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ABSTRAK 

 

 

YOLANDA, NIM 14 232 078 (2018), Judul Skripsi “Strategi dan 

Kendala Pemasaran Pembiayaan Murabahah pada KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi”. Jurusan Ekonomi Syariah Konsentrasi Manajemen Syariah Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Batusangkar. 

Permasalahan dalam penelitian ini adalah kurangnya penerapan strategi 

pemasaran pembiayaan Murabahah yang dilakukan oleh KSPPS Al-Anshari 

sehingga menyebabkan terjadinya penurunan jumlah nasabah pada KSPPS Al-

Anshari tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran 

dan kendala strategi pemasaran pembiayaan murabahah yang dilakukan oleh 

KSPPS Al-Anshari dengan menerapkan Marketing mix. 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

lapangan atau field research. Penelitian yang digunakan adalah deskriptif 

kualitatif. Teknik pengumpulan data adalah wawancara langsung dan 

dokumentasi. Data yang penulis gunakan adalah data primer yang penulis 

dapatkan secara langsung dari Account Officer  serta karyawan/karyawati KSPPS 

Al-Anshari Bukittinggi. Penulis juga menggunakan data sekunder yang 

didapatkan dari catatan arsip pembiayaan KSPPS Al-Anshari Bukittinggi. 

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan, maka strategi 

pemasaran pembiayaan Murabahah yang dilakukan KSPPS Al-Anshari dengan 

menggunakan Marketing mix yaitu dengan memperhatikan unsur 4P yakni Produk 

(product) KSPPS Al-Anshari menawarkan produk keuangan syariah yang 

meliputi funding (pendanaan), lending (pembiayaan), dan jasa lainnya. Harga 

(price) ketentuan alokasi perhitungan pembagian keuntungan pada KSPPS Al-

Anshari mengacu kepada perjanjian kerja sama antara BAZ dengan Bank Syariah 

Mandiri No 38 tahun 2009 yang diketahui oleh Pimpinan Bank Syariah Mandiri 

dan Walikota Bukittinggi. Lokasi (place) lokasi KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

tidak jauh dari pusat kota, sehingga akan memberikan kemudahan kepada calon 

nasabah untuk menuju KSPPS Al-Anshari Bukittinggi. Promosi (promation) 

kegiatan promosi yang dilakukan KSPPS Al-Anshari Bukittinggi tidak 

menggunakan media-media khusus seperti brosur, spanduk, baliho, dan iklan. 

Promosi yang dilakukan KSPPS Al-Anshari Bukittinggi lebih mengarah kepada 

kegiatan pendekatan secara langsung kepada masyarakat calon nasabah dan 

dilakukan secara langsung oleh tenaga pemasaran KSPPS Al-Anshari Bukittinggi. 

Sedangkan kendala yang ditemukan oleh KSPPS Al-Anshari sehingga 

mempengaruhi kegiatan pemasaran yang dilakukan adalah perikatan yang belum 

jelas, adanya permintaan pengajuan dana yang tidak disetujui pendamping, 

adanya calon masyarakat pontensial produktif (MPP) yang tidak terlayani, biaya 

operasional yang belum jelas serta adanya masalah internal perusahaan. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Marketing mix  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Bank sebagai lembaga intermediasi yang melaksanakan tiga fungsi 

utama, yaitu menerima simpanan uang, meminjamkan uang dan 

memberikan jasa pengiriman uang. Dalam sejarah perekonomian umat 

Islam, pembiayaan yang dilakukan dengan akad yang sesuai syariah telah 

menjadi bagian dari tradisi umat Islam sejak zaman Rasulullah SAW. 

Praktek-praktek seperti menerima titipan harta, meminjamkan uang untuk 

keperluan bisnis, serta melakukan pengiriman uang, telah lazim di lakukan 

sejak zaman Rasulullah. Dengan demikian, fungsi-fungsi utama perbankan 

modern, yaitu menerima deposito menyalurkan dana dan melakukan 

transfer dana telah menjadi bagian yang tidak terpisahkan dari kehidupan 

umat Islam, bahkan sejak zaman Rasulullah SAW (Karim, 2009:18). Bank 

syariah sebagai suatu institusi bisnis keuangan berlandaskan prinsip-

prinsip yang dianut dalam syariat Islam. Secara prinsip bank syariah 

mengedepankan azas keadilan, keterbukaan, kemitraan, dan universal. 

Secara operasional prinsip tersebut di wujudkan melalui mekanisme bagi 

hasil dengan meniadakan transaksi yang berbasis bunga (Laksmana, 

2009:1). 

Secara kelembagaan bank syariah yang pertama berdiri di 

Indonesia adalah Bank Muamalat Indonesia (BMI), kemudian menyusul 

bank-bank lain yang membuka jendela syariah (Islamic Window) dalam 

menjalankan usahanya. Melalui Islamic Window bank-bank konvensional 

dapat memberikan jasa pembiayaan syariah kepada para nasabah melalui 

produk-produk yang bebas dari unsur riba, gharar, maysir dengan terlebih 

dahulu membentuk unit usaha syariah (UUS) (Anshori, 2007:30). 

Lembaga keuangan dapat diartikan sebagai kegiatan usaha yang 

berkaitan dengan bidang keuangan. Kegiatan usaha lembaga keuangan 

dapat menghimpun dana dengan menawarkan berbagai skema, 
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menyalurkan dana, atau melakukan kegiatan menghimpun dana dan 

menyalurkan dana sekaligus, dimana kegiatan usaha lembaga keuangan 

diperuntukan bagi investasi perusahaan, kegiatan konsumsi, dan kegiatan 

konsumsi barang dan jasa (Soemitra, 2010:29). 

Kegiatan usaha lembaga keuagan dapat dikenal oleh masyarakat 

dan dapat dimanfaatkan oleh masyarakat dalam memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya, melalui kegiatan pemasaran karena dunia perbankan yang 

merupakan badan usaha yang berorientasi profit. Tanpa kegiatan 

pemasaran jangan diharapkan kebutuhan dan keinginan pelanggannya 

terpenuhi. Oleh karena itu, bagi dunia usaha perbankan perlu mengemas 

kegiatan pemasarannya secara terpadu dan terus menerus melakukan riset 

pasar (Kasmir, 2005:60-62). Kegiatan pemasaran itu disebut juga strategi 

pemasaran. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah recana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan (Assauri, 2010:168). 

Pemasaran dalam pandangan Islam merupakan suatu penerapan 

disiplin strategi yang sesuai dengan nilai prinsip syariah. Menurut prinsip 

syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi dengan semangat beribadah 

kepada Tuhan Yang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk 

kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi 

kepentingan diri sendiri. Islam menghalalkan umat berniaga, bahkan  

Rasulullah SAW seorang saudagar yang terpandang pada zamannya. Sejak 

muda beliau dikenal sebagai pedagang yang jujur. Rasulullah SAW telah 

mengajarkan kepada umatnya untuk berdagang dengan menjunjung tinggi 

etika keislaman. Pemasaran syariah adalah perusahaan yang tidak 

berhubungan dengan bisnis yang mengandung unsur-unsur yang dilarang 

menurut syariah, yaitu bisnis judi,riba, dan produk-produk haram (Rozali, 

2009:7).  

Strategi pemasaran merupakan suatu  cara untuk mencapai tujuan 

perusahaan, yang mana dilakukan dengan cara memasarkan produk yang 
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dihasilkan perusahaan kepada orang banyak. Di dalam melakukan 

pemasaran hendaknya perusahaan memakai prinsip syariah, karena di 

dalam Islam telah diatur bagaimana cara melakukan pemasaran yang baik, 

terdapat dalam QS. An-Nisaa : 29. 

                      

                      

     
 

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah 

kamu membunuh dirimu[287]; Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu. 

 

Menurut ayat di atas dapat disimpulkan bahwa di dalam melakukan 

pemasaran harus dilandasi suka sama suka, tidak boleh memaksa orang 

lain untuk bisa loyal terhadap produk yang dihasilkan. Kemudian juga 

dijelaskan tidak boleh melakukan jual beli dengan cara yang tidak baik. 

Dengan melakukan pemasaran seperti itu maka dapat menimbulkan efek 

yang baik kepada perusahaan. 

Salah satu lembaga keuangan syariah yang banyak diminati oleh 

masyarakat adalah Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syariah 

(KSPPS). Pada prinsipnya KSPPS itu sendiri dalam menjalankan usahanya 

mengunakan prinsip Murabahah, dimana Murabahah tersebut adalah jual 

beli barang pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang disepakati 

antara pihak KSPPS dengan nasabah di dalamnya menyatakan harga 

perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan 

pembeli pada kesepakatan awal. 

Koperasi Al-Anshari Bukittinggi ini merupakan salah satu koperasi 

yang bergerak dibidang simpan pinjam yang menyediakan dana pinjaman 

kepada masyarakat dan bergerak dalam bidang penyedian jasa layanan 
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keuangan secara syariah. Koperasi Al-Anshari menyalurkan dananya dan 

membantu para anggotanya dengan sistem dan prosedur yang mudah, 

cepat, dan aman. Koperasi Al-Anshari ini menyalurkan kredit dengan 

menggunakan jaminan pinjaman baik itu berupa emas, BPKB mobil, 

BPKB motor, tabungan, alat-alat rumah tangga, dan lain-lain sesuai 

dengan taksiran harga jaminan sehingga dana bisa dicairkan dengan 

prosedur yang berlandasan syariah. KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

menjalin hubungan kerjasama dengan BAZ, BSM, dan PEMDA.  

KSPPS Al-Anshari Bukittinggi melaksanakan kegiatan 

penghimpun dana dan penyaluran dana kepada masyarakat dalam rangka 

memperoleh pendapatan, produk penyaluran dana pada KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi dengan menggunakan pembiayaan murabahah. pembiayaan 

murabahah adalah jual beli dengan modal ditambah dengan keuntungan 

yang diketahui (Muhamad, 2009:57). Oleh karena itu, KSPPS Al- Anshari 

Bukittinggi berusaha semaksimal mungkin untuk memperoleh keuntungan 

yang diharapkan dengan menggunakan segala sumber yang ada dalam 

perusahaan seefisien mungkin, berupa pengelolaan dana seperti tabungan. 

  Untuk lebih jelasnya dapat dilihat data pembiayaan Murabahah 

selama tiga tahun terakhir di KSPPS Al-Anshari pada tabel berikut ini. 

Tabel 1.1 

Pembiayaan Murabahah di KSPPS Al-Anshari Bukittinggi tahun 2015 

sampai 2017 

No Tahun Jumlah Nasabah Total Pembiayaan  

1 2015 1.027 orang  Rp. 5.522.350.000 

2 2016 875 orang Rp. 5.023.200.000 

3 2017 500 orang Rp. 5.913.000.000 

Sumber: KSPPS Al-Anshari 2015-2017  

 

 Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa total pembiayaan 

murabahah di KSPPS Al-Anshari Bukittinggi yang mengalami 

ketidakstabilan.  Hal ini dibuktikan dengan jumlah nasabah setiap 

tahunnya mengalami penurunan, sedangkan total pembiayaannya 
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meningkat. Keadaan nasabah yang tidak stabil sering mengalami 

penurunan karena tingginya persaingan, maka hal tersebut akan 

berpengaruh pada strategi pemasaran yang dilakukan oleh KSPPS Al-

Anshari Bukittinggi. Pelaksanaan  strategi pemasaran sangat bepengaruh 

terhadap perkembangan nasabah dalam menggunakan produknya. Dari 

fenomena yang terjadi pada KSPPS Al-Anshari Bukittinggi keadaan yang 

menyebabkan terjadinya penurunan nasabah disebabkan beberapa faktor di 

antaranya lemahnya aspek pemasaran yang dilakukan oleh KSPPS Al-

Anshari Bukittinggi dalam mengembangkan dan memasarkan produk 

pembiayaan murabahah pada KSPPS Al-Anshari tersebut. Oleh karena itu 

penulis ingin mengetahui dan meneliti lebih mendalam tentang 

pelaksanaan strategi pemasaran yang dilakukan KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi untuk menyalurkan produk pembiayaan murabahah kepada 

masyarakat.  

  Berdasarkan latar belakang tersebut penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut yang dituangkan dalam karya ilmiah 

yang berjudul “Strategi dan Kendala Pemasaran Pembiayaan 

Murabahah pada KSPPS Al-Anshari Bukittinggi” 

 

B. Fokus Penelitian 

 Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka fokus 

penelitiannya yaitu Strategi dan Kendala Pemasaran Pembiayaan 

Murabahah dengan menggunakan Bauran pemasaran (Marketing mix) 

pada KSPPS Al-Anshari Bukittinggi.  

C. Rumusan Masalah 

  Berdasarkan dari fokus penelitian di atas maka penulis 

merumuskan masalah yaitu: 

1. Bagaimana strategi pemasaran pembiayaan Murabahah pada KSPPS 

Al-Anshari Bukittinggi dengan menggunakan Marketing mix? 

2. Apa kendala pemasaran pembiayaan Murabahah pada KSPPS Al-

Anshari Bukittinggi? 
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D. Tujuan Penelitian 

  Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk: 

1. Mengetahui strategi pemasaran pembiayaan Murabahah pada KSPPS 

Al-Anshari Bukittinggi dengan menggunakan Marketing mix. 

2. Mengetahui kendala strategi  pemasaran  pembiayaan Murabahah pada 

KSPPS Al-Anshari. 

 

E. Manfaat dan Luaran Penelitian 

1. Manfaat Penelitian 

a. Bagi penulis 

 Penelitian ini bermanfaat untuk memenuhi salah satu 

persyaratan dalam memperoleh gelar sarjana pada Jurusan 

Ekonomi Syariah konsentrasi Manajemen Syariah, sebagai sarana 

untuk menambah wawasan dan pengetahuan penulis terhadap 

persoalan yang penulis angkat. 

b. Bagi pembaca 

 Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan 

pembelajaran dan pengaplikasian ilmu pengetahuan di bidang 

manajemen, khususnya di bidang manajemen pemasaran. 

c. Bagi perusahaan atau organisasi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan bahan 

pertimbangan dan masukan yang berkaitan dengan Strategi 

pemasaran pembiayaan Murabahah  KSPPS Al-anshari 

Bukittinggi. 

d. Bagi ilmu Pengetahuan  

Suatu proses penyelidikan atau pencarian suatu fakta yang 

dilakukan dengan sungguh-sungguh dengan harapan dapat 

ditemukan pemecahan masalah atau menemukan kebenaran yang 

tepat terhadap permasalahan yang dihadapi.  
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2. Luaran Penelitian 

Untuk bisa diterbitkan sebagai jurnal ilmiah, dan sebagai 

rujukan relevan yang ditempatkan di perpustakaan IAIN Batusangkar, 

dan untuk bisa diseminarkan. 

