permasalahan tersebut dilakukan analisis menggunakan teori 

atau metode yang relevan. Hasil analisis kemudian dibahas dengan pendekatan teori 

dan metode yang relevan. 

Gambar 5. 1  

Bagan Alur Isi Bab V 

 

Pembahasan Minat Menggunakan Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang 

Analisis Minat Menggunaan Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang 

Pembahasan Strategi Pemasaran Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang 

Analisis Strategi Pemasaran Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang 

Tidak Tercapainya Target Funding dan Dampaknya Pada Kesehatan Likuiditas 

Kegiatan Penghimpunan Dana (Funding) yang Tidak Mencapai Target dan Dampak yang Ditimbulkan 
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5.1 Kegiatan Penghimpunan Dana (Funding) yang Tidak Mencapai Target dan 

Dampak yang Ditimbulkan 

KSPPS BINAMA cabang Batang menghadapi permasalahan dalam kegiatan 

pemasaran produk dan jasa nya, di mana kegiatan penghimpunan dana (funding) tidak 

dapat mencapai target sedangkan kegiatan pembiayaan terus meningkat. Hal tersebut 

menyebabkan dana untuk kegiatan pembiayaan terbatas sehingga KSPPS BINAMA 

cabang Batang membutuhkan suntikan dana dari pusat. Adanya kesenjangan antara 

kegiatan penghimpunan dana (funding) dengan kegiatan penyaluran dana (lending) 

merupakan suatu permasalahan yang harus segera diatasi. Idealnya, kegiatan 

penghimpunan dana dan kegiatan penyaluran dana mempunyai hubungan positif atau 

berbanding lurus agar kegiatan operasional dapat berjalan dengan lancar. Sumber 

dana untuk kegiatan penyaluran dana harus lebih besar dari pembiayaan yang 

dikeluarkan agar kesehatan likuiditas terjaga dan tercipta kemandirian cabang dalam 

mengelola usaha simpan pinjam dan pembiayaan syariah. 

Sumber dana merupakan suatu hal yang paling penting bagi koperasi untuk 

meningkatkan jumlah pembiayaan yang akan disalurkan kepada masyarakat. Semakin 

banyak dana yang dimiliki oleh koperasi, semakin besar peluang koperasi untuk 

menjalankan fungsinya. Sumber dana dapat berasal dari koperasi itu sendiri, dana 

yang berasal dari lembaga lain, dan dana dari masyarakat. Menurut Kasmir (2008) 

yang dikutip oleh Lisa (2016) menyatakan bahwa dana yang bersumber dari 

masyarakat atau Dana Pihak Ketiga (DPK) merupakan sumber pendanaan yang 
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penting bagi kegiatan operasional. Pembiayaan opersional dari sumber pendanaan 

tersebut juga menjadi ukuran keberhasilan koperasi syariah. Peningkatan dana pihak 

ketiga akan menyebabkan pertumbuhan pembiayaan menjadi lebih besar yang dapat 

meningkatkan profitabilitas koperasi. 

 

5.2 Tidak Tercapainya Target Funding dan Dampaknya Pada Kesehatan 

Likuiditas  

Kendala yang dihadapi KSPPS BINAMA cabang Batang dalam kegiatan 

penghimpunan dana (funding) dapat berdampak pada kesehatan likuiditasnya.  

Kepala Cabang KSPPS BINAMA cabang Batang mengatakan bahwa permasalahan 

mengenai funding tidak mencapai target mengakibatkan Financing to Deposit Ratio 

(FDR) melebihi batas aman. FDR merupakan rasio yang digunakan untuk mengukur 

likuiditas suatu lembaga keuangan syariah dalam membayar kembali penarikan dana 

yang dilakukan deposan dengan mengandalkan pembiayaan yang diberikan sebagai 

sumber likuiditasnya, yaitu dengan cara membagi jumlah pembiayaan terhadap total 

Dana Pihak Ketiga (DPK) (Suryani, 2012). Dengan demikian, melalui rasio FDR 

dapat diperoleh informasi berupa perbandingan pembiayaan yang disalurkan dengan 

Dana Pihak Ketiga (DPK) yang diterima oleh suatu lembaga keuangan (Arain et al., 

2016). 
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Tabel 5. 1  

Kriteria Penilaian Peringkat Financing to Deposit Ratio (FDR) 

Kriteria Penilaian Peringkat FDR 

Peringkat Komposit 1 50%<FDR ≤ 75% 

Peringkat Komposit 2 75%<FDR ≤ 85% 

Peringkat Komposit 3 85%<FDR ≤ 100% 

Peringkat Komposit 4 100% <FDR ≤ 120% 

Peringkat Komposit 5 FDR > 120% 

Sumber: Surat Edaran Bank Indonesia No.6/23/DPNP tanggal 31 Mei 2004  

 

Tabel 5. 2  

Matriks Kriteria Penetapan Peringkat Faktor Likuiditas 

Peringkat 

Komposit 

Faktor Likuiditas (Liquidity) 

1 Kemampuan likuiditas bank untuk mengantisipasi kebutuhan  

likuiditas dan penerapan manajemen risiko likuiditas sangat  

kuat. 

2 Kemampuan likuiditas bank untuk mengantisipasi kebutuhan  

likuiditas dan penerapan manajemen risiko likuiditas kuat. 

3 Kemampuan likuiditas bank untuk mengantisipasi kebutuhan  

likuiditas dan penetapan manajemen risiko likuiditas  

memadai. 

4 Kemampuan likuiditas bank untuk mengantisipasi kebutuhan  

likuiditas dan penerapan manajemen risiko likuiditas lemah. 

5 Kemampuan likuiditas bank untuk mengantisipasi kebutuhan  

likuiditas dan penerapan manajemen risiko likuiditas sangat  

lemah. 

Sumber: PBI No.9/1/PBI/2007 tanggal 24 Januari 2007  
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Menurut Bank Indonesia (PBI No. 15/41/DKMP tanggal 1 Oktober 2013), batas 

rasio Financing to Deposit Ratio (FDR) berkisar antara 78%-92%. Semakin tinggi 

rasio FDR maka suatu lembaga keuangan dapat mengelola fungsi intermediasi secara 

optimal. Sebaliknya, semakin rendah rasio FDR suatu lembaga keuangan tidak dapat 

mengelola fungsi intermediasinya secara optimal. Namun, semakin tinggi rasio FDR 

menunjukkan semakin riskan kondisi likuiditas suatu lembaga keuangan. Sedangkan 

semakin rendah rasio FDR menunjukkan bahwa lembaga keuangan tersebut semakin 

likuid. Keadaan lembaga keuangan yang semakin likuid menunjukkan banyaknya 

dana yang mengaggur akibat kurangnya efektifitas dalam mengalokasikan 

pembiayaan, sehingga memperkecil kesempatan lembaga keuangan untuk 

memperoleh penerimaan yang lebih besar karena fungsi intermediasi tidak tercapai 

dengan baik.  

Financing to Deposit Ratio (FDR) dapat dirumuskan sebagai berikut: 

FDR = 
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Tabel 5. 3  

Bobot Komposit Komponen Financing to Deposit Ratio (FDR) pada KSPS 

BINAMA Cabang Batang 2017-2020 

Tahun Pembiayaan  

(dalam jutaan) 

Dana Pihak 

Ketiga  

(dalam jutaan) 

FDR Komposit  Keterangan 

2017 Rp. 2.907.889 Rp. 2.583.792 113% 4 Lemah  

2018 Rp. 3.370.858 Rp. 2.807.198 120% 4 Lemah  

2019 Rp. 4.878.382 Rp. 2.989.128 163% 5 Sangat lemah 

2020 Rp. 5.283.274 Rp. 3.414.408 155% 5 Sangat lemah 

Sumber: KSPPS BINAMA cabang Batang (2021)  

 

Dari tabel 5.3 dapat diketahui bahwa Financing to Deposit Ratio (FDR) pada 

KSPPS BINAMA cabang Batang tahun 2017 memiliki rasio sebesar 113%. 

Sedangkan pada tahun 2018, rasio FDR pada KSPPS BINAMA cabang Batang 

mengalami peningkatan menjadi 120%. Apabila ditinjau sesuai dengan tabel 5.1 

mengenai kriteria penilaian peringkat FDR, maka pada tahun 2017 dan tahun 2018, 

KSPPS BINAMA cabang Batang menempati peringkat komposit 4 yang berarti 

kemampuan untuk mengantisipasi kebutuhan likuiditas dan penerapan manajemen 

risiko likuiditas lemah. Pada tahun 2019, rasio FDR KSPPS BINAMA cabang Batang 

meningkat drastis hingga mencapai 163% dan pada tahun 2020 mengalami sedikit 

penurunan menjadi 155%. Berdasarkan kriteria penilaian peringkat FDR, tahun 2019 
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dan tahun 2020 menempati peringkat komposit 5 yang berarti kemampuan untuk 

mengantisipasi kebutuhan likuiditas dan penerapan manajemen risiko likuiditas 

sangat lemah.  

Gambar 5. 2  

Bobot Komposit Komponen Financing to Deposit Ratio (FDR) pada KSPPS 

BINAMA Cabang Batang 2017-2020 

 

 

Apabila permasalahan pada kegiatan pemasaran produk dan jasa yaitu kegiatan 

penghimpunan dana (funding) yang tidak mencapai target tidak segera diatasi, maka 

Financing to Deposit Ratio (FDR) pada KSPPS BINAMA cabang Batang akan terus 

melebihi batas aman, sehingga KSPPS BINAMA cabang Batang tidak dapat dengan 

mandiri mengelola dana untuk kegiatan pembiayaan dan akan bergantung pada 

Pasiva Antar Kantor (PAK) dalam memenuhi likuiditas. Hal tersebut akan 

berpengaruh pada kesehatan likuiditas KSPPS BINAMA cabang Batang.  
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5.3 Analisis Strategi Pemasaran Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang 

Batang 

Strategi pemasaran merupakan serangkaian kegiatan perencanaan yang 

menyeluruh dalam memilih dan menganalisa pasar sasaran yang dilakukan oleh 

individu atau kelompok untuk mencapai suatu tujuan. Dalam upaya mencapai tujuan, 

suatu lembaga harus melakukan strategi bersaing yang tepat, yaitu melalui proses 

pemasaran. Proses pemasaran dapat dilakukan melalui segmentation, targeting, dan 

positioning (STP). Konsep dasar dari strategi segmentation, targeting, dan 

positioning yaitu strategi mengklasifikasikan target ke dalam suatu kelompok-

kelompok yang spesifik untuk mempermudah menentukan aktivitas pemasaran yang 

tepat untuk membidik pasar sasaran. 

Selain itu, pemasaran sebuah produk maupun jasa yang dilakukan oleh suatu 

lembaga tentunya harus memperhatikan komponen-komponen penting dalam 

pemasaran, yaitu bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran merupakan 

kumpulan variabel yang digunakan untuk menyusun strategi pemasaran agar 

mencapai tujuan yang ditetapkan.  

Dengan demikian, akan dilakukan analisis strategi pemasaran melalui analisis 

STP (Segmentation, Targeting, Positioning) dan analisis Marketing Mix yang telah 

dijalankan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang dalam kegiatan penghimpunan 

dana (funding). 
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5.3.1 Analisis STP (Segmentation, Targeting, Positioning) KSPPS BINAMA 

Cabang Batang 

Dengan menggunakan data primer yang didapatkan dari berbagai sumber 

seperti wawancara dengan Kepala Cabang, Supervisor Marketing, Supervisor 

Operasional, Kolektor, dan Customer Service, dokumen berupa brosur produk dan 

layanan, kegiatan observasi, survei, dan sesi penjelasan yang didapatkan selama 

kegiatan magang, berikut dilakukan analisis STP. 

Pada tahapan ini, analisis pasar akan dimulai dari menentukan segmentasi 

pasar produk funding (simpanan), lalu mengidentifikasikan target pasar produk 

funding (simpanan), kemudian mengidentifikasi posisi perusahaan dibandingkan 

dengan pesaingnya. Menurut  Kotler & Amstrong (2016) analisis STP dibagi menjadi 

tiga, yaitu: 

A. Segmentasi Pasar (Market Segmentation)  

Pertama, diakukan analisis Segmentasi yang selama ini dijalankan oleh 

KSPPS BINAMA cabang Batang. Analisis Segmentasi dilakukan dengan 

menggunakan Framework Segmentasi berikut: 

 

 

 



92 

Gambar 5. 3  

Framework Segmentasi KSPPS BINAMA Cabang Batang 

 

 

Menurut Kotler & Amstrong (2016), penentuan segmentasi pasar terbagi 

menjadi tiga kategori, yaitu: 

a. Segmenting Consumers Markets 

Berdasarkan Framework Segmentasi pada gambar 5.3 segmentasi yang telah 

dilakukan KSPPS BINAMA cabang Batang berdasarkan variabel segmentasi pasar 

konsumen yaitu sebagai berikut: 
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1.  Segmentasi Geografis (Geographic Segmentation) 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Kepala Cabang KSPPS 

BINAMA cabang Batang, segmentasi geografis KSPPS BINAMA cabang 

Batang untuk produk penghimpunan dana (funding) yaitu dalam bentuk 

simpanan, seperti SIRELA, SISUKA, TARBIAH, TASAQUR, THAWAF, 

dan SIMPANAN, difokuskan pada wilayah Kabupaten Batang, tepatnya pada 

Kecamatan Batang, Kecamatan Kandeman, Kecamatan Tulis, dan Kecamatan 

Warungasem. Namun, jika ada anggota yang berasal dari wilayah sekitar 

seperti Pekalongan dan Pemalang tidak menjadi masalah.  

Dari wilayah Kabupaten Batang, dilakukan analisis lagi bahwa 

anggota simpanan dikelompokkan menjadi dua segmen wilayah, yaitu 

wilayah perkotaan, dan wilayah pedesaan. Berdasarkan hasil wawancara 

dengan Kepala Cabang, kegiatan observasi, dan survei kepada 55 anggota 

sebagai responden, segmen wilayah perkotaan dan segmen wilayah pedesaan 

memiliki perbedaan karakteristik anggota seperti pada tabel berikut: 

Tabel 5. 4  

Segmentasi Geografis Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang 

Segmentasi Geografis Preferensi Simpanan 

Wilayah Perkotaan  Investasi jangka Panjang 

 Fleksibilitas  

 Bagi hasil kompetitif  
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Wilayah Pedesaan  Investasi jangka pendek 

 Kemudahan transaksi 

 Fleksibilitas 

 

Berdasarkan tabel 5.4, terdapat perbedaan karakteristik antara anggota 

yang tinggal di wilayah perkotaan dengan anggota yang tinggal di wilayah 

pedesaan. Pada wilayah perkotaan, masyarakat lebih menyukai simpanan 

untuk investasi jangka panjang, fleksibel dalam melakukan setoran dan 

penarikan, serta mendapatkan bagi hasil yang kompetitif. Sedangkan 

masyarakat di wilayah pedesaan lebih menyukai simpanan yang dirancang 

untuk sehari-hari atau investasi jangka pendek, memiliki kemudahan dalam 

melakukan transaksi, serta fleksibel dalam melakukan setoran dan penarikan. 

2. Segmentas Demografis (Demographic Segmentation) 

Segmentasi demografis produk penghimpunan dana (funding) dalam 

bentuk simpanan pada KSPPS BINAMA cabang Batang dikelompokkan 

berdasarkan agama dan jenis pekerjaan. Agama dapat mempengaruhi perilaku 

individu, termasuk dalam memilih suatu produk. KSPPS BINAMA 

merupakan lembaga keuangan berbadan hukum koperasi yang bergerak di 

bidang simpan pinjam dan pembiayaan syariah. Artinya, KSPPS BINAMA 

dikelola dengan menggunakan prinsip syariah dan memasuki segmen Muslim. 
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Namun, apabila ada masyarakat Non Muslim yang ingin menjadi anggota 

KSPPS BINAMA hal tersebut tidak menjadi masalah. 

Selain agama, jenis pekerjaan juga dapat menentukan preferensi 

simpanan yang akan dipilih oleh anggota. Penghasilan yang didapat oleh 

anggota berpengaruh pada jenis simpanan yang akan dijadikan sebagai 

investasi, seperti pada tabel berikut:  

Tabel 5. 5  

Segmentasi Demografis Produk Funding Berdasarkan Jenis Pekerjaan KSPPS 

BINAMA Cabang Batang 
Jenis Pekerjaan Preferensi Simpanan 

Pengusaha, PNS  Bagi hasil kompetitif 

 Fleksibilitas  

 Investasi jangka panjang 

 Simpanan keperluan ibadah 

Karyawan Swasta, Guru Swasta, 

Pedagang, Pelaku UMKM 

 Simpanan dengan sistem 

gabungan antara arisan dan 

tabungan 

 Fleksibilitas  

 Investasi jangka pendek 

Buruh, Nelayan, Ibu Rumah 

Tangga, Tukang Parkir, Mahasiswa 

 Simpanan sehari-hari atau 

investasi jangka pendek 

 Kemudahan transaksi 

 Fleksibilitas  
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Berdasarkan tabel 5.5 jenis pekerjaan dapat mempengaruhi jenis 

simpanan yang akan dipilih anggota sebagai investasi. Terdapat tiga 

kelompok segmentasi demografis berdasarkan jenis pekerjaan anggota. 

Pertama, PNS dan Pengusaha lebih menyukai jenis simpanan dengan bagi 

hasil yang kompetitif, fleksibel dalam melakukan setoran maupun penarikan, 

simpanan untuk investasi jangka panjang, dan simpanan untuk keperluan 

ibadah. Kedua, Karyawan Swasta, Guru Swasta, Pedagang, dan Pelaku 

UMKM menyukai simpanan untuk investasi jangka pendek, simpanan dengan 

sistem gabungan antara arisan dan tabungan, serta bersifat fleksibel dalam 

melakukan setoran maupun penarikan. Ketiga, Buruh, Nelayan, Ibu Rumah 

Tangga, Tukang Parkir, Mahasiswa lebih menyukai simpanan yang dirancang 

untuk sehari-hari atau investasi jangka pendek yang memiliki kemudahan 

transaksi dan fleksibel dalam melakukan setoran maupun penarikan. 

3. Segmentasi Psikografis (Psychographic Segmentation) 

Segmentasi psikografis produk penghimpunan dana (funding) yang 

berupa simpanan pada KSPPS BINAMA cabang Batang dikelompokkan 

berdasarkan kelas sosial, yaitu kelas sosial atas, menengah, dan bawah. Kelas 

sosial seseorang sangat berpengaruh pada gaya hidupnya, karena semakin 

tinggi kelas sosial seseorang maka semakin tinggi pula gaya hidupnya. Itulah 

sebabnya kelas sosial dapat menentukan gaya hidup. 

Dengan demikian, kelas sosial dapat menentukan jenis simpanan yang 

akan dipilih oleh masyarakat dan jumlah nominal yang akan diinvestasikan. 
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KSPPS BINAMA malayani anggota mulai dari jumlah simpanan yang 

bernominal besar, sedang, hingga kecil. Pengelompokkan anggota 

berdasarkan kelas sosial dengan preferensi simpanan yang dipilih yaitu:  

Tabel 5. 6  

Segmentasi Psikografis Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang 

Segmentasi Psikografis Preferensi Simpanan 

Kelas Sosial Atas  Investasi jangka Panjang 

 Simpanan untuk keperluan 

ibadah 

 Bagi hasil kompetitif 

 Fleksibilitas   

Kelas Sosial Menengah  Investasi jangka pendek 

 Simpanan dengan sistem 

gabungan antara arisan dan 

tabungan 

 Fleksibilitas  

Kelas Sosial Bawah  Simpanan sehari-hari atau 

investasi jangka pendek 

 Kemudahan transaksi 

 Fleksibilitas  
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Berdasarkan tabel 5.6, terdapat perbedaan preferensi dalam memilih 

jenis simpanan berdasarkan kelas sosial anggota. Pada kelas sosial atas, 

anggota lebih menyukai jenis simpanan untuk investasi jangka panjang, 

investasi untuk keperluan ibadah, investasi yang memiliki bagi hasil yang 

kompetitif, dan fleksibel dalam setoran maupun penarikan. Kelas sosial 

menengah lebih menyukai jenis simpanan untuk investasi jangka pendek, 

investasi dengan sistem gabungan antara arisan dan tabungan, serta bersifat 

fleksibel dalam setoran maupun penarikan. Sedangkan kelas sosial bawah 

lebih menyukai simpanan yang dirancang untuk sehari-hari, memiliki 

kemudahan transaksi, dan bersifat fleksibel dalam setoran maupun 

penarikannya. 

4. Segmentasi Tingkah Laku (Behavioral Segmentation) 

Segmentasi tingkah laku produk penghimpunan dana (funding) yang 

berupa simpanan pada KSPPS BINAMA cabang Batang dikelompokkan 

berdasarkan manfaat-manfaat yang dicari oleh anggota dari suatu produk 

simpanan, yaitu simpanan untuk investasi jangka pendek dan simpanan untuk 

investasi jangka panjang. 

b. Segmenting Business Markets 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Kepala Cabang KSPPS BINAMA 

Cabang Batanag, penentuan segmen pasar bisnis pada KSPPS BINAMA cabang 

Batang produk funding (simpanan) hanya tertuju pada Sekolah Dasar. KSPPS 
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BINAMA cabang Batang telah melakukan pendekatan personal menggunakan 

pendekatan persuasif kepada Kepala Sekolah dan mengadakan MoU untuk 

melakukan kerjasama pada produk funding (simpanan). Produk funding yang 

ditawarkan KSPPS BINAMA cabang Batang yaitu dalam bentuk simpanan SIRELA 

untuk tabungan siswa yang dikelola secara kolektif melalui Ibu atau Bapak Guru. 

KSPPS BINAMA cabang Batang akan memberikan buku khusus sebagai catatan 

transaksi simpanan kepada masing-masing siswa, lalu selanjutnya dikumpulkan 

secara kolektif oleh Bapak atau Ibu Guru untuk disetorkan ke KSPPS BINAMA 

cabang Batang melalui satu produk simpanan SIRELA. 

c. Segmenting International Market 

KSPPS BINAMA belum mempunyai segmen pasar internasional untuk saat ini. 

 

B. Pasar Sasaran (Market Targeting) 

Setelah dilakukan analisis Segmentasi untuk pasar konsumen dan pasar bisnis, 

selanjutnya dilakukan analisis Targeting atau Pasar Sasaran pada KSPPS BINAMA 

cabang Batang untuk produk funding (simpanan).  

Berdasarkan analisis segmen pasar konsumen yang terdiri dari variabel 

segmentasi geografis (perkotaan dan pedesaan), segmentasi demografis (agama dan 

jenis pekerjaan), segmentasi psikografis (kelas sosial atas, kelas sosial menengah, 

kelas sosial bawah), segmentasi behavioral (investasi jangka panjang, investasi 

jangka pendek, loyalitas), serta segmen pasar bisnis yang tertuju pada Sekolah Dasar, 
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dapat diketahui bahwa  target pasar yang dibidik oleh KSPPS BINAMA cabang 

Batang untuk segmen pasar konsumen adalah kelompok konsumen muslim 

berpendapatan rendah hingga berpendapatan tinggi yang ada di wilayah pedesaan 

maupun perkotaan Kabupaten Batang, dengan jenis simpanan untuk investasi jangka 

panjang maupun investasi jangka pendek. Selanjutnya, berdasarkan analisis segmen 

pasar bisnis diketahui bahwa target pasar yang dibidik oleh KSPPS BINAMA cabang 

Batang untuk segmen pasar bisnis yaitu pada Sekolah Dasar.   

 

C. Posisi Pasar (Market Positioning) 

Setelah melakukan analisis Segmentasi dan Targeting, selanjutnya akan 

dilakukan analisis pada Positioning KSPPS BINAMA dalam memasarkan produk 

penghimpunan dana (funding). Analisis Positioning dilakukan menggunakan 

pendekaatan yang dapat digunakan dalam menentukan positioning.  

Berdasarkan hasil wawancara dengan Supervisor Operasional, KSPPS 

BINAMA menggunakan pendekatan harga dengan memposisikan diri mempunyai 

bagi hasil yang lebih tinggi daripada kompetitor.  
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Gambar 5. 4  

Posisi KSPPS BINAMA Di Jawa Tengah 

 
Sumber: Google (2021) 

 

Berdasarkan gambar 5.4, KSPPS BINAMA merupakan salah satu BMT yang 

beroperasi di bidang Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) 

terbaik di Jawa Tengah dengan rating 4,7 dari poin maksimal 5. 

 

5.3.2 Analisis Marketing Mix (7P) KSPSS BINAMA Cabang Batang 

Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) dalam suatu lembaga keuangan 

dilakukan menggunakan konsep-konsep sesuai dengan kebutuhannya. Dalam 

prakteknya, konsep bauran pemasaran terdiri dari bauran pemasaran untuk produk 

yang berbentuk barang maupun jasa. Bauran pemasaran untuk produk jasa terdiri dari 
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7P, yaitu Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan Physical evidence. 

Ketujuh variabel tersebut penting dalam pemasaran jasa, terutama variabel promotion 

yaitu pada kegiatan personal selling dan variabel people yang akan menjadi fokus 

pada laporan ini. 

Dengan menggunakan data primer yang didapatkan dari berbagai sumber 

seperti wawancara dengan Kepala Cabang, Supervisor Marketing, Supervisor 

Operasional, Customer Service, Kolektor, dan beberapa anggota KSPPS BINAMA 

cabang Batang, dokumen berupa brosur produk dan layanan, kegiatan observasi dan 

sesi penjelasan yang didapatkan selama kegiatan magang, berikut dilakukan analisis 

marketing mix. 

1) Product 

Gambar 5. 5  

Produk Penghimpunan Dana (Funding) KSPPS BINAMA 

                

Sumber: KSPPS BINAMA (2021) 
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KSPPS BINAMA dikelola dengan menerapkan nilai-nilai syariah 

yang berlandaskan pada Al-Qur‟an dan hadist untuk mewujudkan produk-

produk dan jasa yang aman serta dapat dipercaya oleh para anggota. Produk 

penghimpuanan dana (funding) pada KSPPS BINAMA berupa simpanan yang 

terdiri dari SIRELA, SISUKA, TASAQUR, THAWAF, TARBIAH, dan 

SIMAPAN. Adapun strategi pemasaran dalam kegiatan penghimpunan dana 

(funding) yang dilakukan KSPPS BINAMA cabang Batang dilihat dari 

komponen produk yaitu dengan menampilkan keunggulan pada masing-

masing produk untuk menarik minat anggota atau calon anggota KSPPS 

BINAMA cabang Batang.  

Analisis produk penghimpunan dana (funding) pada KSPPS BINAMA 

cabang Batang dilakukan menggunakan tabel berikut: 

Tabel 5. 7 

Analisis Produk Funding KSPPS BINAMA 

Produk Definisi ㅤ Keunggulan 

SIRELA 

(Simpanan 

ㅤSukarela 

ㅤLancar) 

Simpanan ㅤini ㅤdirancang 

ㅤsebagai ㅤsarana ㅤinvestasi 

ㅤmaupun ㅤtransaksi ㅤsehari-

hari ㅤanggota ㅤsecara 

ㅤfleksibel, ㅤkarena ㅤsetoran 

ㅤdan ㅤpenarikan ㅤdapat 

ㅤdilakukan ㅤsewaktu-waktu. 

 Fleksibel, ㅤsetoran ㅤdan 

ㅤpenarikan ㅤdapat ㅤdilakukan 

ㅤsewaktu-waktu 

 Nisbah ㅤ25% ㅤ: ㅤ75% 

 Ada ㅤpeluang ㅤmendapatkan 

ㅤhadiah ㅤsetiap ㅤsemester 

 Hadiah ㅤdiundi ㅤsatu ㅤkali ㅤberlaku 

ㅤbagi ㅤanggota ㅤyang ㅤsaldo ㅤrata-

rata ㅤperbulan ㅤmencapai ㅤRp. 

ㅤ1.000.000,- ㅤmaka ㅤakan 

ㅤmemperoleh ㅤsatu ㅤpoin ㅤundian 
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ㅤdan ㅤberlaku ㅤkelipatannya 

 Hadiah ㅤutama ㅤberupa ㅤsepeda 

ㅤmotor ㅤdan ㅤratusan ㅤhadiah 

ㅤhiburan 

SISUKA 

(Simpanan 

ㅤSukarela 

ㅤBerjangka) ㅤ 

Simpanan ㅤini ㅤdirancang 

ㅤsebagai ㅤsarana ㅤinvestasi 

ㅤjangka ㅤpanjang ㅤyang 

ㅤfleksibel ㅤbagi ㅤanggota 

ㅤdengan ㅤtiga ㅤpilihan 

ㅤjangka ㅤwaktu ㅤyaitu ㅤ3, ㅤ6, 

ㅤdan ㅤ12 ㅤbulan. 

 Investasi ㅤjangka ㅤPanjang ㅤyang 

ㅤfleksibel ㅤdengan ㅤ3 ㅤpilihan 

ㅤjangka ㅤwaktu, ㅤyaitu ㅤ3, ㅤ6, ㅤdan 

ㅤ12 ㅤbulan 

 Nisbah ㅤ: 

- Jangka ㅤwaktu ㅤ3 ㅤbulan ㅤ= 

ㅤ45% ㅤ: ㅤ55% 

- Jangka ㅤwaktu ㅤ6 ㅤbulan ㅤ= 

ㅤ50% ㅤ: ㅤ50% 

- Jangka ㅤwaktu ㅤ12 ㅤbulan 

ㅤ= ㅤ55% ㅤ: ㅤ45% 

 Dapat ㅤdijadikan ㅤjaminan 

ㅤpembiayaan 

 Mendapat ㅤhadiah ㅤdi ㅤawal 

ㅤpembukaannya ㅤsesuai 

ㅤketentuan ㅤyang ㅤberlaku 

TARBIAH 

(Tabungan 

ㅤArisan 

ㅤBerhadiah) 

Simpanan ㅤini ㅤmerupakan 

ㅤkombinasi ㅤantara ㅤsistem 

ㅤarisan ㅤdan ㅤtabungan, 

ㅤdengan ㅤspesifikasi ㅤpada 

ㅤperolehan ㅤarisan ㅤdan 

ㅤhadiah ㅤbulanan. 

 Bebas ㅤbiaya ㅤadministrasi 

ㅤbulanan 

 Mendapat ㅤsouvenir ㅤuntuk ㅤsetiap 

ㅤpembukaan ㅤdan ㅤbonus 

ㅤpenutupan ㅤbagi ㅤanggota ㅤyang 

ㅤaktif 

 Setiap ㅤrekening ㅤmendapat ㅤtiga 

ㅤkesempatan ㅤundian ㅤhadiah, 

ㅤyaitu ㅤhadiah ㅤarisan, ㅤhadiah 

ㅤistimewa, ㅤdan ㅤhadiah ㅤhiburan 

ㅤyang ㅤsetiap ㅤbulan ㅤbagi ㅤanggota 

ㅤaktif 

 Bila ㅤnomor ㅤrekening ㅤanggota 

ㅤkeluar ㅤsaat ㅤpembukaan ㅤarisan 

ㅤdan ㅤberhak ㅤatas ㅤdana ㅤarisan, 

ㅤmaka ㅤanggota ㅤtidak ㅤperlu 
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ㅤmembayar ㅤsetoran ㅤlagi, ㅤkarena 

ㅤkelebihan ㅤdari ㅤsaldo 

ㅤTARBIAH ㅤadalah ㅤhadiah 

TASAQUR 

(Tabungan 

ㅤPersiapan 

ㅤQurban) 

Simpanan ㅤini ㅤdirancang 

ㅤsebagai ㅤsarana ㅤpersiapan 

ㅤQurban ㅤbagi ㅤanggota. 

 Setoran ㅤfleksibel 

 Nisbah ㅤ25% ㅤ: ㅤ75% 

 Ada ㅤpeluang ㅤmendapatkan 

ㅤhadiah ㅤberupa ㅤ2 ㅤekor ㅤkambing 

ㅤsetiap ㅤtahun ㅤnya 

 Hadiah ㅤdiundi ㅤsatu ㅤtahun ㅤsekali 

ㅤsetiap ㅤbulan ㅤDzulhijah, ㅤberlaku 

ㅤbagi ㅤanggota ㅤdengan ㅤsaldo 

ㅤrata-rata ㅤperbulan ㅤmencapai 

ㅤRp. ㅤ250.000,- ㅤdan ㅤberlaku 

ㅤkelipatannya 

THAWAF 

(Tabungan 

ㅤPersiapan ㅤHaji 

ㅤdan ㅤUmroh) 

Simpanan ㅤini ㅤdirancang 

ㅤsebagai ㅤsarana ㅤpersiapan 

ㅤibadah ㅤHaji ㅤdan ㅤUmroh 

ㅤbagi ㅤanggota. 

 Setoran ㅤfleksibel 

 Nisbah ㅤ55% ㅤ: ㅤ45% 

SIMAPAN 

(Simpanan 

ㅤPembiayaan) 

Simpanan ㅤini ㅤdirancang 

ㅤsebagai ㅤrekening 

ㅤpenampung ㅤdropping ㅤdan 

ㅤpembayaran ㅤangsuran 

ㅤbulanan. ㅤ 

 Auto ㅤdebit ㅤpembayaran 

ㅤangsuran, ㅤsehingga 

ㅤmempermudah ㅤanggota 

ㅤpembiayaan ㅤdalam ㅤmelakukan 

ㅤpembayaran ㅤangsuran ㅤsesuai 

ㅤtanggal ㅤjatuh ㅤtempo ㅤangsuran. 

 Jika ㅤada ㅤkelebihan ㅤangsuran, 

ㅤmaka ㅤanggota ㅤdapat 

ㅤmengambil ㅤsewaktu-waktu 

ㅤsesuai ㅤkebutuhan. 

 

Dari tabel 5.7 dapat diketahui bahwa KSPPS BINAMA menyediakan 

berbagai produk penghimpunan dana (funding) yang beragam, mulai dari jenis 

simpanan untuk investasi jangka pendek, investasi jangka panjang, simpanan 

dengan sistem gabungan antara arisan dan tabungan, simpanan untuk 
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keperluan ibadah, serta simpanan yang dirancang sebagai rekening 

penampung dropping dan pembayaran angsuran bulanan. Masing-masing 

produk memiliki keunggulan untuk menarik minat anggota atau calon 

anggota.  

Selain keunggulan dari masing-masing produk penghimpunan dana 

(funding), KSPPS BINAMA memiliki keunggulan tersendiri dalam 

melakukan kegiatan pemasaran produk, yaitu melalui layanan pick up service 

untuk kemudahan transaksi baik setoran maupun penarikan yang diantar 

langsung oleh karyawan KSPPS BINAMA.  

2) Price 

Analisis komponen harga (price) pada KSPPS BINAMA cabang 

Batang dilakukan dengan menggunakan tabel berikut:  

Tabel 5. 8  

Analisis Harga Produk Funding KSPPS BINAMA 

Produk 

ㅤFunding 

Nisbah Ketentuan ㅤSetoran Biaya ㅤAdministrasi 

SIRELA 25% ㅤ: ㅤ75%  Setoran ㅤawal 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ25.000,- 

 Setoran 

ㅤselanjutnya 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ10.000,- 

 Saldo ㅤminimal 

ㅤRp. ㅤ10.000,- 

 

 Biaya ㅤadministrasi ㅤper 

ㅤbulan ㅤRp. ㅤ1.000,- 

ㅤuntuk ㅤsaldo ㅤ≤ ㅤRp. 

ㅤ100.000,- 

 Biaya ㅤadministrasi 

ㅤpenutupan ㅤrekening ㅤRp. 

ㅤ10.000,- ㅤditambah 

ㅤpecahan ㅤyang ㅤtidak 

ㅤdapat ㅤditunaikan 

SISUKA  Jangka ㅤwaktu Setoran ㅤawal Biaya ㅤadministrasi 
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ㅤ3 ㅤbulan ㅤ= 

ㅤ45% ㅤ: ㅤ55% 

 Jangka ㅤwaktu 

ㅤ6 ㅤbulan ㅤ= 

ㅤ50% ㅤ: ㅤ50% 

 Jangka ㅤwaktu 

ㅤ12 ㅤbulan ㅤ= 

ㅤ55% ㅤ: ㅤ45% ㅤ 

 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ1.000.000,- 

ㅤdikenakan 

ㅤpenyesuaian ㅤbagi 

ㅤhasil ㅤapabila 

ㅤdiambil ㅤsebelum 

ㅤjatuh ㅤtempo 

ㅤpenutupan ㅤrekening ㅤRp. 

ㅤ10.000,- 

TARBIAH –  Setoran ㅤawal ㅤdan 

ㅤselanjutnya ㅤsesuai 

ㅤdengan ㅤketentuan 

ㅤperiode ㅤyang 

ㅤberlaku 

 Setoran ㅤmaksimal 

ㅤtanggal ㅤ25 ㅤpada 

ㅤsetiap ㅤbulannya 

 Tidak ㅤdapat 

ㅤdiambil ㅤsebelum 

ㅤjatuh ㅤtempo 

 Jangka ㅤwaktu 

ㅤsimpanan ㅤsesuai 

ㅤdengan ㅤketentuan 

ㅤperiode ㅤyang 

ㅤberlaku 

 

Tidak ㅤdikenakan ㅤbiaya 

ㅤadministrasi 

TASAQUR 25% ㅤ: ㅤ75%  Setoran ㅤawal 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ25.000,- 

 Setoran 

ㅤselanjutnya 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ10.000,- 

 Saldo ㅤminimal 

ㅤRp. ㅤ10.000,- 

 

Biaya ㅤadministrasi 

ㅤpenutupan ㅤrekening ㅤRp. 

ㅤ10.000,- ㅤditambah 

ㅤpecahan ㅤyang ㅤtidak ㅤdapat 

ㅤditunaikan 
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THAWAF 55% ㅤ: ㅤ45%  Setoran ㅤawal 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ25.000,- 

 Setoran 

ㅤselanjutnya 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ10.000,- 

 Saldo ㅤminimal 

ㅤRp. ㅤ10.000,- 

 

Biaya ㅤadministrasi 

ㅤpenutupan ㅤrekening ㅤRp. 

ㅤ10.000,- ㅤditambah 

ㅤpecahan ㅤyang ㅤtidak ㅤdapat 

ㅤditunaikan 

SIMAPAN –  Setoran ㅤawal 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ10.000,- 

 Setoran 

ㅤselanjutnya 

ㅤminimal ㅤRp. 

ㅤ10.000,- 

 Saldo ㅤminimal 

ㅤRp. ㅤ10.000,- 

 

Penutupan ㅤrekening ㅤRp. 

ㅤ10.000,- ㅤditambah 

ㅤpecahan ㅤyang ㅤtidak ㅤdapat 

ㅤditunaikan 

 

KSPPS BINAMA dikelola dengan menerapkan nilai-nilai syariah 

yang berlandaskan pada Al-Qur‟an dan hadist, begitu juga dalam menetapkan 

strategi harga. Berdasarkan tabel 5.8 komponen harga yang ditawarkan oleh 

KSPPS BINAMA sebagai strategi pemasaran dalam kegiatan penghimpunan 

dana (funding) yaitu melalui nisbah bagi hasil, ketentuan setoran, dan biaya 

administrasi. Masing-masing produk funding memiliki nisbah bagi hasil, 

ketentuan setoran, dan biaya administrasi yang berbeda. 