 

F. Defenisi Operasional 

Strategi adalah pola tindakan utama yang dipilih untuk 

mewujudkan visi organisasi, melalui misi. Strategi membentuk pola 

pengambilan keputusan dalam mewujudkan visi organisasi. Dengan 

tindakan berpola, perusahaan dapat mengerahkan dan mengarahkan 

seluruh sumber daya organisasi secara efektif keperwujudan visi 

organisasi. Strategi yang digunakan oleh KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

salah satunya bisa dilihat dengan strategi Marketing Mix, yang meliputi 

4P,yaitu Produk (product), Harga (price), Tempat (place), Promosi 

(promotion).  

Kendala adalah suatu keadaan atau penyebab lain yang 

menghambat (merintangi, menahan, dan menghalangi ) suatu kemajuan 

atau pencapain suatu hal.  Pembiayaan Murabahah adalah jual beli barang 

pada harga asli ditambah dengan keuntungan yang telah disepakati kedua 

belah pihak. Jadi yang penulis maksud tentang Strategi Pemasaran 

Pembiayaan Murabahah yaitu bagaimana cara KSPPS dalam memasarkan 

pembiayaan Murabahah dan strategi apa yang digunakan dalam 

memasarkannya, serta apa kendala yang terjadi dalam strategi pemasaran 

pembiayaan Murabahah pada KSPPS ini. 

KSPPS Al-Anshari Bukittinggi merupakan salah satu koperasi 

yang bergerak dibidang simpan pinjam yang menyediakan dana pinjaman 

kepada masyarakat dan bergerak dalam bidang penyedian jasa layanan 

keuangan secara syariah.  

 



 

 

BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Strategi  

1. Pengertian Strategi 

Menurut Chandler, strategi merupakan alat untuk mencapai 

tujuan perusahaan dalam kaitanya dengan tujuan jangka panjang, 

program tindak lanjut serta prioritas alokasi sumber daya. Sedangkan 

menurut Porter, strategi adalah alat yang sangat penting untuk 

mencapai keunggulan bersaing. 

Menurut Griffin mendefinisikan strategi sebagai rencana 

komprehensif untuk mencapai tujuan organisasi (Saefullah, 2006 

:132).  Jadi strategi merupakan suatu cara untuk bisa mencapai tujuan 

dari perusahaan ataupun instansi dan supaya bisa menjadi pesaing 

yang unggul. 

Strategi adalah aksi potensial yang membutuhkan keputusan 

manajemen puncak dan sumber daya perusahaan dalam jumlah besar. 

Selain itu, strategi mempengaruhi perkembangan jangka panjang 

perusahaan perusahaan, biasanya lima tahun ke depan, dan karenanya 

berorientasi ke masa yang akan datang (David, 2017:18). strategi 

didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para pemimpin 

puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai 

penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut 

dapat dicapai. 

Strategi adalah pola tindakan utama yang dipilih untuk 

mewujudkan visi organisasi, melalui misi (Rudianto, 2013: 5). 

Strategi membentuk pola pengambilan keputusan dalam mewujudkan 

visi organisasi. Dengan tindakan berpola, perusahaan dapat 

mengerahkan dan mengarahkan seluruh sumber daya organisasi secara 

efektif ke perwujudan visi organisasi. Mulyadi (2007:434), strategi 

pola pengerahan seluruh sember daya perusahaan untuk mewujudkan 

8 
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visi melalui misi perusahaan. Strategi membentuk polapengambilan 

keputusan dalam mewujudkan visi perusahaan. Dengan pola tertentu, 

perusahaan mengarahkan dan mengarahkan seluruh sumber daya ke 

perwujudan visi perusahaan. Menurut Herawati strategi “pola tindakan 

utama yang dipilih untuk mewujudkan visi organisasi melalui misi. 

Strategi adalah sasaran untuk mencapai tujuan akhir atau sasaran 

akhir, bersifat rencana yang disatukan, mengikat semua pihak atau 

sebagian perusahaan. Strategi juga bersifat menyeluruh meliputi 

semua pihak aspek penting perusahaan dan sifat terpadu, yaitu semua 

bagian rencana serasi satu sama lain dan bersesuaian”. Strategi adalah 

prioritas atau arah keseluruhan yang luas yang diambil oleh 

organisasi. Menurut webster‟s New WorldDictionary dalam buku 

(Jusuf Udaya 2013:6) strategi, adalah : 

a. Ilmu merencanakan serta mnegarahkan kegiatan-kegiatan militer 

dalam skala besar dan skala besar dan memanuver kekuatan-

kekuatan ke dalam posisi yang paling menguntungkan sebelum 

bertembur dengan musuhnya. 

b. Sebuah keterampilan dalam mengelola atau merencanakan suatu 

strategi atau cara yang cerdik untuk mencapai suatu tujuan.  

Menurut Kamus Bahasa Indonesia dalam buku Jusuf Udaya 

(2013:6) strategi, adalah rencana yang cermat untuk mencapai sasaran 

khusus. Menarik untuk mengetahui pendapat agak berbeda dengan 

definisi-definisi di atas seperti diungkapkan oleh Bob de Wit dan Ron 

Meyer dalam stratrgy, process, content and context. Kedunya 

mengatakan bahwa strategi harus dilihat dan dipahami berdasarkan 

tiga dimensi, yaitu process, content, dan context. 

a. Strategi process 

Cara bagaimana strategi-strategi timbul, di mana letak 

Strategi Process (atau strategi proses). Proses strategi menyangkut 

bagaimana, siapa, dan bilamana stetegi itu. Sendiri; bagaimana 

strategi tersebut, dan bagaimana seharusnya stategi itu dibuat, 



10 

 

 

dianalisis, dibentuk, diformulasi, diimplementasi, diubah, dan 

dikontrol; siapa yang tersangkut, kapankah kegiatan-kegiatan yang 

diperlukan dilaksanakan. 

b. Strategi content 

Hasil produk proses strategi disebut strategi content. Jika 

dinyatakan sebagai sebuah pertanyaan, strategi content 

berhubungan dengan apa dari strategi, apa itu strategi, dan 

bagaimana isi yang seharusnya dari strategi tersebut bagi 

perusahaan serta untuk unitnya masing-masing. 

c. Strategi context 

Sekumpulan keadaan berbagai proses strategi dan strategi 

content ditentukan disebut strategi context. Bila dinyatakan sebuah 

pertanyaan, strategi context tersebut terkait dengan di mana strategi 

berada; di perusahaan mana dan di lingkungan apa proses strategi 

dan strategi content itu berada. 

Berdasarkan pengertiannya dapat disimpulkan bahwa strategi 

memiliki beberapa dimensi atau bersifat multidimensional. Dimensi-

dimensi yang dimaksud adalah: 

a. Dimensi Keterlibatan Manajemen Puncak  Salah satu sifat 

keputusan strategik ialah bahwa keputusan tersebut menyangkut 

seluruh segi organisasi. Karena hanya pada tingkat manajemen 

puncaklah akan tampak segala bentuk implikasi dan remifikasi 

berbagai tantangan dan tuntutan lingkungan internal dan eksternal 

yang sangat mungkin tidak terlihat oleh para manajer tingkat yang 

lebih rendah. Selain itu hanya manajemen puncaklah yang 

memiliki wewenang untuk mengalokasikan sarana, prasarana, dan 

sumber lainnya yang diperlukan untuk mengimplementasikan 

keputusan yang telah diambil. 

b. Dimensi Alokasi Dana, Sarana dan Prasarana. Disini manajemen 

puncak berperan selaku integrator dari berbagai satuan kerja yang 

merasa berhak atas pengelolaan dana, sarana, prasarana maupun 
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tenaga kerja dari satuan-satuan kerja lainnya dalam organisasi. Hal 

ini tergantung pada sifat penugasan, sasaran dan pembatasan 

waktu, mungkin saja satu satuan kerja diperlukan sebagai “yang 

terpenting” pada momen tertentu, tetapi pada momen lain satuan 

kerja lainlah yang bersifat strategik.   

c. Dimensi Waktu Keputusan Strategik. Salah satu ciri keputusan 

strategik ialah jangkauan waktunya yang relatif jauh kedepan, 

apakah itu lima tahun ataupun sepuluh tahun, bahkan bisa lebih. 

Penting untuk diperhatikan bahwa sekali manajemen puncak 

membuat suatu keputusan strategik, atas dasar keputusan itulah 

citra organisasi diciptakan dan dipelihara. 

d. Dimensi Orientasi Masa Depan. Disini sebuah organisasi 

membutuhkan seorang manajer handal yang memiliki sikap 

antisipatif dan proaktif. Karena dengan sikap yang antisipatif dan 

proaktif, manajemen akan lebih siap menghadapi tanggapan 

perubahan yang akan terjadi dan tidak akan dihadapkan kepada 

situasi “dadakan”.  

e. Konsekuensi Isu Strategik Yang Multifaset. Salah satu dimensi 

keputusan strategik ialah bersifat integratif dan koordinatif, karena 

keputusan strategik biasanya menjangkau semua komponen atau 

unsur organisasi.  

f. Dimensi Lingkungan Eksternal. Suatu organisasi biasanya 

mempengaruhi lingkungannya dan pasti dipengaruhi oleh kondisi 

eksternal yang faktor-faktornya umumnya berada diluar kendali 

organisasi yang bersangkutan. Untuk itu agar organisasi berhasil 

meraih keberhasilan yang di dambakannya dimasa depan faktor-

faktor eksternal tersebut harus diperhitungkan dengan matang 

(Siagian, Jakarta, hal. 18-20). 
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2. Fungsi Strategi 

Fungsi dari strategi pada dasarnya adalah berupaya agar 

strategi yang disusun dapat diimplementasikan secara efektif. Untuk 

itu, terdapat lima fungsi yang harus dilakukan secara simultan, yaitu : 

a. Mengkomunikasikan suatu maksud (visi) yang ingin dicapai 

kepada orang lain. 

b. Menghubungkan atau mengaitkan kekuatan atau keunggulan 

organisasi dengan peluang dari lingkunganya. 

c. Memanfaatkan atau mengeksploitasi keberhasilan dan kesuksesan 

yang didapat sekarang, sekaligus menyelidiki adanya peluang-

peluang baru. 

d. Menghasilkan dan membangkitkan sumber-sumber daya yang 

lebih banyak dari yang digunakan sekarang. 

e. Menanggapi serta bereaksi atas keadaan yang baru dihadapi 

sepanjang waktu (Assauri, 2013:7).  

 

3. Tujuan Strategi 

Tujuan dari strategi ini adalah untuk menggapai suatu posisi 

unggul dalam pesaingnya dalam bank-bank lain. Serta tujuan dari 

sebuah strategi yaitunya untuk mempertahankan keberlangsungan 

kehidupan bank dalam jangka panjang (Saefullah, 2006:135). 

Implementasi strategi dapat dilakukan dengan baik dengan cara 

mengembangkan struktur organisasi yang mampu mendukung strategi 

dan pengembangan perencanaan serta kebijakan yang tepat. Selain 

pengembangan pada struktur organisasi, implementasi strategi lebih 

efektif apabila diupayakan melalui penciptaan budaya perusahaan, pola 

kepemimpinan, dan pengelolaan sumber daya manusia yang 

mendukung terhadap perencanan strategi. Pengendalian strategi 

kemudian dilakukan untuk mengetahui kinerja organisasi atas strategi 

yang dipilih untuk kemudian mencari bentuk umpan balik bagi 

pengembangan strategi di masa datang (Utomo, hal. 8). 
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4. Tingkatan Strategi 

Dalam manajemen strategi, perusahaan pada umumnya 

mempunyai tiga level tingkatan strategi, yaitu: 

a. Strategi Korporasi 

Strategi ini menggambarkan arah perusahaan keseluruhan 

mengenai sikap perusahaan secara umum terhadap arah 

pertumbuhan dan manajemen berbagai bisnis dan lini produk untuk 

mencapai keseimbangan portofolio produk dan jasa 

b. Strategi Unit Bisnis 

Strategi ini biasanya dikembangkan pada level divisi dan 

menekankan pada perbaikan posisi persaingan produk barang atau 

jasa perusahaan dalam industrinya atau segmen pasar yang dilayani 

oleh divisi tersebut. Strategi bisnis umumnya menekankan pada 

peningkatan laba produksi dan penjualan. Strategi bisnis yang di 

implementasikan biasanya merupakan salah satu strategi overall 

cost leadership, atau diferensiasi. 

c. Straregi Fungsional 

Strategi ini menekankan terutama pada pemaksimalan 

sumber daya produktivitas. Dalam batasan oleh perusahaan dan 

strategi bisnis yang ada disekitar mereka, departemen fungsional 

seperti fungsi-fungsi Pemasaran, SDM, Keuangan, Produksi-

Operasi mengembangkan strategi untk mengumpulkan bersama-

sama berbagai aktivitas dan kompetensi mereka guna 

meningkatkan kinerja perusahaan (Umar, 2010:17-18).  

 

5. Komponen Strategi 

Secara umum, sebuah strategi memiliki komponen-komponen 

strategi yang senantiasa dipertimbangkan dalam menentukan strategi 

yang akan dilaksanakan. Komponen-komponen tersebut adalah: 
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a. Kompetensi yang Berbeda 

Yang dimaksud dengan kompetensi yang berbeda 

adalah sesuatu yang dimiliki oleh bank dimana bank itu 

melakukanya dengan baik dibandingkan dengan bank lainnya. 

b. Ruang Lingkup 

Yang dimaksud dengan ruang lingkup adalah 

lingkungan dimana organisasi tersebut beraktivitas. Strategi 

yang akan dilakukan mencakup ruang lingkup yang dihadapi 

oleh organisasi. 

c. Distribusi Sumber Daya 

Yang dimaksud dengan distribusi sumber daya adalah 

bagaimana sebuah organisasi memanfaatkan dan 

mendistribusikan sumber daya yang dimilikinya dalam 

menetapkan strategi organisasi (Saefullah, 2006:133).  