Produk funding pada KSPPS BINAMA memiliki nisbah bagi hasil 

yang kompetitif sesuai dengan nilai-niali syariah dan kesepakatan bersama. 
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Namun, pada produk TARBIAH dan SIMAPAN tidak ada nisbah bagi hasil, 

karena menggunakan akad wadi’ah yad dhamanah.  

Setoran awal minimal pada produk funding KSPPS BINAMA rata-rata 

sebesar Rp. 25.000,- kecuali pada produk SISUKA dan TARBIAH. 

Sedangkan untuk setoran selanjutnya minimal Rp. 10.000,- kecuali produk 

SISUKA dan TARBIAH. Saldo minimal yang harus ada di tabungan yaitu 

sebesar Rp. 10.000,-. Produk funding pada KSPPS BINAMA dikenakan biaya 

administrasi penutupan rekening sebesar Rp. 10.000,- kecuali produk 

TARBIAH, karena memiliki keunggulan bebas biaya administrasi. Khusus 

untuk produk SIRELA memiliki biaya administrasi per bulan sebesar Rp. 

1.000,- untuk saldo ≤ Rp. 100.000,-. 

3) Place 

Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara kepada Kepala Cabang, 

komponen tempat atau distribusi pada KSPPS BINAMA menggunakan 

distribusi langsung (direct channel), yaitu kegiatan distribusi dilakukan secara 

langsung dari produsen langsung ke konsumen.  

Anggota dapat melakukan transaksi langsung di kantor KSPPS 

BINAMA dan KSPPS BINAMA juga menyediakan layanan pick up service 

atau jemput bola, di mana karyawan yang akan mendatangi anggota secara 

langsung. Sehingga karyawan lebih leluasa untuk menjelaskan produk-produk 

secara detail dan anggota tidak perlu mendatangi kantor KSPPS BINAMA 

ketika melakukan transaksi. 



110 

4) Promotion 

Analisis kegiatan promosi yang telah dilakukan oleh bagian marketing 

dalam kegiatan penghimpunan dana (funding) pada KSPPS BINAMA cabang 

Batang dilakukan menggunakan diagram berikut: 

Gambar 5. 6  

Analisis Promosi Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang 

 

 

Berdasarkan analisis pada gambar 5.6 kegiatan personal selling yang 

dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang mengenai produk 

penghimpunan dana yaitu melalui pemberitahuan secara langsung dengan 

mengenalkan produk-produk penghimpunan dana beserta keunggulannya dan 

menjelaskan produk dengan bisa dengan bantuan brosur kepada anggota atau 

Bentuk 
komunikasi   
mengenai 
produk dan 
keunggulannya 
yang dilakukan 
secara langsung 
oleh karyawan 
kepada anggota 
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Public 
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Mass 
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calon anggota secara face to face. Kegiatan personal selling dilakukan secara 

umum oleh seluruh karyawan, terutama bagian Kolektor dan Customer 

Service. Personal selling yang dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang 

Batang masih terpaku kepada relasi atau anggota yang sudah ada saja. 

Berikut ini dilakukan analisis langkah-langkah personal selling yang 

dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang dalam kegiatan 

penghimpunan dana (funding), yaitu: 

Tabel 5. 9  

Analisis Langkah Personal Selling Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang 

Batang 

Langkah Personal Selling Kegiatan 

Memilih Prospek (Prospecting) Mengumpulkan daftar nama calon 

anggota, data dan informasi tentang 

calon anggota dari  referensi, list masa 

lalu, dan canvassing. 

Pra-Pendekatan (Preparation)  Menetapkan tujuan kunjungan 

 Mengkualifikasi calon anggota 

 Mengumpulkan informasi 

 Memilih pendekatan terbaik 

(kunjuan pribadi atau telepon) 

 Melengkapi sales tools kit 

seperti brosur dan alat tulis 

kantor 

 Melengkapi form-form standar 

seperti form pendaftaran 
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anggota dan form permohonan 

pembukaan simpanan 

 Merencanakan keseluruhan 

strategi penjualan dan 

melakukan penjualan dengan 

segera 

Keakraban (Approaching) Melakukan pendekatan yang lebih 

kepada calon anggota agar anggota 

percaya kepada pemasar dan merasa 

butuh dengan produk yang ditawarkan, 

yaitu dengan: 

 Mengawali dengan pembukaan 

dan perkenalan 

 Menerapkan 5S (Senyum, 

Salam, Sapa, Sopan, dan 

Santun) 

 Cek waktu luang dari calon 

anggota 

 Menyampaikan tujuan 

 Mengidentifikasi fakta dan 

peluang 

Presentasi (Presentation) Menjelaskan produk simpanan kepada 

calon anggota dengan menggunakan 

pendekatan fitur, keunggulan, manfaat, 

dan nilai. 

Penanganan Keberatan (Handling Menangani dan menyelesaikan segala 
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Objection) keberatan dan keluhan calon anggota, 

serta membuat calon anggota 

menerima solusi atas keberatannya. 

Penutupan (Closing) Mengajak calon anggota untuk 

mengambil keputusan “ya” dan 

memberikan layanan lanjutan setelah 

prospek menjadi anggota. 

Tindak Lanjut (Follow-Up) Melakukan silaturahmi setelah 

berakhirnya satu siklus penjualan 

untuk memastikan kebermanfaatan 

produk simpanan KSPPS BINAMA 

dan sebagai monitor agar proses 

transaksi  anggota terus berjalan.  

 

Berdasarkan tabel 5.9 mengenai analisis langkah personal selling 

produk funding KSPPS BINAMA cabang Batang, maka peran orang yang 

berinteraksi langsung dengan konsumen pada kegiatan personal selling sangat 

berpengaruh bagi keputusan konsumen dalam menggunakan suatu produk 

jasa. 

Sedangkan bentuk promosi mass selling yang dilakukan oleh KSPPS 

BINAMA cabang Batang yaitu sebagai berikut: 

a) Periklanan 
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Promosi melalui periklanan yang dilakukan oleh KSPPS 

BINAMA cabang Batang mengenai produk penghimpunan dana 

(funding) yaitu melalui brosur, media sosial (Instagram KSPPS 

BINAMA dan Story WhatsApp pribadi seluruh karyawan KSPPS 

BINAMA). Periklanan menawarkan produk kepada konsumen 

dengan cara mengemukakan alasan supaya membeli produk. 

Informasi yang diberikan adalah nama produk, manfaat produk, 

harga produk, serta keuntungan-keuntungan produk dibandingkan 

dengan produk sejenis yang ditawarkan oleh pesaing.  

Selain itu, KSPPS BINAMA juga melakukan periklanan 

dengan membuatkan MMT untuk para pelaku UMKM (Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah) dengan mencantumkan logo KSPPS 

BINAMA agar masyarakat luas mengetahui keberadaan KSPPS 

BINAMA. 

b) Publisitas 

Publisitas produk pengimpunan dana pada KSPPS BINAMA 

dilakukan melalui media sosial, yaitu Instagram, story WhatsApp, 

YouTube, maupun melalui website KSPPS BINAMA. 

c) Promosi penjualan 
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Promosi penjualan produk penghimpunan dana yang dilakukan 

oleh KSPPS BINAMA cabang Batang yaitu memberikan hadiah 

berupa souvenir kepada anggota yang rajin menabung. 

d) Public relation 

Kegiatan public relation yang dilakukan KSPPS BINAMA 

cabang Batang dalam memasarkan produk penghimpunan dana 

yaitu menjalin hubungan baik dengan bersikap ramah kepada 

anggota maupun calon anggota, serta memantau pengetahuan, 

pendapat, sikap, dan perilaku di dalam maupun di luar kantor untuk 

memastikan citra positif KSPPS BINAMA di mata publik.    

5) People 

Gambar 5. 7  

SDM KSPPS BINAMA Cabang Batang 

                 
Sumber: KSPPS BINAMA cabang Batang (2021) 
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Analisis komponen orang (people) pada KSPPS BINAMA cabang 

Batang dalam kegiatan penghimpunan dana (funding), dilakukan dengan 

menggunakan tabel berikut: 

Tabel 5. 10  

Analisis SDM KSPPS BINAMA Cabang Batang 

Sumber Daya 

Manusia (SDM) 

Kendala SDM Pada 

Kegiatan Penghimpunan 

Dana 

Maintenance 

Kepala cabang  Pada Departemen 

Marketing, KSPPS 

BINAMA cabang 

Batang belum ada 

divisi marketing 

funding atau fund 

officer (FO). 

 Skill tenaga 

pemasaran di KSPPS 

BINAMA cabang 

Batang juga belum 

maksimal dalam hal 

pemasaran produk 

penghimpunan dana. 

 Bagian pemasaran 

pada KSPPS 

BINAMA cabang 

Batang lebih fokus 

pada kegiatan 

Karyawan: 

 Menjaga komunikasi 

dengan mengadakan 

briefing setiap pagi 

dan rapat konsulidasi 

yang dilakukan 

setiap bulan oleh 

masing-masing 

departemen 

 Mengadakan 

pelatihan untuk 

meningkatkan skill 

 Tunjangan akhir 

tahun 

 Reward berdasarkan 

hasil kerja setiap 

triwulan sekali 

 BPJS 

ketenagakerjaan 

Departemen 

marketing: 

1. Account 

officer 

2. Kolektor 

Departemen 

operasional: 

1. Desk coll 

2. Customer 

service 

3. Office boy 

Departemen 

Remedial: 

1. Remedial NPF 

2. Remedial 

lancar 
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penyaluran dana, 

sehingga kegiatan 

penghimpunan dana 

tidak dilakukan 

secara optimal. 

 Asuransi kesehatan 

 Mengadakan acara di 

luar kantor atau 

liburan bersama 

setiap awal tahun 

 

Anggota: 

 Menjaga komunikasi 

 Service excellent 

 Menerapkan budaya 

5S (Senyum, Sapa, 

Salam, Sopan, dan 

Santun) 

 Mengadakan 

giveaway 

 Mengadakan 

gathering dengan 

anggota 

 Mengadakan 

kegiatan sosial 

 Membagikan 

souvenir pada acara 

tertentu, seperti hari 

ulang tahun KSPPS 

BINAMA 

 Membagikan parsel 

saat Hari Raya Idul 
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Fitri 

 Melakukan takziah 

dan memberi uang 

duka apabila ada 

anggota atau 

keluarga anggota 

yang meninggal 

 

 

Sumber Daya Manusia (SDM) pada KSPPS BINAMA terbagi menjadi 

tiga departemen, yaitu Departemen Marketing, Departemen Operasional, dan 

Departemen Remedial. Departemen Marketing terdiri dari Account Officer 

dan Kolektor. Departemen Operasional terdiri dari Desk Coll, Customer 

Service, Office Boy. Sedangkan Departemen Remedial terdiri dari Remedial 

NPF dan Remedial lancar. Masing-masing memiliki kriteria khusus, 

diantaranya yaitu memiliki keahlian di bidangnya, kemampuan public 

speaking yang baik, menarik, dan teliti. 

Berdasarkan analisis pada tabel 5.10 ada beberapa kendala pada SDM 

dalam kegiatan penghimpunan dana, yaitu pada Departemen Marketing 

KSPPS BINAMA cabang Batang belum ada divisi marketing funding atau 

fund officer (FO) yang bertugas mempromosikan dan menghimpun dana dari 

masyarakat atau mencari anggota sebagai penabung (deposan). Skill tenaga 

pemasaran di KSPPS BINAMA cabang Batang juga belum maksimal dalam 

hal pemasaran produk penghimpunan dana. Selain itu, bagian pemasaran pada 
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KSPPS BINAMA cabang Batang lebih fokus pada kegiatan penyaluran dana, 

sehingga kegiatan penghimpunan dana tidak dilakukan secara optimal. 

Pada komponen orang (people), kegiatan maintenance sangat penting 

dilakukan oleh suatu perusahaan atau lembaga, baik untuk para karyawan 

maupun konsumen dari perusahaan atau lembaga tersebut. Berdasarkan tabel 

5.7 KSPPS BINAMA sudah melakukan maintenance kepada para karyawan 

dan anggotanya dengan tujuan mempertahankan atau meningkatkan kondisi 

fisik, mental, sikap karyawan agar mereka tetap loyal dan bekerja produktif 

untuk menunjang tercapainya suatu tujuan, serta mempertahankan atau 

meningkatkan loyalitas para anggota.  

Pada pemasaran jasa, people (orang) berinteraksi langsung dengan 

konsumen dalam memberikan jasa. Sehingga, penting bagi people untuk 

memahami kebutuhan dan persepsi konsumen terhadap kualitas pelayanan 

yang diinginkan. Salah satu studi mengenai layanan pelanggan di sektor jasa 

telah dilakukan oleh Parasuraman et al. (1988) dengan alat ukur bernama 

SERVQUAL menggunakan pendekatan Service Quality yang terdiri dari lima 

dimensi inti, yaitu tangibility, reliability, assurance, emphaty, dan 

responsiveness. Barikut ini telah dilakukan analisis Service Quality pada 

komponen people dalam memasarkan produk funding (simpanan) KSPPS 

BINAMA cabang Batang. 
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Tabel 5. 11  

Analisis Service Quality Komponen People dalam Memasarkan Produk Funding 

KSPPS BINAMA Cabang Batang. 

Service Quality People 

Tangibility (Bukti Fisik)  Berpenampilan sesuai dengan 

syariat Islam, yaitu menutup 

aurat, pakaian tidak ketat, tidak 

membentuk lekukan tubuh, 

tidak transparan, dan tidak 

menyerupai lawan jenis. Bagi 

wanita wajib menggunakan 

jilbab yang menutupi dada. 

 Berpenampilan rapi, harum, 

dan professional. 

 Tidak berdandan secara 

berlebihan. 

 Memiliki fasilitas visual 

menarik. 

 Memiliki materi visual 

menarik terkait layanan. 

Reliability (Keandalan)  Mengutamakan kualitas 
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pelayanan. 

 Mampu menangani masalah 

pelayanan pada anggota. 

Responsiveness (Daya Tanggap)  Menanggapi permintaan dan 

permasalahan anggota secara 

cepat dan tanggap. 

 Sigap dalam membantu 

anggota. 

 Bersedia memberi informasi 

kepada anggota. 

Assurance (Jaminan)  Menanamkan kepercayaan 

kepada anggota. 

 Mampu menjawab seluruh 

pertanyaan anggota. 

 Memiliki sopan santun. 

 Memiliki rasa saling 

menghormati. 

 Memiliki sifat yang dapat 

dipercaya. 

Emphaty (Empati)  Mampu berkomunikasi dengan 
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baik dan jelas kepada anggota. 

 Mampu memahami kebutuhan 

dan keinginan anggota. 

 Perhatian kepada anggota. 

 

Berdasarkan tabel 5.11 Service Quality pada komponen people dalam 

memasarkan produk funding (simpanan) KSPPS BINAMA cabang Batang 

sudah sesuai dengan teori yang relevan, namun masih perlu ditekankan lagi 

pada pendekatan Islam agar terlihat lebih jelas perbedaan antara lembaga 

keuangan syariah dengan lembaga keuangan konvensional. 

6) Process 

Analisis proses pada kegiatan penghimpunan dana (funding) KSPPS 

BINAMA cabang Batang dilakukan berdasarkan elemen proses menurut 

Yarimoglu (2014), yaitu sebagai berikut: 

1. Fasilitas dalam jual beli 

Proses yang dilakukan untuk menjadi anggota KSPPS BINAMA 

melalui produk-produk penghimpunan dana (funding) yang berupa 

simpanan telah diatur dalam ketentuan yang telah ditetapkan oleh KSPPS 

BINAMA. Analisis proses untuk permohonan pembukaan simpanan 

dilakukan dengan menggunakan flowchart berikut: 
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Tabel 5. 12  

Flowchart Permohonan Pembukaan Simpanan KSPPS BINAMA 

 

 
PIC Uraian Aktifitas Dokumen  / CatatanAktifitas

Mulai Customer Service memberikan informasi dan penjelasan 
tentang produk, persyaratan dan ketentuan dari simpanan 
yang dipilih anggota dan memberikan brosur.

Jika Anggota mau membuka simpanan maka diminta untuk 
mengisi Form Permohonan Pembukaan Simpanan dan tanda 
tangan di form speciment tanda tangan.

Customer Service memeriksa kelengkapan Permohonan 
Pembukaan Simpanan dan meminta kelengkapan (foto copy 
Identitas Diri : KTP/ SIM/ PASPOR/ Kartu Pelajar).

Bila terjadi kekurangan pengisian data, maka Anggota 
diminta untuk melengkapi. (Data yang harus di isi sesuai 
identitas, minimal: Nama, Alamat, TTL, Ibu kandung, No 
Telp, Tandatangan, selainnya bisa diisi menyusul).

1.

3.

Customer 

Service

- copy KTP/SIM/KTM/pelajar 

(untuk individu)

- SIUPP/TDP/NPWP/AD ART 

(Untuk Lembaga)

- Kartu contoh Tanda Tangan 

(Lembar Speciment)

- Brosur Simpanan

4.

A

2

1

3

- Permohonan Pembukaan 

Rekening   

Customer Service memberikan 
informasi Produk Simpanan 

Memeriksa
Form Permohonan Anggota dan 

meminta kelengkapan pembukaan 
simpanan

Jika ada yang kurang, anggota 
dimohon melengkapi Pengisian 
dan kelengkapan Permohonan 

Pembukaan Simpanan

- Slip Setoran 

Anggota diminta untuk mengisi 
Permohonan Pembukaan 

Simpanan & Speciment tanda 
tangan

2.Customer 

Service

Customer 

Service

- Permohonan Pembukaan 

Rekening   

4

Anggota
- copy KTP/SIM/KTM/pelajar 

(untuk individu)

- SIUPP/TDP/NPWP/AD ART 

(Untuk Lembaga)

- Kartu contoh Tanda Tangan 

(Lembar Speciment)

- Permohonan Pembukaan 

Rekening   
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PIC Uraian Aktifitas Dokumen  / CatatanAktifitas

Customer Service melakukan input data Anggota dengan 
lengkap.

Jika Anggota baru, Customer Service membukakan CIF 
baru, Jika ternyata anggota lama maka tidak boleh 
dibuatkan CIF baru, cukup menggunakan CIF lama dan 
harus diupdate sesuai informasi yang terbaru.

Customer Service membuka rekening baru pada sistem 
berdasarkan informasi pada Permohonan Pembukaan 
Simpanan yang telah dilengkapi oleh Anggota. 
Customer Service menuliskan  nomor rekening baru 
Anggota/pada lembar Permohonan Pembukaan Simpanan 
dan memvalidasi (no rekening keluar otomatis oleh sistem). 
otorisasi pembukaan rekening

Customer Service Menerbitkan  Buku Tabungan baru, 
meminta Anggota untuk tanda tangan pada lembar 
spesimen dan buku tabungan dengan menggunakan 
invicible signature dan ditutup dg optimaze overlay, dan 
mencatat no Seri Buku Tabungan pada Buku Ekspedisi.

Customer Service meminta pengesahan Buku Tabungan 
kepada Kepala Cabang, berupa tanda tangan pada buku 
tabungan yang telah dicap oleh Customer Service.

5

6

Customer 
Service

A

Anggota baru

7

8

9

- Buku Tabungan 

Kepala 
Cabang

Input data

6

B

- Permohonan Pembukaan 
Simpanan

- KTP/SIM /PASPOR/ 
Kartu Pelajar

- Program 
  

Customer Service 
Menerbitkan 

Buku Tabungan

8

Customer Service 
membuka rekening 
tab.baru disistem,  

otorisasi pembukaan 
rekening

Tidak

Ya

- Form Permohonan 
  Tabungan 

- Buku Tabungan 

5

9

Input data ke sistem

Update data CIF lama

Pengesahan Buku 
Tabungan oleh 
Kepala Cabang

- Permohonan Pembukaan 
Simpanan

- Buku Ekspedisi No Seri 
tabungan 

CIF baru

- KTP/SIM /PASPOR/ 
Kartu Pelajar

Customer 
Service

Customer 
Service

Customer 
Service
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Sumber: KSPPS BINAMA (2021) 

 
PIC Uraian Aktifitas Dokumen  / CatatanAktifitas

Selesai

Customer Service menyerahkan Buku Tabungan yang 
telah disahkan kepada Anggota, dan meminta Anggota 
menandatangani buku Ekspedisi sebagai tanda terima 
buku tabungan

Customer Service  mengarsipkan Permohonan 
Pembukaan yang bersangkutan atau lampiran yang lain.

Anggota mengisi Slip Bukti Setoran (rangkap 2) dan 
menyerahkan setoran awal kepada Teller dengan 
menyertakan Buku Tabungan dan nominal uang yang 
disetor. 

Teller menerima, memeriksa dan menghitung setoran 
Anggota (Fisik uang setoran, kelengkapan pengisian slip 
setoran, nomor dan nama rekening tabungan, tgl setor, 
jumlah nominal setoran dalam angka dan terbilang dan 
tandatangan).

Teller melakukan penginputan data transaksi pada sistem   
(Pada saat input data transaksi Teller harus memastikan 
transaksi tersebut telah masuk ke rekening yang dituju, 
sejumlah yang tertulis pada slip setoran).

Teller memverifikasi dan memvalidasi Slip Setoran dan 
Print out Buku Tabungan (memberikan paraf, stempel 
BINAMA pada slip dan Buku Tabungan).

Teller menyerahkan Buku tabungan dan copy slip setoran 
kepada Anggota. Slip Bukti Setoran Asli diarsip untuk 
kemudian diserahkan kepada Head Teller/ Spv 
Operasional.

Anggota menerima Buku Tabungan beserta copy slip 
setoran.

10.

11.

B

12.

13.Teller

Teller

14.

15.

16.

17.

Teller input data 
transaksi

14

Teller melakukan 
verifikasi dan validasi 

Teller

15

- Buku Tabungan 

- Permohonan 
Pembukaan Simpanan

- KTP/SIM /KTM (Copy)

- Slip Bukti Setoran 

- Buku Tabungan

- Copy Slip Setoran 

- Buku Tabungan 

Anggota

- Slip Bukti Setoran 

- Buku Tabungan 

10

11 12

13

17

- Uang tunai

Anggota

- Slip Bukti Setoran 

- Buku Tabungan 

16

Customer Service 
menyerahkan Buku 

Tabungan ke 
Anggota

Berkas Penabung di 
Arsipkan oleh 

Customer Service

Anggota.
menyerahkan:

Setoran Awal kepada teller

Teller menerima dan 
memeriksa setoran

Menyerahkan
 Buku Tabungan & 

Copy Slip

Penabung menerima 
Buku dan Copy Slip

- AD/ART; SIUPP/TDP/
NPWP

Teller
- Slip Bukti Setoran 

- Buku Tabungan

Customer 
Service

Customer 
Service
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Berdasarkan analisis pada tabel 5.12 fasilitas dalam jual beli pada 

proses permohonan pembukaan simpanan produk penghimpunan dana 

(funding) KSPPS BINAMA cabang Batang berupa pelayanan dan 

dokumen pendukung seperti brosur, slip, buku tabungan, serta dokumen 

pendukung lainnya yang telah disebutkan pada tabel 5.12. Alur 

pembukaan simpanan produk penghimpunan dana dimulai dari Customer 

Service memberikan informasi dan penjelasan tentang produk sampai 

dengan anggota menerima buku tabungan beserta copy slip setoran. 

Selanjutnya akan dilakukan analisis mengenai alur yang digunakan 

oleh KSPPS BINAMA pada pengelolaan dana. Analisis dilakukan dengan 

menggunakan bagan berikut:  

Gambar 5. 8  

Alur Pengelolaan Dana KSPPS BINAMA 

 

Masyarakat Pemilik 
Dana 

KSPPS BINAMA 

Masyarakat 
Pengguna Dana 

Proses 

Penghimpunan 

Dana 

Proses 

Penyaluran 

Dana 

Konsep Penghimpunan 

Dana 

1. Wadiah 

2. Mudharabah 

Konsep Penyaluran Dana 

1. Bagi Hasil 

(Mudharabah) 

2. Jual Beli 

(Murabahah) 

3. Sewa (Ijarah 

Multijasa) 
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Dari gambar 5.8 diketahui alur pengelolaan dana pada KSPPS 

BINAMA sebagai lembaga intermediasi. Pertama, KSPPS BINAMA 

melakukan penghimpunan dana dari masyarakat melalui beberapa produk 

penghimpunan dana dengan menggunakan konsep Wadiah dan 

Mudharabah. Kedua, dana yang telah dihimpun kemudian disalurkan 

oleh KSPPS BINAMA kepada anggota yang membutuhkan atau 

melakukan pembiayaan melalui bagi hasil (Mudharabah), jual beli 

(Murabahah) dan sewa (Ijarah Multijasa). Ketiga, anggota pengguna 

dana melakukan pengembalian dana ditambah dengan margin keuntungan 

atau ujrah yang telah disepakati. Lalu yang terakhir, margin keuntungan 

atau ujrah yang diperoleh KSPPS BINAMA dari penyaluran dana akan 

dilakukan bagi hasil kepada anggota pendanaan sesuai dengan ketentuan 

nisbah bagi hasil yang telah disepakati. 

2. Kecepatan tanggapan yang dilakukan penjual untuk memenuhi 

permintaan konsumen 

KSPPS BINAMA menyediakan layanan pick up service atau jemput 

bola untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan anggota, di mana 

karyawan akan mendatangi anggota secara langsung. Sehingga karywan 

lebih leluasa untuk menjelaskan produk-produk secara detail dan anggota 

tidak perlu mendatangi kantor KSPPS BINAMA ketika melakukan 

penyetoran maupun penarikan. Selain itu, KSPPS BINAMA selalu 

mengutamakan pelayanan untuk memenuhi permintaan anggota. 
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3. Respons tangkas terhadap keluhan konsumen atas produk dan layanan 

KSPPS BINAMA menampung seluruh kritik dan saran yang diberikan 

oleh anggota mengenai produk dan layanan untuk dijadikan bahan 

evaluasi pada saat briefing dan rapat konsulidasi demi kemajuan KSPPS 

BINAMA. 

7) Physical Evidence 

Analisis physical evidence atau bukti fisik pada KSPPS BINAMA 

cabang Batang dilakukan berdasarkan tiga dimensi utama dalam physical 

evidence menurut Zeithaml & Bitner (2000) dengan menggunakan diagram 

berikut: 

Gambar 5. 9  

Analisis Physical Evidence KSPPS BINAMA Cabang Batang 

 

Facility Exterior 

•Logo KSPPS BINAMA 

•MMT KSPPS BINAMA 

•Tempat parkir 

Facility Interior 

•Warna biru menjadi 
warna dasar dan warna 
identitas 

•Tampilan fisik gedung 
bernuansa biru dan orange 

•Seragam karyawan 
bernuansa biru 

•Layout minimalis 

Other Tangible  

•Kartu tanda pengenal 
karyawan 

•Seragam karyawan 

•Dekorasi ruangan 

•Brosur 

•Website 

• Instagram 

•Buku tabungan 
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1. Facility Exterior 

Facility exterior merupakan sarana yang nampak dari luar 

sehingga para pengunjung dapat langsung melihat lingkungan sekitar 

suatu perusahaan atau gedung. 

Gambar 5. 10  

Area Luar KSPPS BINAMA Cabang Batang 

         

 

Berdasarkan gambar 5.10 terlihat bahwa sarana yang nampak dari 

luar Gedung KSPPS BINAMA cabang Batang yaitu yang pertama 

terdapat logo KSPPS BINAMA agar masyarakat luas mengetahui 

keberadaan KSPPS BINAMA. 
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Gambar 5. 11  

Logo KSPPS BINAMA  

 

 

 

       Sumber: KSPPS BINAMA (2021) 

 

Arti dari logo BINAMA adalah sebagai berikut: 

a. Warna biru merupakan warna dasar dan warna identitas yang 

menggambarkan kepercayaan, luas tanpa batas, tenang, 

professional, serta berpengalaman. Dengan hal ini diharapkan 

BINAMA yang telah berpengalaman selama 28 tahun mampu 

untuk terus menumbuhkan loyalitas di masyarakat. 

b. Warna orange menggambarkan kreatifitas, semangat tinggi, 

keeseimbangan, dan antusiasme. Respon psikologis warna ini juga 

menekankan sifat hangat, ramah, dan produk cenderung tidak 

mahal. Sehingga bermitra dengan KSPPS BINAMA diharapkan 

merasa nyaman dan mendapatkan produk yang tidak mahal.  

c. Huruf “i” yang berarti “aku” merupakan simbolisasi manusia yang 

lemah, yang tidak mau harus selalu menengadahkan tangan untuk 

berdoa kepada Sang Khaliq, agar semuanya mendapatkan 

keberkahan-Nya. 
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d. Huruf “A” yang berada di belakang memiliki ukuran yang lebih 

besar dari huruf yang lainnya adalah ilustrasi dari “mihrab”, 

simbol kedamaian keislaman, tempat manusia menghadap-Nya, di 

mana setiap manusia akan kembali kepada Allah SWT, Yang 

Maha Memiliki. Menyimbolkan keseimbangan manusia sebagai 

makhluk individu sekaligus makhluk sosial, di mana dalam 

melakukan kegiatan bisnisnya BINAMA selalu menggunakan 

sistem syariah.  

Selain logo KSPPS BINAMA, tampak luar gedung juga terdapat 

MMT yang berisi produk-produk dan layanan yang ada di KSPPS 

BINAMA. Lalu, terdapat tempat parkir yang tidak begitu luas, karena 

KSPPS BINAMA cabang Batang berada di sebuah ruko (rumah toko) 

yang hanya memiliki area parkir satu petak tepat di depan gedung. 

2. Facility Interior 

Facility interior adalah sarana yang nampak ketika pengunjung 

memasuki area dalam gedung. 
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Gambar 5. 12  

Area Dalam KSPPS BINAMA Cabang Batang 

 

 

KSPPS BINAMA identik dengan warna biru yang menjadi warna 

dasar dan warna identitas. Tampilan fisik gedung bernuansa biru dan 

orange seperti logo KSPPS BINAMA, serta seragam yang dikenakan 

oleh karyawan juga bernuansa biru. Warna biru sering dimaknai 

sebagai kesuburan, sesuatu yang memiliki ketenangan dan 

kepercayaan. Efek lain warna biru adalah sering dianggap sebagai 

warna yang melambangkan kepercayaan dan trustfulness. Bisa 

diartikan bahwa berbisnis dengan BINAMA akan semakin bertumbuh 

kembang, mendapatkan ketenangan dunia dan akhirat, amanah, serta 

saling percaya.  

Sedangkan warna orange menggambarkan kreatifitas, semangat 

tinggi, keseimbangan, dan antusiasme. Respon psikologis warna ini 
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juga menekankan sifat hangat, ramah, dan produk cenderung tidak 

mahal. Sehingga bermitra dengan KSPPS BINAMA diharapkan 

merasa nyaman dan mendapatkan produk yang tidak mahal. 

Layout kantor KSPPS BINAMA cabang Batang masih terlalu 

minimalis. Penataan meja dan kursi kerja staff yang terlalu rapat 

membuat tidak ada privasi antar karyawan. Selain itu, tidak ada ruang 

meeting dan ruang khusus untuk menemui tamu yang dapat 

berpengaruh pada kenyamanan anggota ketika datang ke kantor 

cabang untuk mendapatkan pelayanan. Maka dari itu, KSPPS 

BINAMA cabang Batang berencana untuk pindah ke kantor yang 

lebih luas, namun masih dipertimbangkan. 

3. Other Tangible 

Other tangible adalah tampilan fisik lain yang nampak dan dapat 

dijadikan sebagai penguat tampilan fisik lainnya. Tampilan fisik lain 

pada KSPPS BINAMA yaitu berupa: 

 Kartu tanda pengenal yang dipakai oleh seluruh karyawan 

sebagai identitas. 

 Seragam yang dikenakan oleh karyawan rapi dan sesuai 

syariat Islam. Seragam bernuansa biru, kecuali seragam 

batik. 
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 Dekorasi ruangan yang bernuansa biru  dan orange seperti 

logo KSPPS BINAMA, serta dilengkapi dengan 

pengharum dan pendingin ruangan. 

 Brosur yang digunakan untuk memberikan informasi 

mengenai produk yang ditawarkan. 

 Website untuk memberikan segala informasi tentang 

KSPPS BINAMA. 

 Instagram untuk memberikan informasi dan melakukan 

promosi KSPPS BINAMA. 

 Buku tabungan khusus yang digunakan untuk pencatatan 

transaksi. 

Gambar 5. 13  

Buku Tabungan Produk Funding (Simpanan) 

             

 



135 

5.4 Pembahasan Strategi Pemasaran Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang 

Batang 

Setelah dilakukan analisis terhadap strategi pemasaran produk funding 

(simpanan) pada KSPPS BINAMA cabang Batang, kemudian akan dilakukan 

pembahasan hasil analisis. Hasil analisis dibahas dengan pendekatan teori dan metode 

yang relevan. Hasil wawancara dari Kepala Cabang akan dijadikan sebagai 

pendukung untuk menjelaskan hasil analisis yang dilakukan.  

5.4.1 Pembahasan STP (Segmentation, Targeting, Positioning) KSPPS BINAMA 

Cabang Batang 

Pertama, dilakukan pembahasan mengenai strategi STP (Segmentation, 

Targeting, Positioning) yang telah dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang. 

Mengenali pasar merupakan tahap pertama dalam pemasaran untuk mengetahui 

potensi, kebutuhan, serta keinginan konsumen. Dalam menganalisa dan menyusun 

strategi pemasaran untuk suatu produk, maka suatu lembaga harus melihat terlebih 

dahulu pangsa pasar untuk memilih segmen mana yang akan dijadikan pasar potensial 

dalam memasarkan produk.  

Dengan demikian, suatu lembaga dapat menentukan target pasar yang akan 

dijadikan langkah awal dalam mempertahankan keberlangsungan hidup suatu 

lembaga. Dengan memilih segmen pasar dan target pasar yang tepat, maka suatu 

lembaga dapat mendapatkan posisi yang baik di pikiran masyarakat. Sehingga, suatu 

lembaga dapat memenangkan persaingan pasar dan meningkatkan penjualan produk. 
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1) Segmentation 

Berdasarkan hasil analisis, segmentasi produk funding (simpanan) pada KSPPS 

BINAMA cabang Batang dibagi dalam segmentasi pasar konsumen dan segmentasi 

pasar bisnis. Segmentasi pasar konsumen terdiri dari empat variabel, yaitu segmentasi 

geografis (wilayah perkotaan dan pedesaan), segmentasi demografis (agama dan jenis 

pekerjaan), segmentasi psikografis (kelas sosial atas, kelas sosial menengah, kelas 

sosial bawah), dan segmentasi behavioral (investasi jangka pendek dan investasi 

jangka panjang). Sedangkan segmentasi pasar bisnis pada produk funding (simpanan) 

KSPPS BINAMA cabang Batang tertuju pada Sekolah Dasar. 

Berdasarkan hasil analisis segmentasi pada KSPPS BINAMA cabang Batang, 

dapat dikatakan bahwa segmentasi pada KSPPS BINAMA cabang Batang sudah 

dapat dikatakan efektif, karena sudah memenuhi syarat segmentasi yang efektif. 

Adapun syarat segmentasi yang efektif menurut Kotler (2003) yaitu dapat diukur, 

dapat dijangkau, cukup besar, dapat dibedakan, dan dapat dilaksanakan atau dilayani 

dengan sumber daya yang dimiliki oleh perusahaan. Namun, segmentasi pada KSPPS 

BINAMA cabang Batang seharusnya masih bisa dikuatkan lagi pada lembaga-

lembaga lain yang berbasis Islam atau jaringan industri halal untuk dilayani. 

2) Targeting  

Produk dari targeting adalah target market atau pasar sasaran, yaitu satu atau 

beberapa segmen pasar yang akan menjadi fokus kegiatan-kegiatan pemasaran. 
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KSPPS BINAMA menggunakan strategi differentiated marketing dalam menentukan 

target pasar pada produk funding (simpanan), yaitu menargetkan beberapa segmen 

pasar dan mendesain tawaran yang terpisah pada setiap segmen pasar. Dengan 

menawarkan berbagai variasi produk dan pemasaran ke dalam segmen, KSPPS 

BINAMA berharap untuk penjualan yang lebih tinggi dan posisi yang lebih kuat 

dalam setiap segmen pasar. 

Target pasar yang dibidik oleh KSPPS BINAMA cabang Batang untuk 

segmen pasar konsumen adalah kelompok konsumen Muslim berpendapatan rendah 

hingga berpendapatan tinggi yang ada di wilayah pedesaan maupun perkotaan 

Kabupaten Batang, dengan jenis simpanan untuk investasi jangka panjang maupun 

investasi jangka pendek. Selanjutnya, untuk segmen pasar bisnis diketahui bahwa 

target pasar yang dibidik oleh KSPPS BINAMA cabang Batang yaitu Sekolah Dasar.  

Berdasarkan hasil analisis, pasar sasaran pada produk penghimpunan dana 

(funding) KSPPS BINAMA cabang Batang sudah sesuai dengan kriteria pasar 

sasaran menurut Kasali (2001, hal 375), yaitu responsif, memiliki potensi penjualan 

yang cukup luas, pertumbuhan memadai, dan apabila pemasar dengan tepat memilih 

media untuk mempromosikan dan memperkenalkan pasarnya, maka pasar sasaran 

dapat dicapai dengan optimal. Namun, seharusnya KSPPS BINAMA cabang Batang 

masih bisa memaksimalkan target pasar melalui jaringan industri halal. 

3) Positioning  
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Menentukan posisi pasar yaitu menentukan posisi yang kompetitif untuk 

produk atau suatu pasar. Produk dan jasa harus diposisikan pada posisi yang 

diinginkan oleh konsumen, sehingga dapat menarik konsumen untuk membeli produk 

atau jasa yang ditawarkan. Menentukan posisi pasar harus menggunakan strategi yang 

tepat, sehingga posisi pasar yang diinginkan tepat sasaran. 

KSPPS menggunakan pendekatan harga dengan memposisikan diri mempunyai 

bagi hasil yang lebih tinggi daripada kompetitor. KSPPS BINAMA mempunyai visi 

untuk menjadi KSPPS terbaik di Jawa Tengah pada tahun 2025, berdasarkan gambar 

5.4 KSPPS BINAMA sudah memasuki kategori BMT yang beroperasi di bidang 

Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) terbaik di Jawa Tengah 

dengan rating 4,7 dari poin maksimal 5. 

Namun sayangnya KSPPS BINAMA belum memiliki tagline yang dapat 

membedakan dengan lembaga keuangan syariah lainnya dalam memasarkan 

produknya, padahal tagline memiliki peran yang penting bagi suatu lembaga untuk 

mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang dihasilkan ke dalam benak 

konsumen. 