 

6. Prinsip-prinsip untuk Menyukseskan Strategi 

Para pengambil kebijakan strategi perlu menjamin strategi yang 

mereka tetapkan dapat berhasil dengan baik, bukan saja dalam tatanan 

konseptual saja, tetapi dapat dilaksanakan. Untuk itu Hatten & Hatten 

memberi beberapa petunjuk mengenai cara pembuatan startegi 

sehingga bisa berhasil, di antaranya yaitu: 

a. Strategi haruslah konsisten dengan lingkungannya. Ikutilah arus 

perkembangan yang begerak di masyarakat (jangan melawan arus), 

dalam lingkungan yang memberi peluang untuk bergerak maju. 

b. Setiap strategi tidak hanya membuat suatu strategi. Tergantung 

pada ruang lingkup kegiatannya. Apabila banyak strategi yang 

dibuat, maka strategi yang satu haruslah konsisten dengan strategi 

yang lainnya. 

c. Strategi yang efektif hendaknya menfokuskan dan menyatukan 

semua sumber daya dan tidak mencerai beraikan satu dengan yang 

lainya.  
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d. Strategi hendaknya memusatkan perhatian pada apa yang 

merupakan kekuatannya dan tidak pada titik-titik yang justru pada 

kelemahannya. Selain itu, hendaknya juga memanfaatkan 

kelemahan persaingan dan membuat langkah-langkah yang tepat 

untuk menepati posisi kompetitif yang lebih kuat. 

e. Sumber daya adalah suatu yang kritis. Mengingat strategi adalah 

suatu yang mungkin, maka harus membuat sesuatu yang layak dan 

dapat dilaksankan. 

f. Strategi hendaknya memperhitungkan risiko yang tidak terlalu 

besar. Memang setiap strategi mengandung risiko, tetapi haruslah 

berhati-hati sehingga tidak menjerumuskan organisasi ke dalam 

lobang yang besar. Oleh sebab itu, suatu strategi harus dapat 

dikontrol. 

g. Strategi hendaknya disusun di atas landasan keberhasilan yang 

telah dicapai. Jangan menyusun strategi di atas kegagalan.Tanda-

tanda dari suksesnya strategi ditampakkan dengan adanya 

dukungan dari pihak-piahak yang terkait, terutama dari para 

eksekutif, dari semua pimpinan unit kerja dalam 

organisasi.(Purwonto, 2008:76-77).  

 

B. Pemasaran 

1. Konsep Pemasaran 

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk 

memuaskan kebutuhan  dan keinginan melalui proses pertukaran. 

Pemasaran menurut American Marketing Association adalah hasil 

prestasi kerja kegiatan usaha yang berlangsung berkaitan dengan yang 

mengalirnya barang atau jasa dari produsen ke konsumen, pengertian 

ini adalah yang menyatakan pemasaran sebagai usaha untuk 

menyediakan  dan menyampaikan barang dan yang tepat jasa pada 
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orang-orang yang tepat pada waktu serta harga yang tepat dengan 

promosi dan komunikasi yang tepat. 

Menurut Kotler di dalam bukunya pemasaran adalah proses 

sosial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa 

yang mereka perlukan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan dan saling bertukar produk dan layanan yang bernilai 

secara bebas dengan pihak lain. Sementara dalam definisi manajerial, 

pemasaran, sering disebut sebagai seni untuk menjual produk, tetapi 

banyak orang yang heran ketika mereka mendengar bahwa bagian 

terpenting dari pemasaran bukanlah menjual (Kotler, 2004:12).  

Konsep pemasaran menyebutkan bahwa kunci untuk mencapai 

tujuan organisasi jika perusahaan itu lebih efektif dari pada 

pesaingnya dalam menciptakan, menyerahkan, dan 

mengkomunikasikan manfaat pelanggan yang lebih unggul bagi pasar 

sasaran yang dipilihnya. Hal  ini dinyatakan dalam banyak cara yang 

penuh warna, seperti berikut ini. 

a. Memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan. 

b. Menemukan keinginan dan memenuhinya. 

c. Cintai pelanggan, bukan produk. 

Konsep pemasaran berdiri di atas empat pilar yaitu: pasar 

sasaran, kebutuhan pelanggan, pemasaran terpadu, dan profitabilitas. 

Konsep pemasaran mengambil sudut pandang dari luar ke dalam. 

Dimulai dari pasar yang didefinisikan dengan baik, berfokus pada 

kebutuhan pelanggan, mengkoordinasikan semua aktivitas yang akan 

mempengaruhi pelanggan, dan menghasilkan laba dengan memuaskan 

pelanggan (Kotler, 2004:24) 

Inti dari pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi yang baik dan 

singkat dari pemasaran adalah “memenuhi kebutuhan dengan cara 

yang menguntungkan”. Ketika eBay menyadari bahwa orang tidak 

mampu menemukan beberapa barang yang paling mereka inginkan, 
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perusahaan tersebut menciptakan lelang online. Ketika IKEA 

menyadari bahwa orang menginginkan perabot yang bagus dengan 

harga yang lebih murah, perusahaan tersebut menciptakan perabot 

murah. Dua perusahaan ini menunjukan kecerdasan pemasaran dan 

mengubah kebutuhan pribadi atau sosial menjadi peluang bisnis yang 

menguntungkan (Kotler, 2009:5).  

 

2. Sejarah Pemasaran 

Seperti halnya masyarakat dan ekonominya, pemasaran juga 

berkembang. Kebutuhan akan pemasaran timbul dan tumbuh pada 

waktu ekonomi suatu masyarakat berkembang dari ekonomi agraris 

dan swasembada perorangan ke arah ekonomi yang bertumpu pada 

sistem pembagian kerja, industiralisasi, dan urbanisasi. 

Dalam ekonomi primitif atau agraris, sebagian besar 

masyarakat bisa berswasembada. Mereka mengerjakan sendiri segala 

sesuatu mulai dari menanam pangan, membuat pakaian sampai 

mendirikan rumah dan peralatannya. Pemasaran tidak ada karena tidak 

ada kegiatan tukar-menukar. Orang-orang mulai berkonsentrasi untuk 

memproduksi barang-barang terbaik yang bisa dikerjakan. Hal ini 

menyebabkan terjadinya atas kelebihan barang-barang tertentu dan 

kekurangan pada barang-barang yang lain. Bilamana orang mulai 

mengahasilkan lebih banyak dari pada yang diinginkan atau 

menginginkan lebih banyak dari pada yang bisa dihasilkan, maka pada 

saat itu dasar dari perniagaan dimulai, dan perniagaan (tukar-

menukar) itu adalah inti dari pemasaran. 

Pada mulanya proses tukar-menukar itu masih sederhana, 

tekanan sebagian besar terletak pada produksi barang-barang 

kebutuhan pokok yang biasanya selalu mengalami kekurangan. 

Perhatian pada pemasaran hampir tidak ada. Tukar-menukar sangat 

bersifat lokal antar tetangga atau mungkin antardesa terdekat. 
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Selanjutnya dalam tahap perkembangan pemasaran, para 

produsen kecil mulai membuat barang-barang dalam jumlah yang 

lebih besar. Sebagai antisipasi untuk pemesanan di masa yang akan 

datang, pembagian kerja yang lebih mendalam terjadi, dan timbul 

suatu jenis bisnis baru yang menolong menjualkan hasil produksi yang 

mulai berlebihan. Bisnis ini yang menjadi perantara produsen dan 

konsumen yang disebut pialang (middleman). Untuk memperlancar 

komunikasi, sekelompok pembeli dan penjual yang berhubungan 

mulai mengelompokkan diri sehingga terbentuk pusat-pusat niaga. 

Beberapa negara sekarang masih berada dalam tahap perkembangan 

ekonomi seperti ini (Abdullah, 20014:4).  

 

3. Proses Pemasaran 

Lima langkah proses pemasaran. Empat langkah pertama, 

perusahaan bekerja untuk memahami pelanggan, menciptakan nilai 

bagi pelanggan, dan membangun hubungan yang kuat dengan 

pelanggan. Dalam langkah terakhir, perusahaan menuai hasil dari 

menciptakan nilai unggul bagi pelanggan. Dengan menciptakan nilai 

bagi pelanggan, sebagai imbalannya mereka menangkap nilai dari 

pelanggannya dalam bentuk penjualan, laba, dan ekuitas pelanggan 

dalam jangka panjang. 

Setiap perusahaan harus menemukan rencana bagi 

kelangsungan dan pertumbuhan jangka panjang yang masuk akal 

berdasarkan situasi, peluang, tujuan, dan sumber dayanya. Ini adalah 

fokus perencanaan strategis, proses mengembangkan dan 

mempertahankan kecocokan strategis antara tujuan dan kemampuan 

perusahan serta peluang pemasaran yang sedang berubah (Gary 

Amstrong, 2006:6).  
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4. Fungsi Pemasaran 

Fungsinya adalah menyusun program pemasaran atau rencana 

untuk mencapai tujuan yang diinginkan oleh perusahaan. Kemudian 

juga untuk merencanakan dan melaksanakan perancangan, penetapan 

harga, promosi, dan distribusi dari ide, barang, dan layanan untuk 

menimbulkan pertukaran yang bisa memenuhi tujuan individu dan 

organisasi (Kotler, 2004:19).  

Kemudian terdapat tiga fungsi pemasaran, yaitu sebagai 

berikut: 

a. Fungsi Pertukaran, dimana terdiri dari fungsi pembelian dan fungsi 

penjualan. 

b. Fungsi Fisis, yaitu meliputi fungsi pengangkutan, fungsi 

penyimpanan, dan fungsi pemrosesan. 

c. Fungsi Penyedian Sarana, meliputi informasi pasar, penanggunan 

resiko, pengumpulan, komunikasi, standarisasi, penyotiran, dan 

pembiayaan. 

Pemasaran adalah kreasi dan realisasi sebuah standar hidup. 

Pemasaran mencakup kegiatan: 

a. Menyelidiki dan mengetahui apa yang diinginkan konsumen; 

b. Kemudian merencanakan dan mengembangkansebuah produk atau 

jasa yang akan memenuhi kebutuhan tersebut; 

c. Kemudian memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa tersebut 

(Abdullah, 2014:2). 

 

5. Tujuan Pemasaran 

Dalam prakteknya tujuan perusahaan dapat bersifat jangka 

pendek maupun jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya 

bersifat sementara dan juga dilakukan sebagai langkah untuk 

mencapai tujuan jangka panjang. Demikian pula halnya menjalankan 
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kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki banyak kepentingan 

untuk mencapai tujuan yang diharapkan. 

Tujuan pemasaran untuk memberikan informasi mengenai 

barang atau jasa dalam kaitannya memuaskan kebutuhan dan 

keinginan manusia. Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan 

manusia yang kemudian bertumbuh menjadi kebutuhan manusia. 

proses dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan manusia inilah 

yang menjadi konsep pemasaran. (Rina Racmawati, 2011: 144). 

 

6. Ruang Lingkup Pemasaran 

Pada umumnya ruang lingkup pemasaran meliputi: 

a. Falsafah manajemen pemasaran, yang mencakup konsep dan 

proses pemasaran serta tugas-tugas manajemen pemasaran. 

b. Faktor lingkungan pemasaran merupakan faktor yang tidak dapat 

dikendalikan pimpinan perusahaan. 

c. Analisis pasar, yang mencakup ciri-ciri dan masing-masing jenis 

pasar, analisis produk, analisis konsumen, analisis persaingan dan 

analisis kesempatan pasar. 

d. Pemilihan sasaran (target) pasar, yang mencakup dimensi pasar 

konsumen, prilaku konsumen, segmentasi pasar dan kriteria yang 

digunakan, peramalan potensi sasaran pasar, dan penentuan 

wilayah atau penjualan. 

e. Perencanaan pemasaran perusahaan, yang mencakup perencanaan 

strategi jangka panjang pemasaran perusahaan (Marketing 

Corporate Planning), perencanaan operasional pemasaran 

perusahaan, dan proses penyusunan rencana pemasaran 

perusahaan. 

f. Kebijakan dan strategi pemasaran terpadu (Marketing Mix 

Strategy), yang mencakup pemilihan oeintasi strategi pasar, 

pengembangan acuan pemasaran untuk strategi pemasaran  dan 
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penyusunan kebijakan, strategi dan taktik pemasaran secara 

terpadu. 

g. Kebijakan dan strategi produk, yang mencakup strategi 

pengembangan produk, strategi produk baru, strategi lini produk, 

dan strategi acuan produk (Product Mix). 

h. Kebijakan dan strategi harga, yang mencakup strategi tingkat 

harga, strategi potongan harga, dan strategi penetapan harga. 

i. Kebijakan dan strategi penyaluran yang mencakup strategi saluran 

distribusi dan strategi distribusi fisik. 

j. Kebijakan dan strategi promosi, yang mencakup startegi 

advertensi, strategi promosi penjualan, strategi personal selling, 

dan strategi publisitas serta komunikasi pemasaran. 

k. Organisasi pemasaran, yang mencakup tujuan perusahaan dan 

tujuan bidang pemasaran, struktur organisasi pemasaran, proses 

dan iklim prilaku organisasi pemasaran. 

l. Sistem informasi pemasaran, yang mencakup ruang lingkup 

informasi pemasaran, riset pemasaran, penegelolaan, dan 

penyusunan sistem informasi pemasaran. 

m. Pengendalian pemasaran yang mencakup analisis dan evaluasi 

kegiatan pemasaran baik dalam jangka waktu (tahun) maupun 

tahap operasional jangka pendek. 

n. Manajemen penjual, yang mencakup manajemen tenaga penjual, 

pengelolaan wilayah penjual, dan penyususan rencana anggaran 

penjualan. 

o. Pemasaran Internasional, yang mencakup pemasaran ekspor 

(Export Marketing), pola-pola pemasaran internasional dan 

pemasaran dari perusahaan multinasional (Assauri, 2010  :13-14) 
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7. Bauran Pemasaran 

Philip Kotler mendefinisikan  marketing mix atau bauran 

pemasaran sebagai serangkaian variabel yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mempengaruhi pasaran yang menjadi sasaran. 

Bauran pemasaran sangat penting diperhatikan pada saat awal 

pembentukan bisnis. (Rina Racmawati, 2011 :145). 

Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah variabel-variabel 

dapat dikendalikan oleh perusahaan, yang terdiri dari produk, harga, 

distribusi dan promosi (Anoraga, 2004:220). Pemasaran menggunakan 

sejumlah peralatan untuk memperoleh tanggapan yang diinginkan 

target pasarnya. Peralatan tersebut adalah bauran pemasaran, bauran 

pemasaran dapat di kelompokan seperti berikut: 

a. Produk (Product) 

Sebuah CD Player merek Sony, sebuah pisau cukur 

Supercuts, konsep Billy Joel, liburan ke Hawai, truk GMC, buku 

lembar penyiapan pajak H&R, dan nasihat dari seorang pengacara, 

semuanya dapat disebut produk. mendefinisikan  produk sebagai 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 

perhatian, dibeli, dipergunakan, atau dikomsumsi dan yang dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk mencakup lebih 

dari sekedar barang berwujud. Kalau didefenisikan secara luas, 

produk meliputi objek secara fisik, pelayanan, orang, tempat, 

organisai, gagasan, atau bauran dari semua wujud diatas (Abdullah, 

2014 :153) 

Produk adalah keseluruhan konsep objek atau proses yang 

memberikan sejumlah  nilai manfaat kepada konsumen. Secara 

konseptual produk adalah pemahaman subjektif dari produsen atas 

sesuatu yang bisa ditawarkan berbagai usaha untuk mencapai 

tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan 

konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi 

serta daya beli pasar. Selain itu, produk  dapat pula didefenisikan 
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sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen 

melalaui hasil produksinya. (Rina Racmawati, 2011 : 145). 

Setiap produk yang diluncurkan ke pasar tidak selalu 

mendapat respon yang positif. Bahkan cendrung mengalami 

kegagalan jauh lebih besar dibangdingkan penghasilan. Upaya 

mengantisipasi agar produk yang diluncurkan berhasil sesuai 

dengan tujuan yang diharapkan, maka peluncuran produs 

diperlukan strategi-strategi tertentu. Khusus yang berkaitan dengan 

produk, strategi ini dikenal dengan nama strtegi produk. 

Ada beberapa faktor yang perlu mendapat perhatian dalam 

menghadapi daur hidup produk, seperti: 

1) Jika akan memperkenalkan produk baru harus dilakukan survei 

pasar  agar dapat di identifikasi tanggapan masyarakat, sebab 

kepuasaan pelanggan merupakan tujuan akhir dari penjualan 

produk. 

2) Pada tahap penurunan agar diperhatikan besarnya biaya yang 

akan dikeluarkan untuk mempertahankan produk tersebut, 

apabila tidak menguntungkan sebaikanya promosi produk 

tersebut dihentikan sampai keadaan menjadi lebih baik. 

3) Setiap adanya keluhan atau klaim dari pelanggan agar selalu di 

tanggapi dengan serius. Sebab kepuasan pelanggan dapat 

menyebabkan efek dominan bagi pemasaran peoduk kepada 

calon pelanggan lainya (Suharjdono, 2005:174-175).  

4) Hal yang diperlukan dalam menghasilkan produk, sebelum kita 

menentukan barang atau jasa yang akan dijual, sebaiknya di 

perhatikan hal-hal berikut: 

1) Panduan produk 

Kita mengenal beberapa strategi panduan produk sebagai 

berikut: 

a) Aneka pasar: menjual berbagai produk dengan berbagai 

pembeli, contohnya supermarket. 
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b) Pasar khusus: melayani hanya pasar tertentu saja, 

contohnya buku saja, baju saja, dan sebagainya. 

c) Produk khusus: menjual hanya produksi tertentu yang 

sejenis saja, contohnya peralatan tulis-menulis. 

2) Penampilan produk 

Pastikan semuanya didahulakan dengan survey pasar 

bahwa kita benar-benar menjual barang atau jasa yang sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginan pasar. Kita harus menyadari 

bahwa terdapat pembeli yang bukan sekedar pembeli barang 

secara fisik saja, tetapi lebih mementingkan simbolnya. 

Contohnya penampilan produk pada barang yang mencakup 

warna, kemasan, label, aksesoris, desain, merek, dan lain-lain. 

3) Pendukung produk 

Diharapkan akan memberikan kesan yang mendalam 

dan menentukan sipembeli akan datang kembali untuk 

melakukan pembelian ulang atau bahkan memberitahu orang 

lain untuk datang dan membeli produk yang sama. Misalnya 

layanan purna jual, bebas biaya pemasangan, jaminan uang 

kembali, bantuan pemeliharaan, dan lain-lain (Suharyadi, 2007 

:194) 

b. Harga (Price) 

Definisi harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa 

produk) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi 

dari produk dan pelayanannya. Dari definisi diatas dapat diketahui 

bahwa harga yang dibayar pembeli sudah termasuk layanan yang 

telah diberikan oleh sipenjual. Banyak perusahaan mengadakan 

pendekatan terhadap penentuan harga berdasarkan tujuan yang 

hendak dicapainya. Adapun tujuan tersebut berupa meningkatkan 

penjualan, mempertahankan market share, mempertahankan 

stabilitas harga mencapai laba maksimum dan sebagainya. 

(Christian, 2013 : 73). 
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Harga diungkapkan dengan berbagai istilah, misalnya iuran, 

tarif, sewa, bunga, premium, komisi, upah, gaji dan sebagainya. 

Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan satuan moneter 

atau ukuruan lainya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang 

ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan 

suatu barang dan jasa. 

Harga mempengaruhi citra dan strategi positioning. Dalam 

pemasaran produk prestisius yang mengutamakan citrakualitas dan 

eksklusivitas, harga menjadi unsur penting. Konsumen cenderung 

mengasosiasikan harga dengan tingkat kualitas produk. Harga yang 

mahal dipersepsikan mencerminkan kualitas yang tinggi dan 

sebaliknya. Karena itu, tidaklah mengherankan jika harga speciatly 

product sangat mahal (Tjiptono, 2012 :317).  

Harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan dan 

yang menentukan diterima tidaknya suatu produk oleh konsumen. 

Harga semata-mata tergantung kepada kebijakan perusahaan, tetapi 

tentu saja dengan mempertimbangkan berbagai hal “murah” atau 

“mahal”nya harga suatu produk sangat relatif sifatnya. Untuk 

mengatakan perlu terlebih dahulu membandingkan dengan harga 

produk serupa yang diproduksi atau dijual perusahaan. 

Artinya, perusahaan perlu selalu memonitor harga yang 

selalu ditetapkan oleh para pesaing agar harga yang ditentukan 

perusahaan  tersebut tidak terlalu tinggi atau sebaliknya. Dalam hal 

ini, kembali bagaimana pemasaran melalui para tenaga penjualnya 

mempunyai peranan yang sangat penting dalam mencari dan 

mengumpulkan informasi yang berguna untuk menetapkan harga, 

karena merekalah yang berhubungan langsung dengan konsumen 

(Anoraga, 2004 :221) 

Penetapan harga merupakan suatu masalah seketika 

perusahaan harus menentukan harga untuk pertama kali. Hal ini 

terjadi ketika perusahaan mengembangkan atau memperoleh suatu 
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produk baru, ketika ia memperkenalkan produk lamanya ke 

saluran distribusi baru atau ke tawaran kontrak kerja yang baru. 

Perusahaan haruslah mempertimbangkan banyak faktor 

dalam menyusun kebijakan menetapkan harganya. Enam langkah 

prosedur untuk menetapkan harga : 

1) Memilih sasaran harga; 

2) Menentukan permintaan; 

3) Memperkirakan biaya; 

4) Menganalisis penawaran dan harga para pesaing 

5) Memilih suatu metode harga; 

6) Memilih harga akhir (Abdullah, 2014 :177) 

Tujuan penetapan harga secara umum adalah sebagai 

berikut: 

1) Untuk bertahan hidup, artinya dalam kondisi tertentu terutama 

di dalam kondisi persaingan yang tinggi. Dalam hal ini 

perusahaan menetukan harga semurah mungkin dengan 

maksud produk atau jasa yang dipasarkan laku dipasaran. 

2) Untuk memaksimalkan laba, tujuan harga ini dengan 

mengharapkan penjualan yang meningkat sehingga laba dapat 

ditingkatkan. Penentuan harga biasanya dapat dilakukan 

dengan harga murah dan tinggi. 

3) Untuk memperbesar market share. Penentuan harga ini dengan 

harga yang murah, sehingga diharapkan jumlah pelanggan 

meningkat dan diharapkan pula pelanggan pesaing beralih ke 

produk yang ditawarkan. 

4) Mutu produk. Tujuan dalam hal mutu produk adalah untuk 

memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang ditawarkan 

memiliki kualitas yang tinggi dan biasanya harga ditentukan 

setinggi mungkin. 
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5) Karena pesaing. Dalam hal ini, penentuan harga dilihat dari 

harga pesaing. Tujuanya adalah agar harga yang ditawarkan 

jangan melebihi harga pesaing. 

Hal yang diperlukan dalam menetukan harga yang tepat 

tidak hanya sekedar menentukan nilai jual barang atau jasa, 

melainkan bagaimana harga yang diberikan dapat sesuai dengan 

nilai yang diharapkan dan diterima oleh sasaran pembeli. Di bawah 

ini hal-hal yang perlu diperhatikan dalam penentuan harga adalah: 

1) Persaingan dan strategi pemasaran. 

2) Permintaan produk dan dapat bergantung pada harga yang 

diberikan (Suharyadi, 2007 :195-196) 

 

c. Promosi (Promotion)  

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang 

merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi, membujuk dan meningkatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, 

membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan 

yang bersangkutan (Alma, 2014 :179). Promosi adalah salah satu 

unsur dari bauran pemasaran yang tidak dapat di abaikan di dalam 

proses penjualan. 

Sebagian besar, perusahaan mayoritas menentukan strategi 

promosi yang sangat memerlukan sales promotion, advertising, 

personal selling, dan publitas adalah sebuah program yang 

terkonsep untuk berkomunikasi dengan para calon pembeli yang 

nantinya akan mempengaruhi keputusan pembelian. Maka dari itu 

promosi merupakan bagian terpenting yang sangat berperan aktif 

dalam memperkenalkan produk E-journal (Suprihhadi, 2013 :7). 

Kebijakan pembauran pemasaran tentu akan lebih berhasil 

jika apa telah diprogram dipromosikan dengan tertara yang baik, 
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mempromosikan program perusahaan kepada masyarakat atau 

konsumen dapat dilakukan dengan empat variabel, yaitu: 

1) Periklanan (advertising) 

Adapun pertimbangan penggunaan media yang akan 

dipakai untuk pemasangan iklan di suatu media yaitunya, 

jangkauan media yang akan digunakan, sarana atau konsumen 

yang dituju, dan biaya yang akan dikeluarkan. 

2) Promosi Penjualan (sales promotion) 

Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan 

penjualan atau meningkatkan jumlah konsumen. 

3) Publitas (publicity) 

Publitas merupakan kegiatan promosi untuk 

memancing konsumen melalui kegiatan seperti pameran, bakti 

sosial dan kegiatan lainnya. 

4) Penjualan Pribadi (personal sales) 

Penjualan pribadi lebih banyak dilakukan oleh petugas 

customer service. Dalam hal ini customer service memegang 

peranan sebagai pembinaan hubungan dengan masyarakat. E-

Journal (Rina Racmawati, 2011 : 146). 

Hal yang diperlukan dalam mencari bentuk promosi yang 

murah dan memiliki iklan yang tepat. Upaya ini dilakukan agar 

masyarakat lebih banyak tahu tentang suatu produk yang 

ditawarkan berkenaan dengan kualitas, harga, dan tempat 

mendapatkanya. Beberapa bentuk promosi yang bisa dilakukan, 

diantaranya: 

1) Hubungan masyarakat: dapat dilakukan melalui telpon, 

penerimaan tamu, dan lain-lain. 

2) Publitas: seperti mensponsori kegiatan olahraga dan musik. 

3) Promosi penjualan: biasanya dengan memberikan diskon 

khusus, sampel gratis, beli satu dapat dua, dan lain-lain. 
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4) Hiasan toko: usaha membuat calon pembeli tertarik dengan 

melihat indahnya interior. 

5) Iklan: merupakan bagian dari promosi yang harus menarik 

perhatian, menimbulkan ketertarikan, menimbulkan minat, 

mendorong calon pembeli untuk secepatnya melakukan prosen 

pembelian (Suharyadi, 2007 :196).  

 

d. Lokasi (Place) 

Lokasi adalah gabungan antara lokasi dan keputusan atas 

saluran distribusi (berhubungan dimana lokasi yang strategis dan 

bagaimana cara penyampain jasa pada pelanggan). Lokasi berarti 

dimana perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi 

(Ratnasari, 2011 :40).  

Pengalokasian atau pendistribusian ini dapat didefenisikan 

sebagai program yang terdiri dari berbagai kegiatan pemasaran 

yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampain 

barang dan jasa dari produsen kepada konsumen, sehingga 

penggunaanya sesuai dengan yang diperlukan. Kotler  menyatakan 

bahwa saluran distribusi atau lokasi terdiri dari seperangkat 

lembaga yang melakukan segalan kegiatan (fungsi) yang 

digunakan untuk menyalurkan produk dan status pemiliknya dari 

produsen ke konsumen. 

Saluran lokasi merupakan salah satu unsur dalam bauran 

pemasaran yang memegang peranan penting dalam hal 

mengalokasikan barang dan melancarkan arus barang dari 

produsen kepada konsumen. Pengalokasian barang dari produsen 

sampai ke konsumen akhir tidaklah mudah untuk  dilakukan tanpa 

adanya saluran lokasi yang memadai. 

Apalagi untuk dapat menjangkau suatu pasar yang luas, 

dalam hal ini membutuhkan berbagai macam perantara atau saluran 

lokasi yang dapat menyampaikan barang ke tangan konsumen. 
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Lokasi pelayanan jasa yang digunakan dalam memasok jasa 

kepada pelanggan yang dituju merupakan keputusan kunci. 

Keputusan mengenai lokasi pelayanan yang akan dilakukan 

melibatkan pertimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada 

pelanggan dan dimana itu akan berlangsung. 

Untuk pemilihan lokasi perlu mempertimbangkan hal-hal 

sebagai berikut: 

1) Dekat dengan kawasan industri dan pabrik. 

2) Dekat dengan lokasi perkantoran. 

3) Dekat dengan lokasi keramaian atau pasar. 

4) Dekat dengan lokasi perumahan. 