Tagline dapat menjadi senjata pamungkas bagi dunia marketing. Adanya 

tagline dapat meningkatkan brand awareness dan menguatkan brand positioning 

sehingga suatu produk atau jasa bisa diingat serta mendapatkan tempat khusus di hati 

masyarakat. Tagline juga bisa digunakan untuk menekankan identitas bisnis, 
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mempresentasikan visi dan misi, serta membandingkan keunggulan dengan 

kompetitor. 

Untuk membuat tagline, KSPPS BINAMA harus memahami diferensiasi dan 

positioning yang akan digunakan sebagai media dalam mengkomunikasikan 

keunggulan bersaing produk ke dalam benak konsumen. Adapun langkah-langkah 

dalam diferensiasi dan positioning menurut penelitian yang dikaji Widjaya (2017) 

terdiri dari tiga tahap, yaitu sebagai berikut: 

a) Mengidentifikasi sekumpulan keunggulan kompetitif yang berbeda di 

mana untuk membangun posisi 

b) Memilih keunggulan kompetitif yang tepat 

c) Memilih strategi positioning secara keseluruhan 

 

5.4.2 Pembahasan Marketing Mix (7P) KSPPS BINAMA Cabang Batang  

Setelah dilakukan pembahasan pada strategi STP (Segmentation, Targeting, 

Positioning), selanjutnya dilakukan pembahasan pada hasil analisis marketing mix 

(7P) yang digunakan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang pada kegiatan 

penghimpunan dana (funding). Marketing mix merupakan variabel-variabel yang 

dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diharapkan 

dari pasar sasaran. Dengan demikian, marketing mix harus dikendalikan sedemikian 
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rupa sehingga dapat dijadikan suatu senjata yang tepat dalam menerapkan strategi 

pemasaran untuk memenangkan persaingan pasar. 

1) Product  

Dalam lembaga keuangan syariah, produk yang ditawarkan dalam 

bentuk jasa dan mengacu pada nilai-nilai syariah yang berlandaskan pada Al-

Qur‟an dan hadist. KSPPS BINAMA dikelola dengan menerapkan nilai-nilai 

syariah yang berlandaskan pada Al-Qur‟an dan hadist untuk mewujudkan 

produk-produk dan jasa yang aman serta dapat dipercaya oleh para anggota. 

Sesuai dengan teori yang telah dibahas pada bab sebelumnya, produk 

merupakan sesuatu yang dihasilkan oleh perusahaan, diciptakan dengan 

memiliki keunggulan-keunggulan tertentu yang dapat bersaing di pasar. 

Penjualan yang berhasil pada suatu pasar yang kompetitif didasarkankan atas 

produk atau jasa yang dihasilkan, apakah memenuhi keinginan dan kebutuhan 

konsumen atau tidak. 

Penerapan strategi produk penghimpunan dana (funding) pada KSPPS 

BINAMA yaitu dengan menyediakan produk yang beragam mulai dari jenis 

simpanan untuk investasi jangka pendek, investasi jangka panjang, simpanan 

dengan sistem gabungan antara arisan dan tabungan, simpanan untuk 

keperluan ibadah, serta simpanan yang dirancang sebagai rekening 

penampung dropping dan pembayaran angsuran bulanan. Masing-masing 

produk penghimpunan dana menampilkan mutu dan memiliki keunggulannya 
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sendiri yang disesuaikan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan 

konsumen agar dapat menarik minat anggota atau calon anggota.  

KSPPS BINAMA juga melayani pick up service atau jemput bola 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dalam mendapatkan 

pelayanan. Layanan pick up service memudahkan anggota melakukan 

transaksi baik setoran maupun penarikan, karena anggota tidak perlu 

mendatangi secara langsung kantor KSPPS BINAMA untuk melakukan 

transaksi.  Karyawan KSPPS BINAMA akan mendatangi anggota dan 

melakukan pelayanan sesuai dengan apa yang dibutuhkan oleh anggota.  

Adanya layanan pick up service merupakan strategi yang cukup baik, 

karena sudah menawarkan kualitas produk yang baik, kinerja yang baik, dan 

inovasi fitur yang baik, tidak hanya keunggulan produk secara internal saja 

tetapi juga secara eksternal untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen. 

2) Price 

KSPPS BINAMA dikelola dengan menerapkan nilai-nilai syariah 

yang berlandaskan pada Al-Qur‟an dan hadist, begitu juga dalam menetapkan 

strategi harga. Strategi penetapan harga yang dilakukan oleh KSPPS 

BINAMA dalam memasarkan produk penghimpunan dana (funding) yaitu 

melalui nisbah bagi hasil yang kompetitif, ketentuan setoran, dan biaya 

administrasi. Setiap produk funding memiliki nisbah bagi hasil, ketentuan 
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setoran, dan biaya administrasi yang berbeda sesuai dengan ketentuan yang 

telah disepakati.  

3) Place 

Bagi lembaga keuangan, pemilihan tempat atau saluran distribusi 

merupakan salah satu kebijakan yang sangat penting. Menurut Tjiptono 

(2014) tujuan dari saluran distribusi yaitu untuk menjangkau konsumen yang 

optimal dengan waktu yang tepat dan biaya yang rendah tetapi mampu meraih 

dan menjaga tingkat pengendalian distribusi.  

KSPPS BINAMA menggunakan distribusi langsung (direct channel), 

yaitu kegiatan distribusi dilakukan secara langsung dari produsen langsung ke 

konsumen. Produk dari KSPPS BINAMA berupa jasa, karena jasa merupakan 

barang yang tidak berwujud (intangible), maka proses produksi dan aktivitas 

penjualannya memerlukan kontak langsung antara produsen dengan 

konsumen.  

Selain anggota dapat melakukan transaksi langsung di kantor, KSPPS 

BINAMA juga menyediakan layanan pick up service atau jemput bola, di 

mana karyawan yang akan mendatangi anggota secara langsung. Sehingga 

karyawan lebih leluasa untuk menjelaskan produk-produk secara detail dan 

anggota tidak perlu mendatangi kantor KSPPS BINAMA ketika melakukan 

transaksi. 

4) Promotion 
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Berdasarkan hasil analisis, promosi yang telah dilakukan oleh KSPPS 

BINAMA cabang Batang pada produk penghimpunan dana (funding) sudah 

sesuai dengan teori yang relevan, baik promosi secara langsung (personal 

selling) maupun tidak langsung (mass selling).  

Pada pemasaran, khususnya pemasaran jasa bergantung pada kegiatan 

promosi personal selling. Berbeda dengan komunikasi klasik (misalnya, 

iklan) yang menggunakan komunikasi satu arah, promosi personal selling 

memungkinkan untuk pertukaran komunikatif. Dengan demikian, penting 

bagi KSPPS BINAMA cabang Batang untuk mengoptimalkan promosi 

personal selling dalam memasarkan produk funding (simpanan) dan 

mengoptimalkan komponen orang yang melakukan promosi personal selling. 

Namun, KSPPS BINAMA cabang Batang belum memiliki divisi 

khusus yang bertugas untuk mempromosikan dan menghimpun dana dari 

masyarakat atau mencari anggota sebagai penabung (deposan). Selama ini, 

kegiatan promosi dilakukan oleh seluruh karyawan KSPPS BINAMA cabang 

Batang, khususnya Kolektor dan Customer Service yang merangkap tugasnya 

untuk mempromosikan produk penghimpunan dana atau mencari anggota 

sebagai penabung. Tentunya hal ini berpengaruh pada efektivitas kinerja 

karyawan dalam kegiatan penghimpunan dana. 

Selain itu, skill tenaga pemasaran di KSPPS BINAMA cabang Batang 

juga belum maksimal dalam hal pemasaran produk penghimpunan dana, 

menurut Kepala Cabang KSPPS BINAMA cabang Batang hal ini disebabkan 
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karena belum ada yang memberikan arahan bagi tindakan-tindakan strategik 

untuk meningkatkan skill sumber daya manusia dalam kegiatan 

penghimpunan dana. Bagian pemasaran pada KSPPS BINAMA cabang 

Batang juga lebih fokus pada kegiatan penyaluran dana, sehingga kegiatan 

promosi pada produk penghimpunan dana tidak dilakukan secara optimal.  

5) People 

Penempatan sumber daya manusia sesuai dengan kapasitasnya juga 

menjadi salah satu strategi yang harus diterapkan agar tidak keliru dan 

berakibat fatal terhadap kepuasan anggota dalam jangka panjang. Pengetahuan 

dan kemampuan people yang bekerja sesuai dengan tujuan perusahaan 

merupakan suatu modal yang sangat penting untuk mencapai keberhasilan. 

Sebelum memasarkan produk penghimpunan dana, seharusnya 

terdapat sumber daya manusia yang dipersiapkan agar produk yang 

ditawarkan memperoleh hasil yang maksimal. Namun, pada Departemen 

Marketing KSPPS BINAMA cabang Batang belum ada divisi marketing 

funding atau fund officer (FO) yang bertugas mempromosikan dan 

menghimpun dana dari masyarakat atau mencari anggota sebagai penabung 

(deposan). Selama ini, tugas fund officer dirangkap oleh Kolektor dan 

Customer Service yang berusaha untuk mempromosikan produk 

penghimpunan dana atau mencari anggota sebagai penabung.  

Skill tenaga pemasaran di KSPPS BINAMA cabang Batang juga 

belum maksimal dalam hal pemasaran produk penghimpunan dana. Menurut 
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Kepala Cabang KSPPS BINAMA cabang Batang, hal tersebut karena dalam 

pemasaran belum ada grand strategy atau sering disebut dengan strategi induk 

atau bisnis, yaitu memberikan arahan bagi tindakan-tindakan strategik untuk 

meningkatkan skill sumber daya manusia dalam kegiatan menghimpun dana. 

Selain itu, bagian pemasaran pada KSPPS BINAMA cabang Batang lebih 

fokus pada kegiatan penyaluran dana, sehingga kegiatan penghimpunan dana 

tidak dilakukan secara optimal. 

Pada komponen orang (people), maintenance juga sangat penting 

dilakukan oleh suatu lembaga, baik untuk para karyawan maupun anggota. 

Maintenance bertujuan untuk mempertahankan atau meningkatkan kondisi 

fisik, mental, dan sikap karyawan agar mereka tetap loyal dan bekerja 

produktif untuk menunjang tercapainya suatu tujuan lembaga. Begitu juga 

dengan anggota, adanya maintenance diharapkan mampu menarik minat 

anggota agar tetap bertahan dan meningkatkan loyalitas anggota terhadap 

KSPPS BINAMA. 

Berdasarkan hasil analisis, maintenance yang dilakukan oleh KSPPS 

BINAMA kepada para karyawan dan anggotanya sudah cukup baik. 

Seharusnya hal tersebut mampu mempengaruhi minat anggota agar tetap 

bertahan dan loyal terhadap KSPPS BINAMA. 

Pada pemasaran jasa, people (orang) berinteraksi langsung dengan 

konsumen dalam memberikan jasa. Sehingga, penting bagi people untuk 

memahami kebutuhan dan persepsi konsumen terhadap kualitas pelayanan 
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yang diinginkan. Salah satu studi mengenai layanan pelanggan di sektor jasa 

telah dilakukan oleh Parasuraman et al. (1988) dengan alat ukur bernama 

SERVQUAL menggunakan pendekatan Service Quality yang terdiri dari lima 

dimensi inti, yaitu tangibility, reliability, assurance, emphaty, dan 

responsiveness.  

Berdasarkan hasil analisis, Service Quality pada komponen people 

dalam memasarkan produk funding (simpanan) KSPPS BINAMA cabang 

Batang sudah sesuai dengan teori yang relevan, namun masih perlu 

ditekankan lagi pada pendekatan Islam agar terlihat lebih jelas perbedaan 

antara lembaga keuangan syariah dengan lembaga keuangan konvensional.  

6) Process 

Proses menjadi salah satu unsur penting dalam pengembangan 

lembaga keuangan syariah untuk menghasilkan produk jasa dengan 

mekanisme yang dapat berjalan secara efektif dan efisien serta dapat diterima 

dengan baik oleh nasabah lembaga keuangan syariah. Proses dalam 

pengelolaan produk penghimpunan dana pada KSPPS BINAMA sudah dapat 

dikatakan baik, karena sudah memuat semua komponen proses, yaitu fasilitas 

jual beli, kecepatan tanggapan yang dilakukan penjual untuk memenuhi 

permintaan konsumen, serta respon tangkas terhadap keluhan konsumen atas 

produk dan layanan. 

Fasilitas dalam jual beli pada produk penghimpunan dana KSPPS 

BINAMA sudah memadahi. Alur dan praktik pengeloaan dana tabungan yang 



147 

digunakan pada KSPPS BINAMA jelas dan sesuai dengan ketentuan syariat 

Islam. Selain itu, proses pembukaan simpanan cukup mudah dan dapat 

dipertanggungjawabkan. KSPPS BINAMA juga memberikan fasilitas pick up 

service atau jemput bola dan mengutamakan pelayanan dalam proses kegiatan 

penghimpunan dana untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.  

Dalam upaya menanggapi keluhan konsumen atas produk dan layanan, 

KSPPS BINAMA menampung seluruh kritik dan saran yang diberikan oleh 

anggota mengenai produk dan layanan untuk dijadikan bahan evaluasi pada 

saat briefing dan rapat konsulidasi, demi kemajuan KSPPS BINAMA. 

7) Physical Evidence   

Physical evidence dapat menjadi faktor dalam meningkatkan rasa 

percaya konsumen menggunakan jasa maupun produk dari suatu lembaga atau 

perusahaan. Bukti fisik dari suatu lembaga atau perusahaan harus memiliki 

keunikan yang menjadi ciri khas, sehingga dapat menarik konsumen untuk 

melakukan pembelian. Bukti fisik yang unik dari suatu lembaga atau 

perusahaan akan membuat kesan tersendiri bagi konsumen dan dapat melekat 

dalam benak konsumen. 

Berdasarkan hasil analisis physical evidence atau bukti fisik pada 

KSPPS BINAMA cabang Batang, sarana yang nampak dari luar gedung 

KSPPS BINAMA cabang Batang yaitu yang pertama terdapat logo KSPPS 

BINAMA agar masyarakat luas mengetahui keberadaan KSPPS BINAMA. 

Logo KSPPS BINAMA memiliki makna tersendiri dalam setiap hurufnya 
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yang menggambarkan KSPPS BINAMA. Selain logo KSPPS BINAMA, 

tampak luar gedung juga terdapat MMT yang berisi produk-produk dan 

layanan yang ada di KSPPS BINAMA. Lalu, terdapat tempat parkir yang 

tidak begitu luas, karena KSPPS BINAMA cabang Batang berada di sebuah 

ruko (rumah toko) yang hanya memiliki area parkir satu petak tepat di depan 

gedung. 

KSPPS BINAMA identik dengan warna biru yang menjadi warna 

dasar dan warna identitas. Tampilan fisik gedung bernuansa biru dan orange 

seperti logo KSPPS BINAMA, serta seragam yang dikenakan oleh karyawan 

juga bernuansa biru. Warna biru sering dimaknai sebagai kesuburan, sesuatu 

yang memiliki ketenangan dan kepercayaan. Efek lain warna biru adalah 

sering dianggap sebagai warna yang melambangkan kepercayaan dan 

trustfulness. Bisa diartikan bahwa berbisnis dengan BINAMA akan semakin 

bertumbuh kembang, mendapatkan ketenangan dunia dan akhirat, amanah, 

serta saling percaya. Sedangkan warna orange menggambarkan kreatifitas, 

semangat tinggi, keseimbangan, dan antusiasme. Respon psikologis warna ini 

juga menekankan sifat hangat, ramah, dan produk cenderung tidak mahal. 

Sehingga bermitra dengan KSPPS BINAMA diharapkan  merasa nyaman dan 

mendapatkan produk yang tidak mahal. 

Layout kantor KSPPS BINAMA cabang Batang masih terlalu 

minimalis. Penataan meja dan kursi kerja staff yang terlalu rapat membuat 

tidak ada privasi antar karyawan. Selain itu, tidak ada ruang meeting dan 
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ruang khusus untuk menemui tamu yang dapat berpengaruh pada kenyamanan 

anggota ketika datang ke kantor cabang untuk mendapatkan pelayanan. Maka 

dari itu, KSPPS BINAMA cabang Batang berencana untuk pindah ke kantor 

yang lebih luas, namun masih dipertimbangkan. 

Tampilan fisik lain yang nampak dan dapat dijadikan sebagai penguat 

tampilan fisik lainnya pada KSPPS BINAMA yaitu berupa kartu tanda 

pengenal yang dipakai oleh seluruh karyawan sebagai identitas, seragam yang 

dikenakan oleh karyawan rapi dan sesuai syariat Islam, seragam bernuansa 

biru kecuali seragam batik, dekorasi ruangan dengan nuansa biru dan orange,  

brosur yang digunakan untuk memberikan informasi mengenai produk yang 

ditawarkan, website untuk memberikan segala informasi tentang KSPPS 

BINAMA, Instagram untuk memberikan informasi dan melakukan promosi 

KSPPS BINAM, serta buku tabungan khusus yang digunakan untuk 

pencatatan transaksi. 

Bukti fisik dari produk-produk penghimpunan dana pada KSPPS 

BINAMA berupa buku tabungan khusus yang digunakan untuk pencatatan 

transaksi. Hal ini sudah cukup sebagai bukti fisik keberadaan produk-produk 

funding KSPPS BINAMA, sehingga masyarakat tidak ragu lagi. 
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5.5 Analisis Minat Anggota terhadap Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang 

Batang 

Setelah dilakukan analisis strategi pemasaran produk simpanan, selanjutnya 

akan dilakukan analisis mengenai minat masyarakat terhadap produk penghimpunan 

dana (funding) pada KSPPS BINAMA cabang Batang. 

Dengan menggunakan data primer yang didapatkan dari berbagai sumber 

seperti wawancara dengan Kepala Cabang, Supervisor Marketing, Kolektor, 

Customer Service, kegiatan observasi, serta survei kepada anggota KSPPS BINAMA 

cabang Batang, berikut dilakukan analisis minat anggota terhadap produk funding 

pada KSPPS BINAMA cabang Batang. 