Memanfaatkan lokasi yang telah ada merupakan alternatif yang 

murah dan mudah dilakukan, meskipun disadari akan kurang 

memberikan manfaat pada pengembangan usaha selanjutnya. Misal 

para pedagang eceran harus memperhatikan kedekatan dan kemudahan 

dicapai oleh pemebeli, seperti tempat sebaiknya gampang dilalui 

pembeli, arus lalu lintas lancar dan terdapat tempat parkir yang 

memadai yang memungkinkan pembeli dapat berhenti, dekat dengan 

usaha-usaha yang menjual kebutuhan pokok dan dekat dengan sarana 

transportasi umum (Suharyadi, 2007 :195).  

 

8. Konsep-konsep Inti Pemasaran 

Pemasaran bisa dipahami secara lebih lanjut dengan 

mendefinisikan beberapa dari konsep intinya, seperti: 

a. Pasar-pasar sasaran dan segmentasi 

Segmen pasar dapat diidentifikasikan dengan melihat 

perbedaan demografis, psikografis, dan perilaku diantara para 

pembeli. Pemasar lalu memutuskan segmen mana yang 

memberikan peluang paling besar yang menjadi pasar sasaran 

mereka (Kotler, 2004 :13).  
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b. Tempat, ruang, dan metapasar 

Para pebisnis sering menggunakan istilah pasar untuk 

menyebut berbagai pengelompokan pelanggan. Mereka berbicara 

mengenai pasar kebutuhan, pasar produk, pasar demografis, dan 

pasar geografis.Konsep metapasar dipergunakan untuk 

menjelaskan sekelompok produk dan jasa yang saling melengkapi 

dan berhubungan dengan erat di dalam pikiran para konsumen 

tetapi sebenarnya tersebar dalam berbagai industri (Kotler, 2004 

:13-14). 

c. Kebutuhan, keinginan, dan permintaan 

Pemasar harus mencoba untuk memahami kebutuhan, 

keinginan, dan permintaan pasar sasaran. Kebutuhan adalah 

persyaratan hidup dasar manusia. Orang juga memiliki kebutuhan 

yang kuat untuk  mendapatkan pendidikan dan hiburan. Permintaan 

adalah keinginan yang terbentuk terhadap produk tertentu yang 

didukung dengan kemampuan untuk membayar (Kotler, 2004 :15) 

d. Produk, tawaran, dan merek 

Merek adalah tawaran dari sebuah sumber yang telah 

dikenal. Merek membawa banyak berkaitan didalam pikiran orang-

orang, keterkaitan ini menyusun citra merek. Semua perusahaan 

berusaha untuk membangun kekuatan citra merek yang kuat dan 

disukai.  

e. Nilai dan kepuasan 

Tawaran akan berhasil jika memberikan manfaat dan 

kepuasan bagi pembeli sasaran. Pihak pembeli memilih antara 

tawaran yang berbeda berdasarkan pada apa yang dianggapnya 

memberikan nilai terbaik. 

f. Saluran-saluran pemasaran 

Untuk mencapai pasar sasaran, pemasar memakai tiga jenis 

saluran saluran pemasaran seperti saluran komunikasi, saluran 

distribusi, dan saluran layanan (Kotler, 2004 :18).  
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g. Persaingan 

Persaingan meliputi semua tawaran aktual dan potensial 

dari pesaing serta barang pengganti yang akan dipertimbangkan 

oleh pembeli. Kita dapat membedakan empat tingkatan persaingan 

berdasarkan sejauh mana produk bisa digantikan, yaitu persaingan 

merek, persaingan industri, persaingan bentuk, dan persaingan 

generik. 

h. Program pemasaran 

Tugas pemasar adalah menyusun program pemasaran atau 

rencana untuk mencapai tujuan yang diinginkan oleh perusahaan. 

Program pemasaran terdiri dari sejumlah keputusan mengenai 

kombinasi alat pemasaran yang akan dipergunakan (Kotler, 2004 

:19).  

 

C. Strategi Pemasaran 

1. Konsep Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan di jalankan untuk 

tercapainya tujuan pemasaran suatu lembaga (Assauri, 2010: 168). 

Startegi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah dibidang 

pemasaran untuk memperoleh hasil yang maksimal (Anoraga, 2004 

:230).  

Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan 

ekspetasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau 

program perusahaan terhadap permintaan produk atau lini produknya 

di pasar sasaran tertentu (Tjiptono, 2012 :193). Dapat disimpulkan 

strategi pemasaran merupakan suatu langkah-langkah yang harus 

ditempuh dalam memasarkan produk atau jasa dilihat dari penjualan 

suatu perusahaan. 
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Dalam mencapai  tujuan tersebut langkah-langkah yang harus 

dilakukan adalah sebagai berikut: 

a. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar yang dimaksud untuk mengidentifikasi 

kelas-kelas dalam masyarakat yang mempunyai perbedaan  

kebutuhan jasa. Sehingga dengan segmentasi tersebut pasar yang 

heterogen dapat dibagi-bagi dalam beberapa segmen pasar yang 

bersifat homogen. Dari satu segmen pasar yang homogen tersebut 

dapat diidentifikasikan jasa yang homogen tersebut dapat 

diidentifikasikan jasa yang dibutuhkan masyarakat. Misalnya 

segmen pasar profesional muda, segmen pasar karyawan yang 

berpenghasilan tinggi, dan sebeaginya. Setelah diperoleh segmen 

pasar yang dimasuki, langkah selanjutnya menciptakan produk 

yang yang dibituhkan segmen pasar tersebut (Suharjono, 2005:170-

173). 

Faktor dominan yang dapat dipergunakan dalam melakukan 

segmentasi adalah: 

1) Tingkat pendapatan masyarakat. 

2) Tingkat kepentingan. 

3) Tingkat status sosialnya. 

4) Tingkat brand awarnes. 

Segmentasi tersebut dapat didasarkan pada: 

1) Segmentasi geografi, adalah membagi pasar menutut 

geografinya misalnya desa-kota. 

2) Segmentasi demografis, adalah membagi pasar menurut 

variabel-variabel kependudukan. 

3) Segmentasi psikologi, adalah membagi pasar menurut faktor-

faktor psikologi misalnya gaya hidup, kelas sosial dan lain 

sebagainya. 

4) Segmentasi prilaku, adalah membagi pasar menurut 

pengetahuan, sikap pemakaian dan lain sebagainya. 
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b. Pasar Sasaran 

Pasar sasaran adalah sekelompok nasabah dalam situasi 

industri, segmen ekonomi, atau daerah geografis yang memiliki ciri 

tertentu yang diinginkan dan dipandang perlu untuk pengalokasian 

usaha dan biaya pemasaran dalam mencari peluang-peluang bisnis 

baru atau perluasan bisnis. 

c. Menentukan Posisi Pasar 

Jika pasar sasaran telah diputuskan, maka selanjutnya 

adalah melakukan analisis persaingan dalam pasar sasaran tersebut.  

d. Memasuki Pasar 

Apabila posisi perusahaan dan perusahaan lain telah 

diidentifikasi, maka langkat sekanjutnya adalah memilih strategi 

yang akan dilakukan untuk memasuki pasar tersebut(Purwonto, 

2008 :151). 

e. Mengembangkan Bauran Pemasaran 

Setelah memasuki pasar sasaran, maka langkah selanjutnya 

adalah menggunakan variabel-variabel untuk mempengaruhi 

respon pelanggan. Variabel tersebut adalah: 

1) Pengembangan produk. 

2) Penetapan harga. 

3) Penggunaan media promosi. 

4) Pendistribusian produk ke masyarakat  

5) Dalam strategisnya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk 

mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya 

dalam rangka mencari pemecahan atas masalah penentuan dua 

pertimbangan pokok, yaitu:  

a) Bisnis ada yang digeluti perusahaan pada saat ini dan jenis 

bisnis apa yang dimasuki dimasa mendatang. 

b) Bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat 

dijalankan dengan sukses dalam lingkungan yang 

kompetitif atas dasar perspektif produk, harga promosi dan 
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distribusi (bauran pemasaran) untuk melayani pasar 

sasaran. 

6) Dalam konteks penyusunan strategi, pemasaran memiliki 2 

dimensi, yaitu dimensi saat ini dan dimensi yang akan datang. 

Dimensi saat ini berkaitan dengan hubungan yang telah ada 

antara perusahaan dengan lingkungannya. Sedangkan dimensi 

masa yang akan datang mencakup hubungan dimasa yang akan 

datang yang diharapkan akan dapat terjalin dan program 

tindakan yang diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut. 

Strategi pemasaran terdiri dari prinsip-prinsip dasar yang 

mendasari manajemen untuk mencapai tujuan bisnis dan 

pemasarannya dalam sebuah pasar sasaran, strategi pemasaran 

mengandung keputusan dasar tentang pemasaran, bauran pemasaran, 

dan alokasi pemasaran (Suhardjono, 2003 :170-174). 

Dari pengertian di atas struktur manajemen pemasaran 

strategis menggambarkan masukan yang digunakan perusahaan 

untuk mengidentifikasi dan memilih strategi. Masukan tersebut 

diperoleh melalui analisis lingkungan internal dan lingkungan 

eksternal. Kekuatan-kekuatan lingkungan makro yang utama 

meliputi demografi, teknologi, politik, hokum dan sosial budaya 

yang mempengaruhi bisnis. Disamping itu perlu selalu memonitor 

pelaku-pelaku lingkungan mikro yang utama yaitu pelanggan, 

pesaing, saluran distribusi, pemasok, pendatang baru, dan produk 

pengganti yang akan mempengaruhi kemampuan perusahaan untuk 

memperoleh laba dipasar sasaran.  

Dalam strategi pemasaran terdiri atas lima elemen-elemen 

yang saling berkait. Kelima elemen tersebut adalah: 

a. Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. 

Keputusan ini didasarkan pada faktor-faktor berikut ini: 

1) Persepsi terhadap fungsi produk dan pengelompokan 

teknologi yang dapat diproteksi dan didominasi.  
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2) Keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya 

pemusatan (fokus) yang sempit.  

3) Pengalaman komulatif yang didasarkan pada trial-and-error 

di dalam menanggapi peluang dari akses terhadap sumber 

daya langka atau pasar yang terproteksi. 

Pemilihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi 

pasar dan kemudian memilih pasar sasaran yang paling 

memungkinkan untuk dilayani oeh perusahaan. 

b. Perencanaan produk, meliputi spesifik yang terjual, pembentukan 

lini produk dan desain penawaran individual pada masing-

masing lini. Produk ini sendiri menwarkan manfaat total yang 

dapat diperoleh pelanggan dengan melakukan pembelian. 

Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama merek 

produk, ketersedian produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi 

dan bantuan teknis yang disediakan penjual, serta hubungan 

personal yang mungkin terbentuk diantara pembeli dan penjual. 

c. Penetapan harga, yaitu menentukan harga yang dapat 

mencerminkan niai kuantitatif dari produk kepada pelanggan. 

d. Sistem distribusi, yaitu saluran perdagangan grosir dan eceran 

yang dilalui produk hingga mencapai konsumen akhir yang 

membeli dan menggunakannya. 

e. Komunikasi pemasaran (promosi), yaitu meliputi periklanan, 

personal selling, promosi penjualan, direct marketing, dan public 

relations. 

Dalam merumuskan strategi pemasaran dibutuhkan 

pendekatan-pendekatan analisis. Pendekatan strategi pemasaran 

suatu perusahaan untuk menanggapi setiap perubahan kondisi pasar 

dan faktor biaya tergantung pada analisis terhadap faktor-faktor 

berikut ini: 
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a. Faktor lingkungan   

Analisis terhadap faktor lingkungan seperti pertumbuhan 

populasi dan peraturan pemerintah sangat penting untuk 

mengetahui pengaruh yang ditimbulkannya pada bisnis 

perusahaan. Selain ini faktor-faktor seperti perkembangan 

teknologi, tingkat inflasi dan gaya hidup juga tidak boleh 

diabaikan. Hal-hal tersebut merupakan faktor lingkungan yang 

harus dipertimbangkan sesuai dengan produk dan pasar 

perusahaan. 

b. Faktor pasar 

Setiap perusahaan perlu selalu memperhatikan dan 

mempertimbangkan faktor-faktor seperti ukuran pasar, tingkat 

pertumbuhan, tahap perkembangan, trend dalam sistem 

distribusi, pola prilaku konsumen, permintaan musiman, segmen 

pasar yang ada saat ini atau dapat dikembangkan lagi, dan 

peluang-peluang yang belum terpenuhi. 

c. Faktor persaingan 

Dalam kaitannya dengan persaingan, setiap perusahaan 

perlu memahami siapa pesaingnya, bagaimana posisi 

produk/pasar pesaing tersebut, apa strategi mereka, kekuatan dan 

kelemahan pesaing, struktur biaya pesaing, dan kapasitas 

produksi pesaing. 

d. Faktor analisis kemampuan internal 

Setiap perusahaan perlu menilai kekuatan dan kelemahan 

dibandingkan para pesaingnya.Penilaian tersebut dapat 

didasarkan pada faktor-faktor seperti teknologi, sumber daya 

finansial, kemampuan pemanufakturan, kekuatan pemasaran dan 

basis pelanggan yang dimiliki. 

e. Faktor prilaku konsumen 

Perilaku konsumen perlu dipantau dan dianalisis karena 

hal ini sangat bermanfaat bagi pengembangan produk, desain 
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produk, penetapan harga, pemilihan saluran distribusi dan 

penentuan strategi promosi.Analisi prilaku konsumen dapat 

dilakukan dengan penelitian, baik melalui observasi maupun 

metode survai. 

f.    Faktor analisis ekonomi 

Dalam analisis ekonomi, perusahaan dapat 

memperkirakan pengaruh setiap peluang pemasaran terhadap 

kemungkinan mendapatkan laba. Analisis ekonomi terdiri atas 

analisis terhadap komitmen yang diperlukan , analisi BEP (break 

event point), penilaian resiko/laba, dan analisis faktor ekonomi 

pesaing.  

2. Unsur-unsur Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan 

ekspetasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau 

program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di 

pasar sasaran tertentu. Perusahaan bisa menggunakan dua atau lebih 

program pemasaran secara bersamaan, sebab setiap jenis program 

(seperti periklanan, promosi penjualan, personal selling, layanan 

pelanggan, atau pengembangan produk) memiliki pengaruh yang 

berbeda-beda terhadap permintaan. Oleh sebab itu, dibutuhkan 

mekanisme yang dapat mengkoordinasikan program-program 

pemasaran agar program-program itu sejalan dan terintegrasi dengan 

sinergistik. Mekanisme ini disebut strategi pemasaran. Umumnya 

peluang pemasaran terbaik diperoleh dari upaya memperluas 

permintaan primer, sedangkan peluang pertumbuhan terbaik berasal 

dari upaya memperluas permintaan selektif. Unsur-unsur pokok dalam 

strategi pemasaran tersaji dalam tabel berikut (Tjiptono, 2012 :193). 
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Tabel 1.2 

Unsur-unsur Pokok dalam Strategi Pemasaran 

 

 Unsur  Alternatif 

Pemilihan pasar sasaran Semua pembeli di pasar relevan  

Pembeli di beberapa segmen 

Pembeli di satu segmen ceruk pasar 

Tipe permintaan yang ingin 

distimulasi 

Permintaan primer 

- Di antara para pemakai baru 

- Di antara para pemakai saat ini 

Permintaan selektif 

- Dalam served market yang baru 

- Di antara pelanggan pesaing 

- Dalam basis pelanggan saat ini 

Perlu juga dipahami bahwa strategi pemasaran merupakan 

jembatan antara strategi korporat dan analisis situasi di satu pihak 

dengan program pemasaran yang sifatnya action-oriented di lain pihak. 

Oleh karenanya, program pemasaran harus konsisten dan didasarkan 

pada strategi pemasaran (Tjiptono, 2012 :194). 

Sumber-sumber yang mendasari tekanan pemasaran ini 

memperlihatkan kekuatan dan kelemahan perusahaan yang penting dan 

menghidupkan posisinya dalam industri, menegaskan bidang-bidang 

dimana perusahaan strategi dapat menghasilkan manfaat terbesar, serta 

menyoroti bidang-bidang dimana kecendrungan industri menjanjikan 

adanya peluang dan ancaman yang besar. 

Untuk dapat menentukan strategi dalam melakukan sustu 

pemasaran, terlebih dahulu mempertimbangkan empat faktor utama 

yang dapat dicapai perusahaan itu meliputi faktor intern dan faktor 

ekstern. 

a. Lingkungan Internal 

Analisis lingkungan internal dilakukan evaluasi secara 

periodik kekuatan dan kelemahan untuk variabel-variabel yang ada 

dalam bidang pemasaran yang meliputi: 

1) Produk 

2) Harga 
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3) Promosi 

4) Distribusi 

b. Lingkungan Eksternal 

Untuk membuat dan menentukan tujuan , sasaran, dan 

strategi-strategi yang akan diambil, diperlukan suatu analisis yang 

mendalam serta menyeluruh mengenai lingkungan dimana 

perusahaan berada. Lingkungan eksternal adalah suatu kekuatan 

yang berada diluar perusahaan dimana perusahaan tidak 

mempunyai pengaruh sama sekali terhadapnya sehingga 

perusahaan-perusahaan yang terjadi pada lingkungan ini akan 

mempengaruhi kinerja semua perusahaan dala industri tersebut 

lingkungan eksternal terdiri dari tiga macam lingkungan: 

c. Lingkungan umum  

1) Naik turunnya perekonomian yang disebabkan oleh siklus 

bisnis, inflasi, atau deflasi, kebijaka moneter, kebijakan fiscal, 

neraca pembayaran.  

2) Perubahan ikim sosial dan politik 

3) Perkembangan teknologi 

4) Kebijakan pemerintah atau Peraturan Pemerintah 

d. Lingkungan industri 

1) Pelanggan, yaitu identifikasi pembeli atau daya beli 

masyarakat, demografi, biaya bahan baku 

2) Persaingan, yaitu adanya persaingan antar perusahaan atau 

pendatang baru serta adanya produk pengganti 

3) Pemasok. 

e. Lingkungan operasional 

1) Keuangan 

2) Pemasara; 

3) Sumber daya manusia atau tenga kerja 

4) Pesaing. 
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3. Pembiayaan Murabahah 

a. Pengertian Pembiayaan 

Pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang 

dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau 

kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak 

yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut 

setelah jangkawaktu tertentu dengan imbalan bagi hasil (Kasmir, 

2002: 73).  

Menurut Veihtzal pengertian pembiayaan adalah pendanaan 

yang diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain untuk 

mendukung investasi yang telah direncanakan, baik dilakukan 

sendiri maupun lembaga. Dalam hal memberikan pembiayaan 

berarti pihak yang memberikan pinjaman atau lembaga keuangan 

menaruh kepercayaan kepada seseorang yang dipinjami atau 

nasabah untuk melaksanakan amanah yang diberikan oleh 

peminjam atau lembaga keuangan. 

Kredit atau pembiayaan dapat berupa uang atau tagihan 

yang nilainya diukur dengan uang, bank membiayai kredit untuk 

pembelian rumah atau mobil. Kemudian adanya kesepakatan antara 

bank (kreditor) dengan nasabah penerima kredit (debitur), bahwa 

mereka sepakat sesuai dengan perjanjian yang dibuatnya. Dalam 

perjanjian kredit tercakup hak dan kewajiban masing-masing 

pihak, termasuk jangka waktu serta bunga yang ditetapkan 

bersama. Demikian pula dengan masalah sangsi apabila si debitur 

ingkar janji terhadap perjanjian yang telah dibuat bersama (Kasmir, 

2010:96-97). Didalam perbankan syariah, pembiayaan terbagi atas 

tiga, yaitu: 

1) Return bearing financing, yaitu bentuk pembiayaan yang 

secara komersial menguntungkan, ketika pemilik modal mau 

menanggung resiko kerugian dan nasabah juga memberiakan 

keuntungan. 
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2) Return free financing, yaitu bentuk pembiayaan yang tidak 

untuk mencari keuntungan, lebih ditujukan kepada orang yang 

membutuhkan (poor), sehingga tidak ada keuntungan yang 

dapat diberikan. 

3) Charity financing, yaitu bentuk pembiayaan yang memang 

diberikan kepada orang miskin dan membutuhkan, sehingga 

tidak ada klaim terhadap pokok dan keuntungan (Ascarya, 

2007:122).  

b. Fungsi pembiayaan 

Pembiayaan yang diberikan oleh bank syariah berfungsi 

membantu masyarakat dalam memenuhi kebutuhan dalam 

meningkatkan usahanya. Masyarakat merupakan individu, 

pengusaha, lembaga, badan usaha, dan lain-lain yang 

membutuhkan dana.  

Secara perici pembiayaan memiliki funsi antara lain: 

1) Pembiayaan dapat meningkatkan arus tukar menukar barang 

dan jasa. Pembiayaan dapat meningkatkan arus tukar barang, 

hal ini seandainya belum tersedia uang sebagai alat 

pembayaran, maka pembiayaan akan membatu melancarkan 

lalu lintas pertukaran barang dan jasa.  

2) Pembiayaan merupakan alat yang dipakai untuk memanfaatkan 

idle fund. Bank dapat mempertemukan pihak yang 

berkelebihan dana dengan pihak yang memerlukan dana. 

3) Pembiayaan sebagai alat pengendali harga. Ekspansi 

pembiayaan akan mendorong meningkatkan jumlah uang yang 

beredar dan meningkatkan peredaran uang akan mendorong 

kenaikan harga. 

4) Pembiayaan dapat mengaktifkan manfaat ekonomi yang ada. 

Pembiayaan mudarabah dan musyarakah yang diberikan oleh 

bank syariah memiliki dampak pada kenaikan makro- ekonomi. 

Mitra (pengusaha), setelah mendapatkan pembiayaan dari bank 
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syariah, akan meproduksi barang, mengolah bahan baku 

menjadi barang jadi, meningkatkan volume perdagangan, dan 

melaksanakan kegiatan ekonomi lainya.  

c. Pengertian Murabahah 

Murabahah berasal dari kata ribhun yang artinya 

keuntungan. Didalam ilmu sharaf mempunyai fungsi sebagai 

musyarakah diantara dua orang atau lebih, seseorang yang 

mengerjakan sesuatu sebagai mana yang lain juga mengerjakan. 

Jadi pengertian murabahah secara bahasa adalah mengambil 

keuntungan yang telah disepakati.Murabahah adalah akad jual beli 

barang dengan menyatakan harga perolehan dan keuntungan 

(margin) yang disepakati oleh penjual dan pembeli.Margin 

keuntungan merupakan selisih harga jual dikurangi harga asal yang 

merupakan pendapatan atau keuntungan bagi penjual. Penyerahan 

barang dalam jual beli murabahah dilakukan pada saat transaksi, 

sementara pembayaranya dilakukan secara tunai, tangguhan dan 

cicilan (Muhammad, 2014 : 271).  

Pada perbankan syariah jual beli yang paling sering 

digunakan adalah jual beli yang memakai murabahah. Misalnya 

seseorang membeli barang kemudian menjual kembali dengan 

keuntungan tertentu berapa besar keuntungan tersebut dapat 

dinyatakan dalam nominal rupiah atau dalam bentuk persentase 

dari harga pembeliannnya, misalnya 10% atau 20%. Akad 

murabahah ini merupakan salah satu bentuk natural certainly 

contract, karena dalam murabahah ditentukan beberapa required 

rate of profitnya (keuntungan yang ingin diperoleh). 

Berdasarkan pengertian dari beberapa pakar dan dilihat dari 

gambaran implementasi murabahah diperbankan maka penulis 

dapat menyimpulkan bahwasannya murabahah adalah suatu 

transaksi jual beli dengan keuntungan (laba) yang diketahui 

(transparasi) antara pembeli dan penjual, di mana pihak bank 
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sebagai penjual bekerjasama dengan supplier sebagai perantara 

yang menyediakan barang yang dibutuhkan oleh nasabah sebagai 

pembeli. Harga jual yang ditetapkan adalah harga beli bank dari 

supplier atau pemasok dengan penambahan keuntungan yang 

diketahui dan disepakati oleh kedua belah pihak yaitu harga jual 

yang sudah termasuk margin keuntungan yang diperoleh dan 

jangka waktu pembayaran dengan menuliskannya di dalam akad 

perjanjian jual beli. 

Praktek murabahah pada perbankan selalu dilakukan 

dengan cara pembayaran cicilan (Bai‟u Bithaman Ajil)di mana 

dalam transaksi ini barang diserahkan setelah akad, sedangkan 

pembayaran dilakukan secara angsuran atau tangguhan. Dalam jual 

beli murabahah ini adanya keuntungan yang disepakati yang mana 

penjual harus memberitahukan pembeli tentang harga beli barang 

dan menyatakan jumlah keuntungan yang ditambahkan pada 

pembiayaan tersebut. Murabahah akan sangat berguna sekali bagi 

seseorang yang membutuhkan barang secara mendesak tetapi 

kekurangan dana pada saat itu ia anggap kekurangan likuiditas. Ia 

meminta pada bank agar membiayai pembelian barang tersebut dan 

bersedia mensebusnya pada saat diterima. Harga jual pada 

pemesanan adalah harga beli pokok plus margin keuntungan yang 

telah disepakati (Karim, 2009 :98).  

d. Landasan Hukum Pembiayaan Murabahah 

Landasan hukum akad murabahah para ulama fiqih telah 

banyak membahas bentuk-bentuk aqad jual beli dalam 

bermu‟amalah meskipun demikian, dari sekian banyak bentuk-

bentuk aqad jual beli tersebut, ada tiga jenis bentuk akad jual beli 

yang perlu dilakukan dan dikembangkan pada zaman Rasulullah 

dan sahabat sebagai sandaran pokok dalam investasi dan 

pembayaran modal kerja dalam bermuamalah dan aqad ini masih 

terus dikembangkan dalam penerapan perbankan syariah saat ini, 
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yaitu bai‟as-salam, bai‟al-istishna dan bai‟al-murabahah. Secara 

umum para pakar ekonomi perbankan syariah berpendapat bahwa 

membolehkan jual beli murabahah sebagai transaksi pembiayaan 

dalam perbankan, dalam ha ini mereka berpedoman pada Al-

Qur‟an dan Al-Hadist. 

1) Dasar Hukum Menurut Al Qur‟an: 

Ayat-ayat Alquran yang dapat dijadikan rujukan dasar 

akad transaksi murabahah adalah: 

Diantara transaksi yang dikategorikan batil adalah yang 

mengandung (riba), sebagaimana terdapat pada sistem kredit 

konvensional.Berbeda dengan murabahah dalam akad ini tidak 

ditemukan unsur bunga namun hanya menggunakan margin. 

                    

                              

                          

                         

  

Artinya: 275. orang-orang yang Makan (mengambil) 

riba[174] tidak dapat berdiri melainkan seperti berdirinya 

orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit 

gila[175]. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 

disebabkan mereka berkata (berpendapat), Sesungguhnya jual 

beli itu sama dengan riba, Padahal Allah telah menghalalkan 

jual beli dan mengharamkan riba. orang-orang yang telah 

sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti 

(dari mengambil riba), Maka baginya apa yang telah 

diambilnya dahulu[176] (sebelum datang larangan); dan 

urusannya (terserah) kepada Allah. orang yang kembali 

(mengambil riba), Maka orang itu adalah penghuni-penghuni 

neraka; mereka kekal di dalamnya. 
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Ayat di atas menjelaskan bahwa Allah SWT mempertegas 

legalitas dan keabsahan jual beli secara umum, serta menolak 

dan melarang konsep ribawi. Berdasarkan ketentuan ini, jual 

beli murabahah mendapat pengakuan dan legalitas dari syara‟, 

dan sah untuk dioprasionalikan dalam praktik pembiayaan pada 

Bank Syariah karena merupakan salah satu bentuk jual beli dan 

tidak mengandung unsur ribawi ( Sarip Muslim, 2015 : 85-86). 

2) Dasar Hukum Menurut Al-Hadist 

Hadis-hadis rosul yang dapat dijadikan rujukan dasar 

aqad transaksi al-murabahah, adalah: 

 
 
 
 
 
 

 

Dari Abdullah bin Umar radhiallahu anhu bahwa 

Rasuluillah shallallahu alaihi wa sallam bersabda, “Seorang 

pedagang muslim yang jujur dan amanah (terpercaya) akan 

(dikumpulkan) bersama para Nabi, orang-orang shiddiq dan 

orang-orang yang mati syahid pada hari kiamat (nanti). (HR 

Ibnu Majah No. 2139, al-Hakim No. 2142 dan ad-Daraquthni 

No. 17). 