Analisis minat masyarakat terhadap produk funding pada KSPPS BINAMA 

cabang Batang dilakukan berdasarkan indikator pada minat beli menurut Ferdinand 

(2007) melalui survei. Penulis melakukan survei untuk mendapatkan data langsung 

dari anggota terkait minat mereka terhadap produk funding pada KSPPS BINAMA 

cabang Batang yang berupa simpanan (produk simpanan: SIRELA, SISUKA, 

TARBIAH, TASAQUR, THAWAF, dan SIMAPAN), dengan melibatkan 55 

responden.  Dari survei diperoleh data sebagai berikut: 
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Tabel 5. 13  

Data Survei Minat Anggota KSPPS BINAMA Cabang Batang terhadap Produk 

Funding  

1. Pekerjaan Responden 

Jenis Pekerjaan Jumlah Prosentase 

Wirausaha 6 11% 

Karyawan Swasta 30 55% 

PNS 3 5% 

Guru Swasta 9 16% 

Lainnya: Ibu Rumah Tangga, Mahasiswa 7 13% 

 55 100% 

 

2. Lokasi Responden 

Lokasi Tempat Tinggal Jumlah Prosentase 

Pedesaan  13 24% 

Perkotaan 42 76% 

 55 100% 

 

3. Produk Simpanan yang Digunakan 

Jenis Produk Simpanan Jumlah Prosentase 

Satu Produk: 24 44% 

SIRELA 17  

SIMAPAN 4  
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THAWAF 2  

SISUKA  1  

Dua Produk: 18 33% 

SIRELA dan TARBIAH 10  

SIRELA dan TASAQUR 2  

SIRELA dan SISUKA 3  

SIRELA dan SIMAPAN 3  

Tiga Produk: 4 7% 

SIRELA, SISUKA, TARBIAH 1  

SIRELA, TARBIAH, TASAQUR 2  

SIRELA, TARBIAH, THAWAF 1  

Lebih dari Tiga Produk: 9 16% 

SIRELA, SISUKA, TASAQUR, 

THAWAF 

1  

SIRELA, TARBIAH, TASAQUR, 

THAWAF 

4  

SIRELA, SISUKA, TARBIAH, 

TASAQUR, THAWAF 

3  

SIRELA, SISUKA, TARBIAH, 

TASAQUR, THAWAF, SIMAPAN 

1  

 55 100% 
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4. Produk yang Paling Diminati 

Jenis Produk Simpanan Jumlah Prosentase 

SIRELA 48 42% 

SISUKA 10 9% 

TARBIAH 22 19% 

TASAQUR 13 12% 

THAWAF 12 11% 

SIMAPAN  8 7% 

 113 100% 

 

5. TANGGAPAN RESPONDEN 

INDIKATOR SKOR dan FREKUENSI Total 

 

Rerata 

Skor 

KETERANGAN 

5 6 7 8 9 10 

          

Minat 

Menggunakan  

 

0 1 6 10 16 22 55   

 0 6 42 80 144 220 472 8,58 Sangat Berminat 

Minat 

Mereferensikan 

0 2 5 12 15 21 55   

 0 12 35 96 135 210 488 8,87 Sangat Berminat 

Minat 

menjadikan 

Preferensi utama 

1 2 7 9 15 21 55   

 5 12 49 72 135 210 483 8,78 Sangat Berminat 
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Minat Mencari 

Informasi 

Produk  

0 2 4 12 16 21 55   

 0 12 28 96 144 210 490 8,91 Sangat Berminat 

TOTAL 1 7 22 43 62 85 220   

 5 42 154 344 558 850 1.953 8,88 Sangat Berminat 

 

Kategori  

Sangat Tidak 

Berminat 

1,00 - 2,80 Terendah: 1 

Tertinggi: 10 

Kategori=5 

Range Skor: 

(10-1):5=1,8 

Tidak Berminat > 2,80 - 4,60 

Cukup Berminat > 4,60 - 6,40 

Berminat > 6,40 - 8,20 

Sangat Berminat > 8,20 – 10 

 

Dari data survei yang dilakukan pada 55 responden, responden berdasarkan 

pekerjaan mayoritas adalah Karyawan Swasta, Guru Swasta, Wirausaha, PNS, Ibu 

Rumah Tangga, dan Mahasiswa. Lokasi tempat tinggal responden terbadi menjadi 

dua wilayah yaitu pedesaan dan perkotaan, dengan prosentase 24% pedesaan dan 

76% perkotaan. 

Hasil survei menunjukkan produk funding (simpanan) yang saat ini digunakan 

oleh responden sangat bervariasi, mulai dari responden yang hanya menggunakan 

satu produk simpanan hingga responden yang menggunakan semua jenis produk 

simpanan yang ada di KSPPS BINAMA. Produk yang paling banyak diminati 

responden yaitu SIRELA, dengan prosentase 42%. Hal ini disebabkan karena 
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SIRELA memiliki keunggulan fleksibilitas dalam melakukan transaksi dan adanya 

peluang mendapatkan hadiah setiap semesternya. Sedangkan produk yang jarang 

diminati yaitu SIMAPAN dengan prosentase 7%. 

Hasil survei tentang minat anggota terhadap produk funding (simpanan) 

berdasarkan indikator pada minat beli dengan rentang 1 sampai 10 sesuai dengan 

kategori yang telah dijelaskan pada tabel 5.13 yaitu sebagai berikut: 

1) Minat transaksional 

Hasil survei menunjukkan bahwa minat transaksional atau 

kecenderungan menggunakan produk funding (simpanan) pada KSPPS 

BINAMA cabang Batang yaitu sangat berminat, dengan rerata skor 8,58.  

Dari 55 responden, mayoritas berminat untuk menggunakan SIRELA 

dengan prosentase 42%, karena bersifat fleksibel dalam setoran maupun 

penarikannya, serta mendapat peluang hadiah setiap semesternya. Sedangkan 

produk funding (simpanan) yang jarang diminati yaitu SIMAPAN dengan 

prosentase 7%.  

Namun, berdasarkan data jumlah rekening pada tabel 5.14, produk 

funding (simpanan) yang paling diminati oleh anggota yaitu SIMAPAN 

dengan 1.465 rekening. SIMAPAN merupakan simpanan yang dirancang 

sebagai rekening penampung dropping (pengisian saldo pada rekening 

pengeluaran) dan pembayaran angsuran bulanan untuk mempermudah 

anggota pembiayaan dalam melakukan pembayaran angsuran sesuai tanggal 
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jatuh tempo angsuran. Artinya, minat anggota pembiayaan masih lebih tinggi 

daripada minat anggota simpanan.  

Sedangkan berdasarkan jumlah rekening pada tabel 5.14, produk 

funding (simpanan) yang kurang diminati oleh anggota yaitu THAWAF 

(dengan jumlah 15 rekening), karena biasanya orang yang akan melaksanakan 

ibadah Haji maupun Umroh sudah memiliki dana yang cukup dan lebih 

memilih menabung di lembaga besar yang menyediakan program Haji dan 

Umroh sampai ke tahap pendaftaran, sedangkan KSPPS BINAMA hanya 

membantu untuk menampung dana dalam bentuk tabungan saja. 

Tabel 5. 14  

Jumlah Rekening Produk Funding KSPPS BINAMA Cabang Batang  

Per 30 November 2021 

Produk Jumlah Rekening 

SIRELA 620 

TASAQUR 50 

THAWAF 15 

SIMAPAN 1.465 

TARBIAH periode 32 5 

TARBIAH periode 33 24 

TARBIAH periode 34 49 

TARBIAH periode 35 47 

TARBIAH periode 36 75 
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TARBIAH periode 37 75 

SISUKA 35 

 SISUKA 3 bulan 2 

 SISUKA 6 bulan 3 

 SISUKA 12 bulan 30 

Sumber: KSPPS BINAMA Cabang Batang 

 

2) Minat referensial  

Berdasarkan hasil survei yang dilakukan pada 55 responden, minat 

referensial atau kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk 

funding (simpanan) KSPPS BINAMA kepada orang lain menunjukkan bahwa 

anggota sangat berminat untuk mereferensikan produk simpanan kepada 

orang lain (dengan rerata skor 8,87), baik keluarganya, tetangganya, dan 

teman-temannya, sehingga banyak anggota baru yang berasal dari referensi 

anggota lama. Bahkan tidak jarang bagian pemasaran mendapat rekomendasi 

anggota baru dari anggota lama.  

3) Minat preferensial 

Hasil survei yang dilakukan pada 55 responden menunjukkan bahwa 

anggota KSPPS BINAMA cabang Batang sangat berminat menjadikan produk 
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funding (simpanan) sebagai preferensi utama (dengan rerata skor 8,78).  

Berdasarkan hasil survei, produk simpanan yang memiliki preferensi utama 

bagi anggota yaitu SIRELA, hal ini dilihat dari banyaknya responden yang 

berminat menggunakan SIRELA dengan prosentase 42%. Namun, 

berdasarkan data jumlah rekening pada tabel 5.14, produk simpanan yang 

paling diminati oleh anggota yaitu SIMAPAN dengan 1.465 rekening. 

4) Minat eksploratif  

Hasil survei menunjukkan bahwa anggota KSPPS BINAMA cabang 

Batang sangat berminat dalam mencari informasi produk funding (simpanan) 

dengan rerata skor 8,91. Hasil observasi juga menunjukkan bahwa anggota 

memiliki antusias yang cukup tinggi untuk mencari informasi terlebih dahulu 

mengenai produk-produk simpanan beserta keunggulan masing-masing 

produk kepada para karyawan, maupun melalui brosur, sebelum mereka 

memutuskan produk yang mereka pilih sebagai tabungan atau investasi. 

 

5.6 Pembahasan Minat Anggota terhadap Produk Funding KSPPS BINAMA 

Cabang Batang 

Setelah dilakukan analisis minat masyarakat pada produk simpanan KSPPS 

BINAMA cabang Batang, selanjutnya akan dilakukan pembahasan hasil analisis. 

Hasil analisis dibahas dengan pendekatan teori dan metode yang relevan. Hasil 
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wawancara dari Kepala Cabang akan dijadikan sebagai pendukung untuk 

menjelaskan hasil analisis yang dilakukan.  

Berdasarkan indikator minat masyarakat pada produk funding, hasil survei yang 

dilakukan kepada 55 anggota KSPPS BINAMA cabang Batang sebagai responden 

menunjukkan bahwa:  

1) Responden sangat berminat untuk menggunakan produk funding (simpanan) 

dengan rerata skor 8,58. 

2) Responden sangat berminat untuk mereferensikan produk funding (simpanan) 

kepada orang lain dengan rerata skor 8,87.  

3) Responden sangat berminat menjadikan produk funding (simpanan) sebagai 

preferensi utama dengan rerata skor 8,78. 

4) Responden sangat berminat dalam mencari informasi produk funding 

(simpanan) dengan rerata skor 8,91. 

Dari empat indikator pada minat beli, minat transaksional atau minat untuk 

menggunakan produk simpanan mempunyai rerata skor paling rendah yaitu 8,58 

sedangkan minat untuk mencari informasi produk mempunyai rerata skor paling 

tinggi yaitu 8,91. Artinya, belum tentu orang yang berminat mencari informasi 

mengenai produk simpanan, berminat juga untuk melakukan transaksi atau 

menggunakan produk. Hal ini menjadi poin penting yang harus diperhatikan oleh 

KSPPS BINAMA cabang Batang agar anggota tidak hanya berminat untuk mencari 
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informasi mengenai produk saja, tetapi juga berminat untuk melakukan transaksional 

pada produk. 

Berdasarkan tabel 5.14, terlihat bahwa jumlah rekening paling banyak yaitu 

SIMAPAN (1.465 rekening), yang merupakan simpanan penampung dropping 

(pengisian saldo pada rekening pengeluaran) dan pembayaran angsuran bulanan 

untuk mempermudah anggota pembiayaan dalam melakukan pembayaran angsuran 

sesuai tanggal jatuh tempo angsuran. Artinya, minat anggota pembiayaan masih lebih 

tinggi daripada minat anggota simpanan. Padahal seharusnya sumber dana (yang 

berasal dari pihak ketiga) untuk pembiayaan harus lebih besar dari pembiayaan yang 

dikeluarkan agar kesehatan likuiditas terjaga dan tercipta kemandirian cabang dalam 

mengelola usaha simpan pinjam dan pembiayaan syariah. 

Selain itu, skor maksimal yang seharusnya didapatkan oleh KSPPS BINAMA 

cabang Batang dalam survei terhadap minat beli produk simpanan yaitu 10. Namun 

KSPPS BINAMA cabang Batang belum mencapai skor maksimal, walaupun skor 

yang dicapai sudah berada di kategori sangat berminat (> 8,20 – 10). Hal ini juga 

dapat dijadikan catatan untuk KSPPS BINAMA cabang Batang supaya dilakukan 

perbaikan dalam upaya mengoptimalkan minat beli konsumen.  

Berdasarkan hasil analisis permasalahan yang terjadi di bidang pemasaran 

pada KSPPS BINAMA cabang Batang mengenai kegiatan penghimpunan dana 

(funding) yang tidak mencapai target, maka sesuai dengan teori yang relevan serta 
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penelitian terdahulu, yaitu penelitian Walean et al. (2020) dan Prayoga et al. (2017), 

menyatakan bahwa strategi pemasaran berpengaruh secara signifikan  terhadap minat 

beli konsumen. Begitu juga dengan pendapat Kepala Cabang KSPPS BINAMA 

cabang Batang yang mengatakan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh 

suatu lembaga sangat berpengaruh bagi keberhasilan suatu lembaga dalam mencapai 

target atau tujuan. 

Dengan demikian, KSPPS BINAMA cabang Batang harus melakukan 

optimalisasi strategi pemasaran, terutama variabel promotion pada kegiatan personal 

selling dan variabel people (orang) dalam upaya meningkatkan minat beli masyarakat 

terhadap produk funding (simpanan), sehingga target funding atau penghimpunan 

dana pada KSPPS BINAMA cabang Batang dapat tercapai.   
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

Pada bab ini akan membahas tentang kesimpulan dari masalah yang telah 

dianalisis, kemudian memberikan rekomendasi terkait hasil analisis yang telah 

dilakukan, rekomendasi tentang hal-hal yang perlu diperbaiki organisasi tempat 

magang terhadap peserta magang dan terhadap staf atau karyawan secara 

keseluruhan, serta rekomendasi tentang hal-hal yang perlu diperbaiki oleh program 

studi mengenai kelemahan yang berkontribusi pada keterbatasan mahasiswa saat 

magang. 

6.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan analisa dan pembahasan yang telah dilakukan, maka dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Segmentasi yang dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang untuk 

produk funding (simpanan) yaitu menggunakan segmentasi pasar konsumen 

yang terdiri dari variabel segmentasi geografis (wilayah perkotaan dan 

pedesaan), segmentasi demografis (agama dan jenis pekerjaan), segmentasi 

psikografis (kelas sosial atas, kelas sosial menengah, kelas sosial bawah), dan 

segmentasi behavioral (investasi jangka pendek dan investasi jangka panjang), 

serta segmentasi pasar bisnis yang tertuju pada Sekolah Dasar. Berdasarkan 

hasil analisis dan pembahasan, segmentasi pada KSPPS BINAMA cabang 
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Batang, sudah dapat dikatakan efektif, karena dapat diukur, dapat dijangkau, 

cukup besar, dapat dibedakan, dan dapat dilaksanakan atau dilayani dengan 

sumber daya yang dimiliki oleh perusahaan. Namun, segmentasi pada KSPPS 

BINAMA cabang Batang seharusnya masih bisa dikuatkan lagi pada 

lembaga-lembaga lain yang berbasis Islam atau jaringan industri halal untuk 

dilayani. 

2. Target pasar yang dibidik oleh KSPPS BINAMA cabang Batang untuk 

segmen pasar konsumen adalah kelompok konsumen Muslim berpendapatan 

rendah hingga berpendapatan tinggi yang ada di wilayah pedesaan maupun 

perkotaan Kabupaten Batang, dengan jenis simpanan untuk investasi jangka 

panjang maupun investasi jangka pendek. Selanjutnya, untuk segmen pasar 

bisnis diketahui bahwa target pasar yang dibidik oleh KSPPS BINAMA 

cabang Batang yaitu Sekolah Dasar. Berdasarkan hasil analisis dan 

pembahasan, pasar sasaran pada produk funding (simpanan) KSPPS 

BINAMA cabang Batang sudah sesuai dengan kriteria pasar sasaran, yaitu 

responsif, memiliki potensi penjualan yang cukup luas, pertumbuhan 

memadai, dan apabila pemasar dengan tepat memilih media untuk 

mempromosikan dan memperkenalkan pasarnya, maka pasar sasaran dapat 

dicapai dengan optimal. Namun, seharusnya KSPPS BINAMA cabang Batang 

masih bisa memaksimalkan target pasar melalui jaringan industri halal. 

3. KSPPS BINAMA menggunakan pendekatan harga dengan memposisikan diri 

mempunyai bagi hasil yang lebih tinggi daripada kompetitor. KSPPS 
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BINAMA mempunyai visi untuk menjadi KSPPS terbaik di Jawa Tengah 

pada tahun 2025. Pada tahun 2021, KSPPS BINAMA sudah memasuki 

kategori BMT yang beroperasi di bidang Koperasi Simpan Pinjam dan 

Pembiayaan Syariah (KSPPS) terbaik di Jawa Tengah dengan rating 4,7 dari 

poin maksimal 5. Namun sayangnya KSPPS BINAMA belum memiliki 

tagline yang dapat membedakan dengan lembaga keuangan syariah lainnya 

dalam memasarkan produknya. 

4. Penerapan strategi produk pada produk funding (simpanan) KSPPS BINAMA 

yaitu dengan menyediakan produk yang beragam mulai dari jenis simpanan 

untuk investasi jangka pendek, investasi jangka panjang, simpanan dengan 

sistem gabungan antara arisan dan tabungan, simpanan untuk keperluan 

ibadah, serta simpanan yang dirancang sebagai rekening penampung dropping 

dan pembayaran angsuran bulanan. Masing-masing produk funding 

(simpanan) menampilkan mutu dan memiliki keunggulannya sendiri yang 

disesuaikan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen. KSPPS 

BINAMA juga melayani pick up service atau jemput bola untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen dalam mendapatkan pelayanan. Strategi 

penetapan harga yang dilakukan oleh KSPPS BINAMA dalam memasarkan 

produk funding (simpanan) yaitu melalui nisbah bagi hasil yang kompetitif, 

ketentuan setoran, dan biaya administrasi. Sedangkan dilihat dari komponen 

tempat, KSPPS BINAMA menggunakan distribusi langsung (direct channel). 

Anggota dapat melakukan transaksi langsung di kantor maupun menggunakan 
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layanan pick up service atau jemput bola, di mana karyawan yang akan 

mendatangi anggota secara langsung.  

5. Promosi yang telah dilakukan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang pada 

produk funding (simpanan) sudah sesuai dengan teori yang relevan, baik 

promosi secara langsung (personal selling) maupun tidak langsung (mass 

selling). Pada pemasaran, khususnya pemasaran jasa bergantung pada 

kegiatan promosi personal selling. Dengan demikian, penting bagi KSPPS 

BINAMA cabang Batang untuk mengoptimalkan promosi personal selling 

dalam memasarkan produk funding (simpanan) dan mengoptimalkan 

komponen orang yang melakukan promosi personal selling. 

6. Pada komponen orang (people), KSPPS BINAMA cabang Batang belum 

memiliki divisi khusus yang bertugas untuk mempromosikan dan 

menghimpun dana dari masyarakat atau mencari anggota sebagai penabung 

(deposan). Skill tenaga pemasaran di KSPPS BINAMA cabang Batang juga 

belum maksimal dalam hal pemasaran produk penghimpunan dana. Selain itu, 

bagian pemasaran pada KSPPS BINAMA cabang Batang lebih fokus pada 

kegiatan penyaluran dana, sehingga kegiatan penghimpunan dana (funding) 

tidak dilakukan secara optimal. Disisi lain, KSPPS BINAMA telah melakukan 

maintenance kepada para karyawan dan anggotanya dengan cukup baik. 

Berdasarkan hasil analisis, Service Quality pada komponen people dalam 

memasarkan produk funding (simpanan) KSPPS BINAMA cabang Batang 

sudah sesuai dengan teori yang relevan, namun masih perlu ditekankan lagi 
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pada pendekatan Islam agar terlihat lebih jelas perbedaan antara lembaga 

keuangan syariah dengan lembaga keuangan konvensional. 

7. Proses dalam pengelolaan produk funding (simpanan) pada KSPPS BINAMA 

sudah dapat dikatakan baik, karena sudah memuat semua komponen proses, 

yaitu fasilitas jual beli, kecepatan tanggapan yang dilakukan penjual untuk 

memenuhi permintaan konsumen, serta respon tangkas terhadap keluhan 

konsumen atas produk dan layanan.  

8. Physical evidence atau bukti fisik pada KSPPS BINAMA cabang Batang 

mempunyai tiga dimensi utama. Pertama, sarana yang nampak dari luar 

gedung, yaitu logo, MMT, dan tempat parkir. Kedua, sarana yang nampak 

saat memasuki dalam gedung, yaitu warna biru yang menjadi warna dasar dan 

warna identitas, tampilan fisik gedung bernuansa biru dan orange seperti logo 

KSPPS BINAMA, seragam karyawan yang bernuansa biru, serta layout yang 

masih terlalu minimalis. Ketiga, tampilan fisik lain yang dapat dijadikan 

penguat tampilan fisik lainnya, yaitu kartu tanda pengenal karyawan, seragam 

karyawan, brosur, dekorasi ruangan, website, Instagram, dan buku tabungan 

untuk pencatatan transaksi simpanan. 

9. Berdasarkan analisis dan pembahasan, minat masyarakat terhadap produk 

funding yang terdiri dari empat indikator, yaitu minat transaksional, minat 

referensial, minat preferensial, dan minat eksploratif pada produk funding 

(simpanan) KSPPS BINAMA cabang Batang menunjukkan bahwa anggota 

sangat berminat dalam menggunakan produk funding (simpanan) dengan 
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rerata skor 8,88. Namun, dari empat indikator pada minat beli, minat 

transaksional atau minat untuk menggunakan produk simpanan mempunyai 

rerata skor paling rendah yaitu 8,58 sedangkan minat untuk mencari informasi 

produk mempunyai rerata skor paling tinggi yaitu 8,91. Artinya, belum tentu 

orang yang berminat mencari informasi mengenai produk simpanan, berminat 

juga untuk melakukan transaksi atau menggunakan produk. Berdasarkan tabel 

5.13, terlihat bahwa jumlah rekening paling banyak yaitu SIMAPAN (1.465 

rekening). Artinya, minat anggota pembiayaan masih lebih tinggi daripada 

minat anggota simpanan. Selain itu, skor maksimal yang seharusnya 

didapatkan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang dalam survei terhadap 

minat beli produk simpanan yaitu 10. Namun KSPPS BINAMA cabang 

Batang belum mencapai skor maksimal, walaupun skor yang dicapai sudah 

berada di kategori sangat berminat (> 8,20 – 10). 

10. Dengan demikian, KSPPS BINAMA cabang Batang harus melakukan 

optimalisasi strategi pemasaran, terutama variabel promotion pada kegiatan 

personal selling dan variabel people (orang) dalam upaya meningkatkan minat 

beli masyarakat terhadap produk funding (simpanan), sehingga target funding 

atau penghimpunan dana pada KSPPS BINAMA cabang Batang dapat 

tercapai.   
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6.2 Rekomendasi 

6.2.1 Rekomendasi Hasil Analisis 

Rekomendasi yang mampu penulis berikan kepada KSPPS BINAMA cabang 

Batang untuk optimalisasi strategi pemasaran, terutama pada variabel promotion, 

yaitu kegiatan personal selling dan variabel people dalam upaya meningkatkan minat 

anggota menggunakan produk funding (simpanan) sehingga target funding pada 

KSPPS BINAMA cabang Batang dapat tercapai, yaitu sebagai berikut: 

1. Menguatkan segmen Muslim dan memaksimalkan target pasar pada kelompok 

Muslim dengan menjalin hubungan di lembaga-lembaga lain yang berbasis 

Islam atau jaringan industri halal untuk dilayani. KSPPS BINAMA 

merupakan Baitul Maal wat Tamwil (BMT) berbadan hukum koperasi yang 

bergerak di bidang simpan pinjam dan pembiayaan syariah, seharusnya 

KSPPS BINAMA lebih mengangkat segmen Muslim agar menjalankan 

perannya sebagai lembaga keuangan syariah lebih maksimal dan lebih terlihat 

perbedaan antara lembaga keuangan syariah dengan lembaga keuangan 

konvensional. Misalnya dengan menguatkan segmen-segmen pada pondok 

pesantren melalui pendekatan people (orang/kayawan) KSPPS BINAMA 

dengan para pengurus pondok pesantren untuk mengelola dana para santri 

atau membuat program tabungan santri, di mana dana tabungan tersebut akan 

disimpan pada produk simpanan KSPPS BINAMA. Sehingga lembaga 
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keuangan syariah tidak berperan sama seperti lembaga kuangan konvensional, 

tetapi mempunyai target sasaran khusus pada jaringan industri halal.  

2. Pada positioning, sebaiknya KSPPS BINAMA membuat tagline untuk 

meningkatkan brand awareness dan menguatkan brand positioning, sehingga 

produk dan layanan pada KSPPS BINAMA dapat diingat serta mendapatkan 

tempat khusus di hati masyarakat. Tagline juga bisa digunakan untuk 

menekankan identitas KSPPS BINAMA, mempresentasikan visi dan misi, 

serta membandingkan keunggulan dengan kompetitor. Untuk membuat 

tagline, KSPPS BINAMA harus memahami diferensiasi dan positioning yang 

akan digunakan sebagai media dalam mengkomunikasikan keunggulan 

bersaing produk ke dalam benak konsumen, yaitu dengan cara: 

 Mengidentifikasi sekumpulan keunggulan kompetitif pada KSPPS 

BINAMA yang berbeda untuk membangun posisi 

 Memilih keunggulan kompetitif yang tepat 

 Memilih strategi positioning secara keseluruhan 

3. Dalam optimalisasi promosi pada produk funding (simpanan), KSPPS 

BINAMA cabang Batang harus memahami terlebih dahulu pedoman promosi 

jasa yang dapat digunakan untuk menggambarkan promosi dalam perusahaan 

jasa, diantaranya yaitu: 

a) Memberikan petunjuk berwujud 
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Jasa bersifat intangibility atau tidak berwujud, artinya yang 

dibeli oleh konsumen sesungguhnya adalah kinerja, bukan objek dari 

jasa itu sendiri. Maka dari itu, penting bagi KSPPS BINAMA cabang 

Batang menggunakan cara yang tepat dan kemudian dibuktikan bahwa 

jasa yang disediakan KSPPS BINAMA nyata kualitasnya dan 

memberi manfaat serta kepuasan bagi anggotanya. Hal ini berkaitan 

dengan peran people atau karyawan penyedia jasa layanan maupun 

penjualan pada KSPPS BINAMA cabang Batang, karena mereka yang 

akan berinteraksi langsung dengan anggota. 

b) Membuat jasa dimengerti 

Jasa bersifat tidak berwujud, maka dari itu jasa sulit dipahami 

secara nyata. Dalam hal ini kualitas karyawan penyedia jasa layanan 

maupun penjualan pada KSPPS BINAMA cabang Batang sangat 

berpengaruh dalam membantu anggota memahami lebih baik 

mengenai jasa yang ditawarkan. Maka dari itu karyawan pada KSPPS 

BINAMA cabang Batang harus menguasai product knowledge dan 

mempunyai spirit yang lebih di bidang agama, karena KSPPS 

BINAMA menggunakan prinsip syariah di mana seharusnya orang-

orang yang berada di dalamnya memiliki kualitas religi yang baik. 

c) Menjanjikan apa yang mungkin diberikan 

Dalam melakukan promosi, KSPPS BINAMA cabang Batang 

wajib hukumnya untuk mengutamakan kejujuran dan tidak 
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menjanjikan apa yang tidak bisa atau belum tentu bisa diberikan. Allah 

berfirman dalam QS. Ali Imran Ayat 77: “Sesungguhnya orang-orang 

yang menukar janji (nya dengan) Allah dan sumpah-sumpah mereka 

dengan harga yang sedikit, mereka itu tidak mendapat bahagian 

(pahala) di akhirat.” 

d) Mengkapitalisasi word of mouth 

Word of mouth merupakan komunikasi yang sangat penting 

dalam promosi jasa. Maka dari itu penting bagi KSPPS BINAMA 

cabang Batang memberikan kesan yang baik bagi anggotanya 

sehingga anggota merasa puas dan citra KSPPS BINAMA akan baik 

di mata publik. Apabila KSPPS BINAMA telah mendapatkan citra 

yang baik di hati masyarakat luas, maka akan tercipta word of mouth. 

e) Komunikasi langsung kepada orang (karyawan) 

Dalam perusahaan jasa, salain ditujukan kepada konsumen, 

promosi juga diarahkan pada karyawan untuk membangun motivasi 

mereka dan esprit de corps (rasa kebersamaan) dalam hubungan 

dengan konsumen. Hal ini berkaitan dengan bagaimana upaya 

karyawan KSPPS BINAMA cabang Batang dalam memasarkan 

produk funding (simpanan) kepada anggota agar anggota percaya dan 

merasa membutuhkan menggunakan produk simpanan, yang akan 

dijelaskan lebih detail pada optimalisasi people (orang) KSPPS 

BINAMA cabang Batang. 
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Pada pemasaran, khususnya pemasaran jasa bergantung pada kegiatan 

promosi personal selling. Berbeda dengan komunikasi klasik (misalnya, 

iklan) yang menggunakan komunikasi satu arah, promosi personal selling 

memungkinkan untuk pertukaran komunikatif. Dengan demikian, penting 

bagi KSPPS BINAMA cabang Batang untuk mengoptimalkan promosi 

personal selling yang sudah dilakukan dalam memasarkan produk funding 

(simpanan), yaitu dengan: 

a) Memilih Prospek (Prospecting) 

Selama ini, KSPPS BINAMA cabang Batang hanya 

mengandalkan referensi dari anggota, memasarkan produk funding 

(simpanan) kepada anggota lama yang belum menggunakan salah satu 

dari produk simpanan, dan canvassing untuk mencari calon anggota. 

Untuk mengoptimalkan mencari calon anggota, KSPPS BINAMA 

cabang Batang bisa mengadakan seminar dan sosialisasi kepada 

masyarakat luas atau lembaga-lembaga lain yang berbasis Islam. 

Kegiatan seminar dan sosialisasi dilakukan untuk memperkenalkan 

KSPPS BINAMA kepada khalayak umum, sehingga orang-orang yang 

belum tahu keberadaan KSPPS BINAMA menjadi tahu dan berminat 

untuk bergabung menjadi anggota KSPPS BINAMA. Kegiatan 

seminar dan sosialisasi juga dapat meningkatkan pengetahuan dan 

kepercayaan konsumen terhadap KSPPS BINAMA. 
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 Selain seminar dan sosialisasi, KSPPS BINAMA cabang 

Batang juga dapat mengadakan kegiatan penggalangan dana atau 

donasi kepada anak yatim dan dhuafa kemudian disisipkan dengan 

pengenalan produk funding (simpanan) KSPPS BINAMA kepada 

masyarakat luas. Hal ini juga dapat meningkatkan persepsi masyarakat 

bahwa KSPPS BINAMA tidak hanya berperan sebagai lembaga 

keuangan saja, melainkan juga bermanfaat bagi masyarakat sekitar 

yang membutuhkan. 

b) Keakraban (Approaching) 

Keakraban merupakan di mana tenaga penjual bertemu dan 

menyapa konsumen untuk mendapatkan hubungan atau untuk 

memulai suatu awal yang baik. Pada tahap ini, KSPPS BINAMA 

cabang Batang perlu memperhatikan penampilan tenaga penjual yang 

mencerminkan KSPPS BINAMA, yaitu berpenampilan rapih, bersih, 

profesional, sesuai dengan syariat Islam (menutup aurat, tidak ketat, 

tidak transparan, tidak menyerupai lawan jenis, dan menutup dada 

bagi perempuan).  

Selain penampilan, perlu diperhatikan pula cara berkomunikasi 

antara tenaga penjual dengan calon anggota KSPPS BINAMA dalam 

melakukan kegiatan promosi personal selling, diantaranya dengan 

memperhatikan tata krama, memilih bahasa yang sopan dan santun 

serta tidak menyinggung hal-hal pribadi, menggunakan bahasa yang 
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mudah dimengerti, raut wajah menyenangkan dan tersenyum dengan 

ikhlas ketika berkomunikasi dengan calon anggota. Penting bagi 

KSPPS BINAMA untuk memberikan kesan yang baik kepada calon 

pelanggan sebagaimana tercantum dalam QS. Thaha Ayat 44: “Maka 

berbicaralah kamu berdua kepadanya (Fir‟aun) dengan kata-kata yang 

lemah lembut, mudah-mudahan ia sadar atau takut”. Keramahan 

merupakan salah satu daya tarik bagi konsumen, dengan kesan yang 

lebih positif merupakan awal yang baik bagi KSPPS BINAMA cabang 

Batang untuk berinteraksi dengan konsumen.    

c) Presentasi (Presentation) 

Dalam mempresentasikan produk funding (simpanan), KSPPS 

BINAMA cabang Batang harus menanamkan kejujuran dan bisa 

memenuhi janji-janjinya. Sifat jujur, menepati janji, dan bermurah hati 

harus selalu diterapkan oleh KSPPS BINAMA agar menambah 

kepercayaan anggota sehingga proses transaksi yang dilakukan 

anggota berjalan dengan lancar. 

d) Penanganan Keberatan (Handling Objection) 

Dalam mengatasi keberatan, tenaga penjual atau karyawan 

pada KSPPS BINAMA cabang Batang harus menggunakan 

pendekatan positif, menggali keberatan yang tersembunyi, meminta 

calon anggota untuk menjelaskan keberatannya, dan menggunakan 

keberatan sebagai peluang untuk memberikan berbagai informasi dan 
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mengubah keberatan menjadi alasan untuk menggunakan produk 

funding (simpanan). Sebaiknya KSPPS BINAMA cabang Batang 

mengadakan pelatihan bagi tenaga penjual atau karyawan KSPPS 

BINAMA dalam hal-hal mengatasi keberatan agar lebih maksimal 

dalam menjalankan pekerjaannya. 

e) Penutupan (Closing) 

Tenaga penjual atau karyawan pada KSPPS BINAMA cabang 

Batang tidak boleh memaksa calon anggota secara berlebihan. Mereka 

berhak memilih dan memutuskan untuk menggunakan produk 

simpanan pada KSPPS BINAMA atau tidak. Apabila calon anggota 

memutuskan untuk tidak menggunakan produk simpanan pada KSPPS 

BINAMA, sebaiknya tetap menjaga tali silaturahmi, berperilaku baik, 

dan sopan.  

4. Proses produksi dan aktivitas pemasaran jasa pada lembaga keuangan 

memerlukan kontak langsung antara produsen dengan konsumen, maka dari 

itu peran people (orang) sangat berpengaruh bagi keberhasilan suatu lembaga. 

Dalam upaya optimalisasi people (orang) pada pemasaran produk funding 

(simpanan), yang pertama penting bagi para karyawan penyedia jasa layanan 

maupun penjualan pada KSPPS BINAMA cabang Batang memahami 

karakteristik jasa. Supaya lebih paham lagi dalam mengenal sekaligus 

mempraktekan teknik pemasaran jasa, maka perlu dipahami karakteristik dari 

jasa itu sendiri agar mengetahui bagaimana cara yang tepat untuk 
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mempublikasikan atau memasarkan produk jasa kepada masyarakat luas. 

Dengan demikian, para karyawan penyedia jasa layanan maupun penjualan 

pada KSPPS BINAMA cabang Batang harus memahami karakteristik jasa, 

yaitu sebagai berikut: 

a) Intangibility (Tidak Berwujud) 

Jasa bersifat tidak berwujud, maka dari itu KSPPS BINAMA 

cabang Batang harus menggunakan cara yang tepat dan kemudian 

dibuktikan bahwa jasa yang disediakan KSPPS BINAMA nyata 

kualitasnya dan memberi manfaat serta kepuasan bagi anggotanya. 

Dengan demikian, people pada KSPPS BINAMA cabang Batang 

harus: 

 Menjunjung tinggi kejujuran dalam proses pelayanan 

untuk membangun kepercayaan anggota kepada KSPPS 

BINAMA. 

 Menjunjung tinggi nilai-nilai Islam dalam proses 

pelayanan, karena KSPPS BINAMA merupakan 

lembaga keuangan syariah maka seharusnya anggota 

merasakan value yang berbeda dengan lembaga 

keuangan konvensional. Misalnya dengan cara 

meningkatkan kualitas keagamaan pada para karyawan 

KSPPS BINAMA. 
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 Mampu menjelaskan produk funding (simpanan) 

KSPPS BINAMA kepada anggota dengan pendekatan 

fitur, keunggulan, manfaat, dan nilai sehingga anggota 

percaya dan merasa membutuhkan produk. 

 Mengutamakan kualitas pelayanan dan memberikan 

pelayanan secara konsisten, akurat, cepat, dan 

memuaskan. 

b) Inseparability (Tidak Dapat Dipisahkan) 

Jasa tidak dapat dipisahkan dari penyedia jasanya. Artinya, 

pemasaran jasa mengharuskan penyedia jasa berinteraksi langsung 

dengan konsumen. Berhubungan dengan sifat jasa yang tidak dapat 

dipisahkan, maka karyawan KSPPS BINAMA cabang Batang dalam 

memasarkan produk funding (simpanan) harus mengetahui bagaimana 

cara menghadapi konsumen agar konsumen berminat dan memutuskan 

untuk menggunakan produk funding, yaitu dengan: 

 Menguasai product knowledge dan menjunjung tinggi 

Islamic value. 

 Bersikap ramah dan senyum dengan ikhlas ketika 

berinteraksi dengan anggota. 
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 Berpaikaian sesuai dengan syariat Islam, menutup 

aurat, tidak ketat, tidak transparan, tidak menyerupai 

lawan jenis, dan menutup dada bagi perempuan. 

 Berpenampilan rapih dan menjaga kebersihan diri, bagi 

laki-laki harus memotong rambut dengan rapih dan 

tidak mewarnai rambutnya. 

 Sopan dan santun dalam berkomunikasi. 

 Tidak menyinggung hal-hal pribadi. 

 Mengutamakan etika dan adab sesuai dengan syariat 

Islam ketika berinteraksi dengan anggota. 

 Menjelaskan fitur, keunggulan, manfaat, dan nilai 

produk funding (simpanan) dengan sabar dan ikhlas 

hingga anggota memahami.  

c) Variability (Keragaman) 

Produk tidak berfisik seperti jasa atau layanan bersifat variatif, 

bergantung pada banyak faktor, seperti pada karakter atau kepribadian 

dari penyedia jasa. Dalam hal ini, KSPPS BINAMA cabang Batang 

bisa lebih menekankan pada pendekatan Islamic value melalui 

peningkatan kualitas keagamaan pada para karyawan. Misalnya 

dengan mengadakan kajian setiap hari Jumat dan menyisipkan materi 

mengenai bagaimana cara mengelola pelanggan secara Islami. 
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d) Perishability (Tidak Tahan Lama) 

Jasa bersifat tidak tahan lama, artinya suatu jasa tidak bisa 

disimpan dan direncanakan untuk digunakan kemudian hari. Maka 

dari itu penting bagi KSPPS BINAMA cabang Batang untuk 

memberikan kesan pertama yang baik dan menyenangkan agar 

anggota merasa puas dan transaksi anggota berjalan dengan lancar. 

Apabila kesan pertama yang diterima oleh anggota buruk, maka sangat 

kecil kemungkinannya untuk anggota melakukan transaksi lagi di 

KSPPS BINAMA. 

   Setelah memahami karakteristik jasa, selanjutnya people (orang) pada 

KSPPS BINAMA dalam memasarkan produk funding (simpanan) harus 

memahami kebutuhan dan persepsi konsumen terhadap kualitas pelayanan 

yang diinginkan menggunakan pendekatan Service Quality dengan lebih 

menekankan pada Islamic value agar lebih terlihat perbedaan value antara 

lembaga keuangan syariah dengan lembaga keuangan konvensional, 

diantaranya yaitu: 

a) Tangibility (Bukti Fisik) 

Orang (karyawan) pada KSPPS BINAMA berpenampilan dan 

berperilaku sesuai dengan syariat Islam dalam menjalankan 

kehidupannya, tidak hanya saat menjalankan pekerjaannya saja. 