Ijma’ umat Islam telah berkonsensus tentang keabsahan 

jual beli, karena manusia sebagai anggota masyarakat selalu 

membutuhkan apa yang dihasilkan dan dimiliki oleh orang lain. 

Oleh karena itu jual beli adalah salah satu jalan untuk 

mendapatkannya secara sah. Dengan demikian maka mudahlah 

bagi setiap individu untuk memenuhi kebutuhannya. 

e. Syarat dan Rukun Murabahah 

Menurur Moch. Anwar (1980:37-38), syarat rukun jual beli 

dengan akad murabahah, yaitu: 

 علية الله صلى رسولالله قال :قال عنو الله عمررضي بن عبدالله عن
   و سلم 

هَدَاءِوفيرواية   : » – مع :التَّاجِراُلَأمِيناُلصَّدُوقاُلْمُسْلِمُمَعَالشُّ
مَالْقِيَامَةِ  « – رواهابنماجووالحاكم ْْ  النبيينوالصديقينوالشهداءيوَ

  والدارقطنيوغيىم
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Dua orang yang berakad (penjual dan pembeli), dengan 

syarat sebagai berikut: 

1) Baligh atu dewasa. Tidak syah jual beli yang dilakukan anak 

kecil 

2) Tidak ada paksaan (di atas sukarela) keduanya 

3) Beragama Islam 

Ma’qud’ alaih (uang atau barangnya) dengan syarat berikut: 

1) Uang dan barangnya merupakan milik pembeli atau penjual.  

2) Barang yang akan dijualnya adalah suci 

3) Diketahui atau ditentukan ukuran atau timbangannya. Jika 

tidak diketahui, jual belinya tidak sah karena terdapat 

keraguan-keraguan.  

4) Dapat dilihat jenisnyaoleh pembeli dan penjual. 

5) Barang yang dijualnya bermanfaat menurut hukum syara’ 

6) Dapat diberikan barangnya atau uangnya kepada yang 

berkepentingan ketika akad 

7) Harus memakai ijab Kabul (serah terima).  

Beberapa syarat pokok murabahah menurut Usmani (1999) 

dalam bukunya Ascarya (2007:83-84) adalah sebagai berikut (Sarip 

muslim, 2015 : 87-89).  

1) Murabahah merupakan salah satu bentuk jual beli ketika 

penjual secara ekspllisit menyatakan biaya perolehan barang 

yang akan dijualnya dan menjual kepada orang lain dengan 

menambahkan tingkat keuntungan yang diinginkan.  

2) Tingkat keuntungan dalam murabahah dapat ditentukan 

berdasarkan kesepakatan bersama dalam bentuk lumpsum atau 

persentase tertentu dari biaya.  

3) Semua biaya yang dikeluarkan penjual dalam rangka 

memperoleh barang seperti biaya pengiriman, pajak, dan 

sebagainya dimasukan dalam biaya perolehan untuk 

menentukan harga agregat ini. Akan tetapi, pengeluaran yang 
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timbul karena usaha, seperti gaji pegawai, sewa tempat usaha, 

dan sebagainya tidak dapat dimasukkan dalam harga untuk 

suatu transaksi. Margin keuntungan yang diminta itulah yang 

menutupi semua pengeluaran.. 

4) Murabahah dikatakan sah apabila biaya-biaya perolehan 

barang dapat ditentukan secara pasti. Jika biaya tidak dapat 

dipastikan, barang atau komoditas tersebut tidak dapat dijual 

dengan prinsip murabahah.  

Dalam buku Ascarya (2007 :89-90) disebutkan bahwa 

bentuk-bentuk akad murabahah adalah sebagai berikut. 

1) Murabahah sederhana, yaitu penjual memasarkan barangnya 

kepada pembeli dengan harga sesuai harga perolehan ditambah 

margin keuntungan yang diinginkan.  

2) Murabahah kepada pemesan; melibatkan tiga pihak, yaitu 

pemesan, pembeli, dan penjual.  

f. Manfaat Pembiayaan Murabahah 

Pembiayaan murabahah memberikan banyak manfaat 

kepada bank syariah ataupun nasabahnya. Salah satu manfaat yang 

diperoleh bank adalah adanya keuntungan dari selisih harga beli 

dari penjual dengan harga jual kepada nasabah. Selain itu sistem 

pembiayaan sangat sederhana dan memudahkan penanganan 

administrasi bank syariah. 

Sesuai dengan sifat bisnis (tijarah), transaksi murabahah 

memiliki beberapa manfaat, yaitu: Bai‟al-Murabahah memberi 

banyak manfaat pada bank syariah salah satunya adalah adanya 

keuntungan yang muncul dari selisih harga beli dari penjual dengan 

harga jual kepada nasabah. Selain itu sistem bai‟ al-Murabahah 

juga sangat sederhana hal tersebut memudahkan penanganan 

administrasinya di bank syariah. 

Selain manfaat di atas murabahah juga memiliki resiko 

yang harus diantisipasi antara lain: 
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1) Default atau kelalaian, nasabah sengaja tidak membayar 

angsuran. 

2) Penolakan nasabah yaitu barang yang dikirim bisa saja ditolak 

oleh nasabah karena berbagai sebab. Bisa jadi karena rusak 

dalam perjalanan sehingga nasbah tidak mau menerimanya, 

karena itu sebaiknya dilindungi dengan asuransi. Kemungkinan 

lain karena nasabah merasa spesifikasi barang tersebut berbeda 

dengan barang yang dipesan. Bila bank telah menandatangani 

kontrak pembelian dengan penjual, barang tersebut akan 

menjadi milik bank. 

3) Fluktuasi harga komparatif. Hal ini terjadi apabila harga suatu 

barang dipasar naik setelah bank membelikannya untuk 

nasabah, lembaga keuangan syariah tidak bias mengubah harga 

jual beli tersebut ( Muslim, 2015 :99). 

g. Aplikasi Murabahah di Lembaga Keuangan Syariah  

Murabahah dalam lembaga keuangan syariah adalah jual 

beli barang pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang 

disepakati.Berdasarkan akad jual beli tersebut bank membeli 

barang yang dipesan dan menjualnya kepada nasabah.Harga jual 

bank adalah harga beli dari Supplierditambah keutungan yang 

disepakati.Bank harus memberi tahu secara jujur harga pokok 

barang kepada nasabah dan biaya yang diperlukan.Jenis 

murabahahdalam bank syariah dapat dilakukan berdasarkan 

pesanan atau tanpa pesanan. Dalam murabahah berdasarkan 

pesanan, bank melakukan pembelian barang setelah ada pemesanan 

dari nasabah.Murabahah berdasarkan pesanan bersifat mengikat 

atau tidak mengikat nasabah untuk membeli barang yang 

dipesannya. 

Murabahah bagi bank syariah, yaitu sesuai dengan sifat 

bisnis (tijarah).Transaksi murabahah memiliki beberapa manfaat, 

salah satunya adalah adanya keuntungan yang muncul dari selisih 
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harga beli dari penjualan dengan harga jual kepada nasabah.Selain 

itu, sistem murabahah juga sangat sederhana. Hal tersebut 

memudahkan penangganan administrasinya dibank syariah 

(Muslim, 2015 :94).  

Adapun dalam praktik perbankan, rukun dan syarat jual beli 

murabahah tersebut  seperti berikiut. 

1) Penjual dianologikan sebagai bank 

2) Pembeli dianologikan sebagai nasabah 

a) Ats –tsaman dianologikan sebagai harga plafon pembiayaan 

b) Ijab Kabul dianologikan sebagai akad, yaitu pernyataan 

persetujuan yang dituangkan dalam perjanjian  

Adapun syarat lain yang harus dipenuhi dalam murabahah 

adalah sebagai berikut. 

1) Penjual member tahu biaya modal kepada pembeli 

2) Kontrak pertama harus sah sesuai dengan aturan syariah  

3) Kontrak harus bebas dari riba  

4) Penjual harus menjelaskan kepada pembeli jika terjadi cacat 

atas barang sesuadah  pembelian 

5) Penjual harus menyampaikan hal-hal yang berkaitan dengan 

pembelian.  

h. Tujuan Pembiayaan Murabahah 

Bank syariah dengan mengunakan fasilitas murabahah 

dapat membiayai nasabahnya untuk keperluan modal kerja atau 

pembiayaan perdagangan. Adapun tujuan pembiayaan: 

1) Bank dapat membiayai keperluan modal kerja nasabahnya 

untuk membeli: 

a) Bahan mentah 

b) Bahan setengah jadi 

c) Barang jadi 

d) Stok dan persediaan 

e) Suku cadang dan penggantian 
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2) Bank dapat pula membiayai penjualan barang atau jasa yang di 

lakukan oleh nasabahnya termasuk di dalamnya biaya produksi 

barang baik untuk pasar domestik maupun di ekspor 

pembiayaan akan meliputi: 

a) Biaya bahan mentah 

b) Tenaga kerja 

c) Oferheads cost 

d) Margin keuntungan 

3) Nasabah dapat pula meminta bank untuk membiayai stok dan 

persediaan mereka. Keperluan pembiayaan mereka di tentukan 

pada besarnya stok dan persediaanya (re-ordering lefel), 

pembiayaan juga meliputi biaya bahan mentah ,tenaga kerja 

dan oferhead . 

4) Dalam hal di mana nasabah perlu untuk mengimpor bahan 

mentah,barang setengah jadi,suku cadang dan pengantian dari 

luar negri mengunakan letter of credit, Bank dapat membiayai 

permintaan akan letter of credit tersebut dengan mengunakan 

prinsip murabahah.Nasabah yang telah mendapatkan kontrak, 

baik kontrak kerja maupun kontrak pemasukan barang, dapat 

pula meminta pembiayaan dari bank. Bank dapat membiayai 

keperluan ini dengan prinsip murabahah dan untuk itu bank 

dapat meminta surat perintah kerja (SPK) dari nasabah yang 

bersangkutan (Muslim, 2015 :96).  

i. Risiko dalam Murabahah 

Menurut Muhammad (2005: 128-130), risiko dalam praktik 

murabahah terbagi menjadi tiga, yaitu sebagai berikut. 

1) Risiko yang berkaitan dengan barang. Secara teoritis, bank 

menanggung risiko kehilangan atau kerusakan pada barang-

barang pesanan sejak pembelian sampai penyerahan kepada 

nasabah 
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2) Risiko yang berkaitan dengan nasabah. Janji nasabah 

murabahah untuk membeli barang yang dipesan dalam suatu 

transaksi murabahah 

3) Risiko yang berkaitan dengan pembayaran. Risiko tidak 

terbayar penuh atau sebagian dari uang muka, seperti yang 

dijadwalkan dalam kontrak ada dalam pembiayaan murabahah.  

j. Karakteristik jual Beli Murabahah  

Menurut  Juhaya S. Praja, ada enam asas dalam 

bermuamalah atau melakukan kegiatan ekonomi, yaitu sebagai 

berikut.  

1) Tadabul manafi; bahwa segala bentuk kegiatan muamalah 

harus memberikan keuntungan dan manfaat bersama bagi 

pihak-pihak yang terlibat.  

2) Pemerataan, merupakan penerapan prinsip keadilan dalam 

bidang muamalah, yang menghendaki agar harta ini tidak 

hanya dikuasai oleh segelintir orang, tetapi terdistribusi secara 

merata diantara masyarakat, baik kaya maupun miskin. 

3) An‟taraadin atau suka sama suka, yaitu setiap bentuk 

muamalah antar individu atau antar pihak harus berdasarkan 

kerelaan masing-masing.  

4) Adamul gharar, yaitu pada setiap bentuk muamalah tidak boleh 

ada tipu daya sehingga salah satu pihak merasa dirugikan dan 

mengakibatkan kehilangan unsur kerelaan dalam perikatan.  

5) Al-bir wa at-taqwa, yaitu terciptanya kebaikan-kebaikan dan 

ketakwaan pada setiap transaksi yang dilakukan dalam 

berbagai bentuk.  

6) Musyarakah, yaitu setiap bentuk muamalah merupakan kerja 

sama antara pihak yang saling menguntungkan bukan hanya 

bagi pihak yang terlibat, melainkan juga bagi keseluruhan 

masyarakat. 
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D. Penelitian yang Relevan 

Citra Nanda Apri Garini, NPM: 13109268 dengan skripsi tahun 

2016 yang berjudul “Strategi Pengembangan Produk Pembiayaan 

Murabahah (Study kasus Pada Koperasi Jasa Keuangan Syariah BMT 

Cendrawasih Pasar Cendrawasih Kota Metro) ”hasil penelitiannya dari 

hasil penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa strategi 

pengembangan produk pembiayaan Murabahah sudah dilakukan dengan 

baik. Karena kepuasan nasabah sangat penting apabila pembiayaan 

Murabahah sesuai dengan kebutuhan atau harapan nasabahnya.Dalam 

strategi pengembangan pembiayaan murabahah kepuasan nasabah lebih 

diutamakan sesuai dengan kebutuhan, keinginan dan harapan nasabah 

dapat terpenuhi melalui pembiayaan Murabahah.Jenis penelitian yang 

digunakannya yaitu penelitian lapangan (field research) dengan 

pendekatan deskriptif kualitatif. 

Perbedaannya terletak yaitu pada fokus masalah penelitian, penulis 

membahas tentang Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah, 

sedangkan peneliti yang terdahulu di atas membahas strategi 

Pengembangan Produk Pembiayaan Murabahah. 

Ririn Widiawati, NIM : 122503095 dengan skripsi tahun 2015 

yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah pada 

Bank Mega Syari‟ah Cabang Ungaran” hasil penelitiannya dari Hasil 

penelitian yang telah dilakukan di Bank Mega Syariah menunjukkan 

bahwa produk Pembiayaan Murabahah yang terdapat pada Bank Mega 

Syari’ah yaitu Murabahah dengan Wakalah dan Murabahah tanpa 

Wakalah dan Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah yang 

digunakan pada Bank Mega Syari’ah yaitu: Door too door, Iklan (Terdiri 

dari brosur, spanduk, media elektronik) dan Jemput bola. Jenis penelitian 

yang digunakannya yaitu penelitian lapangan (field research) dengan 

pendekatan deskriptif kualitatif. 