Sehingga tidak ada perbedaan penampilan dan perilaku saat bekerja 
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maupun diluar pekerjaan. Hal ini bisa dilakukan oleh bagian SDM 

dengan melakukan survei terlebih dahulu sebelum merekrut karyawan, 

apakah memiliki spirit religi atau tidak.  

b) Reliability (Keandalan) 

KSPPS BINAMA merupakan lembaga keuangan syariah, 

maka dari itu penting bagi KSPPS BINAMA untuk menerapkan 

standar kualifikasi bagi orang-orang yang bekerja di dalamnya 

berdasarkan pada kualitas keagamaan yang dimiliki. Misalnya, harus 

mempunyai spirit atau value yang lebih di bidang keagamaan dengan 

minimal hafal juz 30 atau nantinya pada bagian operasional KSPPS 

BINAMA bisa mengadakan kajian setiap hari Jumat dan menyisipkan 

materi mengenai bagaimana mengelola pelanggan secara Islami. Jadi 

tidak hanya memperhatikan kemampuan akademiknya saja, tetapi juga 

harus memperhatikan religiusnya. Sebagaimana dicontohkan oleh 

Nabi Muhammad SAW. dalam QS. Al-Ahzab Ayat 21: 

“Sesungguhnya telah ada pada diri Rasulullah itu suri tauladan yang 

baik bagimu (yaitu) bagi orang yang mengharapkan (rahmat) Allah 

dan (kedatangan) hari kiamat dan yang banyak mengingat Allah”. 

Dalam mengelola karyawan, KSPPS BINAMA perlu 

membangun empat fondasi utama dari sifat sidiq (jujur), amanah 

(dapat dipercaya), tabligh (menyampaikan), dan fatanah (cerdas) untuk 

meningkatkan kualitas dan kepercayaan anggota kepada KSPPS 
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BINAMA. Sehingga masyarakat tidak ragu menitipkan dananya untuk 

dikelola oleh KSPPS BINAMA. 

c) Assurance (Jaminan) 

Dalam memasarkan produk funding (simpanan), para 

karyawan KSPPS BINAMA harus mampu memberikan keamanan, 

kenyamanan, kejujuran, kepercayaan, dan kepuasan kepada anggota 

KSPPS BINAMA agar anggota merasa tenang ketika telah 

mempercayakan KSPPS BINAMA untuk mengelola dananya. Hal 

tersebut sesuai dengan QS. Al-Syu‟ara Ayat 181-182: 

“Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu merugikan orang lain 

dan timbanglah dengan timbangan yang benar”. 

d) Emphaty (Empati) 

Bentuk perhatian yang diberikan oleh orang-orang (karyawan) 

KSPPS BINAMA kepada anggota KSPPS BINAMA dalam 

memasarkan produk funding (simpanan) harus berlandaskan pada 

iman dalam rangka mengabdi kepada Allah SWT, sesuai dengan QS. 

Al-Nahl Ayat 90: “Sesungguhnya Allah SWT menyuruh (kamu) 

berlaku adil dan berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, 

dan Allah melarang perbuatan keji, kemungkaran, dan permusuhan. 

Dia memberi pengajaran kepadamu agar kamu dapat mengambil 

pelajaran”.  

e) Responsiveness (Daya Tanggap) 
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Dalam melakukan pekerjaannya, orang-orang (karyawan) pada 

KSPPS BINAMA harus professional dan menepati komitmen 

sebagaimana disebutkan dalam QS. Al-Maidah Ayat 1: “Hai orang-

orang yang beriman, penuhilah janji-janji...” dan QS. Al-Insyirah Ayat 

7: “Maka apabila kamu telah selesai (dari sesuatu urusan), tetaplah 

bekerja keras (untuk urusan yang lain)”.  

5. Untuk meningkatkan minat beli konsumen dalam menggunakan produk 

funding (simpanan) pada KSPPS BINAMA cabang Batang agar konsumen 

tidak hanya berminat untuk mencari informasi mengenai produk simpanan 

saja, tetapi juga berminat untuk menggunakan produk simpanan, maka 

KSPPS BINAMA cabang Batang harus melakukan optimalisasi strategi 

pemasaran, terutama pada variabel promotion yaitu promosi personal selling 

dan variabel people (orang) seperti yang telah dijelaskan sebelumnya. Hal 

tersebut karena proses produksi dan aktivitas pemasaran pada KSPPS 

BINAMA memerlukan kontak langsung antara penyedia jasa dengan 

penerima jasa, sehingga kegiatan promosi personal selling dan peran people 

dalam melakukan pemasaran produk funding (simpanan) pada KSPPS 

BINAMA sangat mempengaruhi minat masyarakat dalam menggunakan 

produk funding (simpanan) KSPPS BINAMA. Apabila minat anggota 

menggunakan produk funding (simpanan) terus meningkat, maka target 

funding pada KSPPS BINAMA cabang Batang dapat tercapai dan KSPPS 

BINAMA cabang Batang dapat dengan mandiri mengelola dana untuk 
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kegiatan pembiayaan dan tidak bergantung pada pasiva antar kantor (PAK) 

dalam memenuhi likuiditas. 

   

6.2.2 Rekomendasi Tempat Magang 

1. Terhadap Mahasiswa 

a) Tempat magang memberikan pengarahan secara detail tentang tugas 

yang akan diberikan kepada Mahasiswa, supaya tidak terjadi kesalahan 

saat melakukan pekerjaan. 

b) Tempat magang memberikan izin Mahasiswa explore pekerjaan di 

berbagai bidang untuk menambah wawasan dan pengalaman kerja. 

c) Tempat magang memberikan kepercayaan kepada Mahasiswa untuk 

membantu dan menyelesaikan pekerjaan, serta memberikan kritik 

yang bersifat membangun bagi Mahasiswa. 

2. Terhadap Karyawan 

a) Meningkatkan kedisipinan dan ketelitian karyawan dalam 

menjalankan pekerjaan. 

b) Menciptakan komunikasi yang baik, supaya tidak terjadi miss 

communication dalam menjalankan pekerjaan. 

c) Meningkatkan skill karyawan dengan mengadakan pelatihan dan 

pengembangan diri. 

d) Meningkatkan profesionalitas dalam bekerja. 
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6.2.3 Rekomendasi Program Studi 

1. Program studi mempersiapkan program magang MB-KM secara matang, 

sebelum Mahasiswa terjun ke tempat magang. 

2. Program studi memberikan bimbingan tata cara penyusunan laporan magang 

yang lebih terperinci.  

3. Program studi menjalin komunikasi dengan tempat magang, supaya tercipta 

hubungan kerjasama yang baik. 

4. Program studi memberikan pengawasan dan perhatian lebih kepada 

mahasiswa selama melakukan kegiatan magang. 
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BAB VII 

REFLEKSI DIRI 

Syukur Alhamdulillah penulis panjatkan kepada kehadirat Allah SWT yang telah 

melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan 

serangkaian kegiatan magang program Merdeka Belajar Kampus Merdeka (MBKM) 

dengan lancar tanpa suatu hambatan. Pada Bab VII yang berisi tentang Refleksi Diri, 

penulis akan membahas tentang:  

1. Hal-hal positif yang diterima selama perkuliahan yang bermanfaat atau 

relevan terhadap pekerjaan selama magang. 

2. Manfaat magang terhadap pengembangan soft-skills dan kekurangan soft-

skills yang dimiliki. 

3. Manfaat magang terhadap pengembangan kemampuan kognitif dan 

kekurangan kemampuan kognitif yang dimiliki. 

4. Kunci sukses dalam bekerja berdasarkan pengalamannya di tempat 

magang. 

5. Rencana perbaikan atau pengembangan diri, karir, dan pendidikan 

selanjutnya.  
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7.1 Hal Positif Selama Perkuliahan yang Relevan Terhadap Kegiatan Magang 

Selama kegiatan magang di KSPPS BINAMA cabang Batang berlangsung, 

banyak pengalaman yang penulis dapatkan, di mana proses penerapan pembelajaran 

selama masa perkuliahan dapat teraplikasikan dalam kegiatan magang. Tentunya ada 

banyak hal positif yang penulis dapatkan selama perkuliahaan yang relevan terhadap 

pekerjaan selama magang di KSPPS BINAMA cabang Batang, diantaranya yaitu 

sebagai berikut:  

1) Disiplin  

Selama kegiatan perkuliahan di Fakultas Ekonomi Universitas Islam 

Sultan Agung, mahasiswa dituntut untuk selalu disiplin terhadap segala 

peraturan yang ada, mulai dari disiplin terhadap waktu kehadiran sampai 

dengan cara berpakaian yang sesuai dengan Budaya Akademik Islami 

(BudAI). Begitu juga dengan pekerjaan selama magang di KSPPS BINAMA 

cabang Batang, di mana penulis harus disiplin terhadap segala jenis peraturan 

yang ada. Melalui kegiatan magang ini, dapat memupuk sifat disiplin penulis 

dan menyadarkan bahwa disiplin terhadap diri sendiri merupakan sebuah 

langkah menuju kesuksesan.  

2) Tanggung Jawab 

Sama halnya dengan kegiatan pembelajaran di perkuliahan, melalui 

kegiatan magang di KSPPS BINAMA cabang Batang, penulis dibimbing 

untuk bertanggung jawab terhadap segala tugas yang diberikan dan berani 
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menerima konsekuensi dari apa yang telah diperbuat. Hal tersebut membuat 

penulis sadar bahwa semakin kita bertanggung jawab, semakin banyak 

kredibilitas yang kita miliki. 

3) Produktif  

Selama masa perkuliahan, Mahasiswa dituntut untuk produktif dalam 

menjalani kehidupan agar menjadi pribadi yang bermanfaat. Dengan adanya 

kegiatan magang, penulis jadi lebih menghargai waktu dan belajar mengatur 

waktu sehingga lebih produktif daripada sebelumnya. Selama magang, penulis 

belajar untuk mengatur waktu agar semua kegiatan dapat terlaksana. Jam kerja 

penulis selama magang di KSPPS BINAMA cabang Batang yaitu mulai pukul 

08.00 – 16.00 WIB dari hari Senin sampai Jumat, penulis juga ditargetkan 

untuk menyelesaikan laporan magang setelah kegiatan magang berakhir, 

selain itu penulis juga harus melakukan kegiatan-kegiatan lain di luar kegiatan 

magang dan perkuliahan. Hal ini merupakan pengalaman pertama penulis 

menjalani rutinitas yang sedikit padat. Maka dari itu, melalui kegiatan magang 

ini penulis belajar untuk mengatur waktu agar semua kegiatan dapat berjalan 

sesuai dengan yang diharapkan.  

4) Membangun Relasi 

Pentinnya membangun relasi yang baik selalu menjadi topik 

pembahasan di masa perkuliahan. Selama magang di KSPPS BINAMA 

cabang Batang penulis selalu berinteraksi dengan banyak orang dalam 

menjalankan tugasnya, mulai dari pimpinan, para karyawan, sampai dengan 
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para anggota KSPPS BINAMA cabang Batang. Hubungan antara penulis 

dengan seluruh keluarga besar KSPPS BINAMA sangat baik. Melalui 

kegiatan magang di KSPPS BINAMA cabang Batang penulis belajar akan 

pentingnya membangun relasi yang baik dengan semua orang.  

5) Kerjasama 

Sebagai makhluk sosial, manusia membutuhkan bantuan dari orang 

lain dan tidak bisa hidup sendiri. Kerjasama dapat memupuk rasa sosial dan 

menciptakan kepedulian terhadap sesama. Selama masa perkuliahan, penulis 

mendapatkan teori mengenai kerjasama untuk membangun teamwork yang 

baik. Melalui kegiatan magang, penulis dapat mengaplikasikan teori tersebut. 

Dalam prakteknya, penulis dibimbing untuk bekerjasama dengan para 

karyawan dalam menjalankan pekerjaan agar suatu tujuan dapat tercapai. 

Dengan adanya kerjasama dengan seluruh keluarga KSPPS BINAMA cabang 

Batang, penulis merasa senang dan antusias dalam menjalankan pekerjaan, 

karena kerjasama membuat pekerjaan yang berat menjadi lebih ringan serta 

mampu menumbuhkan rasa kebersamaan dan mempererat tali persaudaraan.  

6) Toleransi  

Setiap manusia pasti memiliki cara pandang yang berbeda terhadap 

suatu hal. Bersikap toleransi merupakan suatu hal yang bernilai postif dan 

memberikan pengaruh yang baik pada diri sendiri, orang lain, serta 

lingkungan sekitar. Selama perkuliahan, penulis belajar akan indahnya 

toleransi dan saling menghargai dalam berbagai perbedaan. KSPPS BINAMA 



189 

cabang Batang mengajarkan penulis akan pentingnya toleransi dalam dunia 

kerja agar tidak terjadi pertengkaran dan hubungan yang saling bersitegang. 

Melalui kegiatan magang penulis mengerti bahwa sikap toleransi akan 

berkembang jika sama-sama saling percaya, rasa percaya yang timbul baik 

antara pimpinan dengan karyawan maupun antara karyawan satu dengan 

karyawan lainnya. Dengan adanya toleransi, suasana kerja menjadi lebih 

nyaman dan menyenangkan. 

7) Komunikasi  

Komunikasi merupakan kebutuhan dasar bagi manusia. Dengan 

berkomunikasi, manusia dapat saling berhubungan satu sama lain. Dalam 

perkuliahan maupun dunia kerja, membangun komunikasi yang baik sangat 

penting untuk dipelajari dan dilakukan. Komunikasi yang baik bagi dunia 

kerja dapat menghindari terjadinya misscomunication dan meningkatkan 

motivasi. Melalui kegiatan magang di KSPPS BINAMA cabang Batang, 

penulis belajar cara berkomunikasi yang baik agar dapat dengan percaya diri 

menyampaikan pendapat di khalayak umum dan berinteraksi dengan orang 

lain. Salah satu upaya untuk meningkatkan kemampuan berkomunikasi yaitu 

penulis pernah diberi tugas untuk memimpin doa dan menceritakan kisah 

inspiratif pada saat briefing pagi.  
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7.2 Manfaat Magang Terhadap Pengembangan Soft-Skills  

Berdasarkan uraian mengenai hal-hal positif yang didapatkan selama magang, 

kegiatan magang program Merdeka Belajar Kampus Merdeka (MBKM) memberi 

berbagai dampak positif dan sangat bermanfaat bagi penulis, terutama dalam 

pengembangan soft skill. Adanya kegiatan magang merupakan salah satu waktu yang 

tepat untuk melatih dan mengembangkan soft skill sehingga dapat mempersiapkan 

diri dalam menghadapi dunia kerja yang sesungguhnya. Adapun kekurangan soft skill 

yang dimiliki penulis yaitu dalam membuat keputusan. Penulis sering ragu dalam 

menentukan keputusan dan masih membutuhkan pertimbangan orang lain untuk 

mengambil suatu keputusan. Selain itu, kemampuan komunikasi penulis dalam 

menyampaikan pendapat di khalayak umum juga masih kurang efektif. Maka dari itu, 

kegiatan magang di KSPPS BINAMA cabang Batang menjadi kesempatan bagi 

penulis untuk belajar dan mengembangkan soft skill yang dimiliki agar kelak lebih 

siap untuk menghadapi dunia kerja yang sesungguhnya.  

 

7.3 Manfaat Magang Terhadap Pengembangan Kemampuan Kognitif  

Selain bermanfaat untuk pengembangan soft skill, kegiatan magang juga 

bermanfaat untuk pengembangan kemampuan kognitif. Kognitif adalah suatu proses 

berfikir. Aspek kognitif yaitu pengetahuan, pemahaman, aplikasi, analisis, evaluasi, 

dan kreasi. Melalui kegiatan magang, penulis dapat mengaplikasikan segala 

pengetahuan yang didapat dalam perkuliahan terhadap pekerjaan selama magang 
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serta mengembangkannya dengan memperkaya pengetahuan mengenai segala 

informasi yang ada di KSPPS BINAMA cabang Batang. Penulis juga dapat 

melakukan eksplorasi atas konsep-konsep yang telah dipahami selama masa perkuliah 

dengan kondisi yang ada di tempat magang, seperti melakukan pengamatan pada 

penerapan pemasaran yang digunakan oleh KSPPS BINAMA cabang Batang, apakah 

sudah sesuai dengan konsep-konsep pemasaran atau belum. Lalu, penulis dapat 

menerapkan apa yang telah dipahami mengenai teori-teori yang dipelajari selama 

perkuliahan dalam kondisi nyata.  

 Dengan adanya kegiatan magang dan pembuatan laporan magang, penulis juga 

dapat mengembangkan kemampuan kognitif dalam menganalisa sebuah 

permasalahan. Penulis dapat belajar untuk melakukan pengujian dan pemecahan 

informasi, menghubungkan peristiwa satu dengan yang lain dalam suatu kejadian 

yang berkaitan, serta mendapatkan kesimpulan dari suatu permasalahan, lalu 

melakukan evaluasi dari kesimpulan yang didapat.  Adapun kekurangan kognitif yang 

dimiliki penulis yaitu pada aspek pengetahuan, karena kurang sering membaca 

sehingga pengetahuan penulis mengenai suatu hal menjadi kurang luas. Maka dari itu, 

adanya kegiatan magang menjadi ajang untuk belajar bagi penulis dalam 

mengembangkan kemampuan soft skill dan kemampuan kognitif yang dimiliki agar 

lebih siap untuk mempersiapkan karir di masa mendatang. 
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7.4 Kunci Sukses Dalam Bekerja 

Berdasarkan pengalaman magang di KSPPS BINAMA cabang Batang, menurut 

penulis, kunci sukses dalam bekerja yaitu memiliki tekad yang kuat dan optimis. 

Tekad yang kuat merupakan suatu kunci keberhasilan. Niat dan semangat saja tidak 

cukup apabila tanpa tekad yang kuat. Tekad merupakan salah satu hal yang membuat 

kita berada pada ritme yang sama terus-menerus. Dengan memiliki tekad yang kuat, 

bisa menjadi sebuah tameng bagi kita agar terus berjalan walaupun semangat 

berkurang. Kekuatan hati membuat kita segera bangkit dan kembali menjalani apa 

yang telah kita niatkan dari awal. Dengan memiliki tekad kuat yang tertanam di 

dalam hati, kita akan mengetahui seberapa penting tujuan yang ingin kita capai, 

sehingga kita akan selalu termotivasi untuk mewujudkannya. 

Selain memiliki tekad yang kuat, kita harus optimis dalam mewujudkan mimpi 

kita untuk mencapai kesuksesan. Tidak ada yang dapat dilakukan tanpa adanya 

harapan dan rasa percaya diri. Optimis tidak sama dengan sombong. Optimis berarti 

percaya pada hasil terbaik dari usaha yang dilakukan. Rasa optimis akan memberikan 

kekuatan untuk selalu bergerak maju.  
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7.5 Rencana Perbaikan atau Pengembangan Diri, Karir, dan Pendidikan 

Dalam upaya mempersiapkan diri menghadapi dunia kerja yang sesungguhnya, 

penulis berusaha untuk melakukan pengembangan diri, memperbaiki kekurangan-

kekurangan yang dimiliki, mengurangi kebiasaan-kebiasaan yang dapat menghambat 

pengembangan diri seperti bermalas-malasan dan menunda-nunda sesuatu, mengatur 

waktu agar lebih produktif, mencoba hal-hal baru yang bermanfaat untuk 

mengembangkan diri, memperdalam ilmu yang dimiliki, serta melakukan 

pengembangan soft skill  dan hard skill yang dimiliki. Selain itu penulis juga 

berencana melanjutkan pendidikan ke jenjang selanjutnya untuk memperdalam ilmu 

yang dimiliki dan menunjang karir.  
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