 Perbedaannya terletak yaitu pada fokus masalah penelitian, 

penulis membahas tentang Strategi pemasaran pembiayaan murabahah, 
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sedangkan peneliti yang terdahulu diatas membahas tentang strategi 

pemasaran pembiayaan murabahah,dan pembiayaan wakala. 

Dahana Agni Redian Muslimin Faerdi, NIM 132503154 dengan 

skripsi tahun 2012 yang berjudul “Implementasi Produk Pembiayaan 

Murabahah Di Kspps Bmt El Amanah Kendali ”hasil penelitiannya dari 

hasil penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan  temuan yang 

amati dan telah melakukan penelitian dengan menganalisis menggunakan 

metode-metode di atas, dapat diketahui bahwa implementasi akad 

murabahah di BMT El Amanah Kendal sudah sesuai dengan prinsip fatwa 

DSN MUI No. 04/DSN-MUI/IV/2000. Hal ini terbukti bahwa pembiayaan 

yang dilakukan dengan prinsip jual beli selain itu juga tidak ditemukan 

hal-hal yang menyimpang dalam ajaran Islam.Misalnya hal-hal yang 

mengandung unsur maisyir, gharar, haram, riba (MAGRIB) dan sesuai 

dengan Fatwa Dewan Syariah Nasional MUI No. 04/DSN-

MUI/IV/2000.Penelitiannya yaitu memakai metode penelitian lapangan 

dengan pendekatan deskriptif kualitatif.. Perbedaannya terletak yaitu pada 

fokus masalah penelitian, penulis membahas tentang Strategi Pemasaran 

Pembiayaan Murabahah,sedangkan peneliti yang terdahulu di atas 

membahas tentang Implementasi produk Pembiayaan Murabahah di 

KSPPS BMT EL AMANAH Kendali. 

 

 



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Adapun jenis penelitian yang akan penulis lakukan adalah 

penelitian lapangan (field research) yang bersifat deskriptif kualitatif 

(Qualitative Research), yang mana menjelaskan tentang strategi dan 

kendala pemasaran pembiayaan murabahah pada KSPPS Al-Anshari. 

Metode kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data 

deskriptif seperti ucapan/tulisan dan perilaku yang dapat diamati dari 

orang-orang atau subjek itu sendiri (Rulah Ahmadi, 2014: 15). Penelitian 

ini merupakan jenis penelitian yang menggambarkan keadaan dari apa 

yang diteliti dengan mendeskripsikannya secara sistematis, faktual dan 

akurat karena penelitian ini akan memberikan gambaran yang faktual 

tentang keadaan dan fenomena yang ada pada subjek penelitian tersebut.  

 

B. Latar dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di KSPPS Al- Anshari Bukittinggi yang 

bertempat di Jl. Mutiara IV Kelurahan ATTS Kecamatan Guguak Panjang 

Kota Bukittinggi dilakukan pada Bulan April sampai Juli 2018.  
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C. Instrumen Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti langsung menjadi instrumen 

kuncinya dengan cara peneliti langsung berada di lapangan untuk meneliti 

yaitu dengan mengadakan wawancara, mengajukan daftar pertanyaan dan 

kemudian mengambil dokumentasinya 

Kemudian untuk instrumen pendukungnya, peneliti menggunakan 

alat seperti handphone, buku, dan dokumen lainnya yang dapat digunakan 

untuk mendukung keabsahan hasil peneliti yang dilakukan di KSPPS Al-

Anshari Bukittinggi. 

 

D. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 

Data primer adalah data dalam bentuk verbal atau kata-kata yang 

diucapkan secara lisan, gerak gerik atau perilaku yang dilakukan oleh 

subjek yang dapat dipercaya, yakni subjek penelitian atau informan 

yang berkenaan dengan variabel yang diteliti atau data yang diperoleh 

secara langsung. Dimana pada penelitian ini peneliti akan 

mendapatkan data primer tersebut dari hasil wawancara langsung 

dengan Account Officer (AO) KSPPS Al-Anshari Bukittinggi. 

2. Sumber Data Sekunder 

Adalah data yang diperoleh dari teknik pengumpulan data yang 

menunjang data primer. Dalam penelitian ini data sekunder berasal 

dari foto, dokumen serta arsip pembiayaan dari tahun 2015-2017 di 

KSPPS Al-Anshari Bukittinggi. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam memperoleh data-data yang diperlukan untuk menunjang 

penelitian ini, penulis menggunakan teknik-teknik pengumpulan data yang 

terdiri dari: 

1. Wawancara, yaitu suatu bentuk komunikasi verbal (semacam 

percakapan) yang bertujuan memperoleh informasi untuk mendapatkan 
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data dengan cara tanya jawab antara sipewawancara dengan responden. 

Wawancara yang penulis lakukan yaitu mengajukan pertanyaan 

langsung kepada Account Officer dan  pegawai lain KSPPS Al-Anshari 

Bukitinggi. 

2. Dokumentasi, yaitu suatu teknik yang digunakan untuk mengumpulkan 

data dari sumber non insani, sumber ini terdiri dari dokumen, dan 

rekaman seperti,  foto-foto, catatan kasus dan lain sebagainya. Melalui 

teknik dokumentasi ini peneliti mengumpulkan data-data yang 

diperlukan yang ada di tempat atau lokasi penelitian.  

 

F. Teknik Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan dengan 

mendeskripsikan data dalam membahas permasalahan ini penulis 

menggunakan analisis kualitatif deskriptif yaitu penjelasan terhadap data 

kualitatif untuk memperoleh gambaran umum tentang permasalahan yang 

penulis teliti. Yang penulis maksud disini adalah Strategi dan Kendala 

Pemasaran Pembiayaan Murabahah pada KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

dengan menggunakan Marketing mix. 

Setelah dilakukan wawancara penulis akan mendapatkan informasi 

tentang permasalahan yang diteliti lalu menarik kesimpulan mengenai 

permasalahan yang diteliti tersebut. 

 

G. Teknik Penjaminan Keabsahan Data 

Untuk memperoleh kredibilitas atau tingkat kepercayaan dalam 

penelitian ini, penulis menggunakan teknik triangulasi. triangulasi 

diartikan sebagai teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan 

data dari berbagai teknik pengumpulan data dan merupakan pengecekan 

ulang atau cek dan ricek. Triangulasi yang peneliti gunakan adalah 

triangulasi metode untuk mengungkap dan menganalisis masalah-masalah 

yang dijadikan objek penelitian yaitu dengan observasi/pengamatan, 

wawancara, dan analisis dokumen (Putra, 2013:179). 
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Triangulasi yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah 

triangulasi metode dimana penulis menggali kebenaran tertentu melalui 

observasi, kemudian penulis melakukan wawancara dengan Account 

Officer (AO) KSPPS Bukittinggi. Peneliti juga menggunakan dokumen 

tertulis seperti catatan mengenai daftar anggota koperasi, dan juga arsip 

mengenai jumlah pembiayaan murabahah selama periode 2015-2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB IV 

TEMUAN PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum KSPPS Al-Anshari 

1. Dasar Pembentukan 

BBaaddaann  AAmmiill  ZZaakkaatt  kkoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  mmeemmbbeennttuukk  KKooppeerraassii  

SSiimmppaann  PPiinnjjaamm  PPeemmbbiiaayyaaaann  SSyyaarriiaahh    ((KKSSPPPPSS))  AAll  AAnnsshhaarrii  yyaaiittuu  

sseebbuuaahh  lleemmbbaaggaa  yyaanngg  ddiikkhhuussuusskkaann  uunnttuukk  mmeellaakkssaannaakkaann  ppeennggeelloollaaaann  

ddaannaa  ppeennggeennttaassaann  kkeemmiisskkiinnaann  yyaanngg  ddiihhiibbaahhkkaann  oolleehh  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii,,  ddeennggaann  ppoollaa  LLeemmbbaaggaa  KKeeuuaannggaann  MMiikkrroo  SSyyaarriiaahh..  

LLeemmbbaaggaa  iinnii  tteerrbbeennttuukk  aattaass  Perjanjian Kerjasama antara 

Pemerintah Kota Bukittinggi dengan Badan Amil Zakat (BAZ) Kota 

Bukittinggi Nomor 60/SP/HUK-2007 dan Nomor 38/BAZ-BKT/XII-

2007 Tanggal 26 Desember 2007  tteennttaanngg  ppeennggeelloollaaaann  ddaannaa  hhiibbaahh  

uunnttuukk  ppeennggeennttaassaann  kkeemmiisskkiinnaann  aannttaarraa  PPeemmeerriinnttaahh  kkoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  ddaann  

BBaaddaann  AAmmiill  ZZaakkaatt  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  sseerrttaa  AAddeenndduumm  aattaauu  AAmmaannddeemmeenn  

NNoo..  0044//AADDDD//HHUUKK--22000088  --  1177//AADDDD//BBAAZZ--BBKKTT//1111//VVIIIIII--22000088  ttaannggggaall  

1144  AAgguussttuuss  22000088,,  tteennttaanngg  ppeennggeelloollaaaann  ddaannaa  ppeennggeennttaassaann  kkeemmiisskkiinnaann..  

PPeemmbbeennttuukkaann  KKooppeerraassii  SSiimmppaann  PPiinnjjaamm  PPeemmbbiiaayyaaaann  SSyyaarriiaahh    ((KKSSPPPPSS))  

AAll--AAnnsshhaarrii  ddiibbeennttuukk  oolleehh  BBaaddaann  AAmmiill  ZZaakkaatt  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  ddeennggaann  

ssuurraatt  kkeeppuuttuussaann  NNOO  3377//BBAAZZ--BBKKTT//1111//XXII//22000088  ppaaddaa  ttaannggggaall  2211  

NNoovveemmbbeerr  22000088  ((KKSSPPPPSS  AAll--AAsshhaarrii,,  22001111))..  

22..  TTuujjuuaann  ddaann  PPeennaammaaaann  

KKaattaa  AAnnsshhaarrii  mmeerruuppaakkaann  ppeennggggaallaann  kkaattaa  yyaanngg  ddiiaammbbiill  ddaarrii  

ffiilloossooffii    pprrooggrraamm  yyaaiittuu  ::  PPeemmbbiinnaaaann  UUssaahhaa  MMaassyyaarraakkaatt  PPrroodduukkttiiff,,  kkaattaa  

““  AAnnsshhaarrii  ““  jjuuggaa  bbeerraassaall  ddaarrii  bbaahhaassaa  AArraabb  yyaanngg  bbeerraarrttii  ppeennoolloonngg  ppaarraa  

ddhhuuaaffaa..  

aa..  TTuujjuuaann    

KKooppeerraassii  SSiimmppaann  PPiinnjjaamm  PPeemmbbiiaayyaaaann  SSyyaarriiaahh    ((KKSSPPPPSS))AAll--

AAnnsshhaarrii  mmeemmiilliikkii  ttuujjuuaann  uunnttuukk  mmeenniinnggkkaattkkaann  kkeesseejjaahhtteerraaaann  

mmaassyyaarraakkaatt  mmiisskkiinn  mmeellaalluuii  ppeemmbbiinnaaaann  ccaarraa  bbeerruussaahhaa  ddaann  bbaannttuuaann  
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ppeerrmmooddaallaann,,  uunnttuukk  mmeennggggeerraakkkkaann  eekkoonnoommii  MMaassyyaarraakkaatt  PPootteennssiiaall  

PPrroodduukkttiiff  ((MMPPPP))  yyaanngg  bbeerruussaahhaa  ddii  sseekkttoorr  uussaahhaa  mmiikkrroo//kkeecciill..  DDii  

ssaammppiinngg  iittuu  KKooppeerraassii  SSiimmppaann  PPiinnjjaamm  PPeemmbbiiaayyaaaann  SSyyaarriiaahh    

((KKSSPPPPSS))  iinnii  bbeerrttuujjuuaann  mmeemmbbiinnaa  kkeehhiidduuppaann  sspprriittuuaall  yyaanngg  jjuujjuurr  

ddaann  ttaaaatt  bbeerraaggaammaa..    

bb..  FFiilloossooffii,,VViissii  MMiissii,,  SSttrraatteeggii,,  pprriinnssiipp  ppeemmbbeerrddaayyaaaann,,    

TTaabbeell  44..11  

FFiilloossooffii,,VViissii  MMiissii,,  SSttrraatteeggii,,  pprriinnssiipp  ppeemmbbeerrddaayyaaaann  ddaann  

LLaannggkkaahh--llaannggkkaahh  uuttaammaa  

  

11  FFiilloossooffii  MMeennaannaammkkaann  pprriinnssiipp  ttoolloonngg--mmeennoolloonngg  ((aall--

AAnnsshhaarrii))..  MMeemmbbiinnaa  KKeemmaannddiirriiaann  

MMaassyyaarraakkaatt  ((aall--BBiirrrryy))  yyaanngg  pprroodduukkttiiff  ddaann  

ppootteennssiiaall..  

22  VViissii  TTeerrwwuujjuuddnnyyaa  kkeelluuaarrggaa  bbiinnaaaann  yyaanngg  

sseejjaahhtteerraa,,  mmeenniinnggkkaattnnyyaa  ppeerraann  ssoossiiaall  

kkeemmaassyyaarraakkaattaann  yyaanngg  ddiibbaanngguunn  ddii  aattaass  nniillaaii--

nniillaaii  kkeeiimmaannaann  ddaann  kkeettaakkwwaaaann  

33  MMiissii  11..  MMeenniinnggkkaattkkaann  ttaarraaff  hhiidduupp  MMaassyyaarraakkaatt  

PPrroodduukkttiiff  PPootteennssiiaall  ((MMPPPP))..  

22..  MMeenngguurraannggii  mmaassyyaarraakkaatt  bbeerreekkoonnoommii  

lleemmaahh..  

33..  MMeemmbbeerriikkaann  dduukkuunnggaann  ddaannaa  uunnttuukk  

ppeerrmmooddaallaann..  

44..  MMeennjjaaddii  lleemmbbaaggaa  ppeemmbbeerrddaayyaaaann  yyaanngg  

uunngggguull..  

55..  MMeemmbbeerriikkaann  ppeemmbbiinnaaaann  kkeehhiidduuppaann  yyaanngg  

rreelliiggiiuuss..  

  

44  SSttrraatteeggii  11..  TTeerrllaakkssaannaannyyaa  ppeemmbbiinnaaaann  tteerrppaadduu  ddaann  

bbeerrkkeellaannjjuuttaann..    

22..  TTeerrppeennuuhhiinnyyaa  kkeebbuuttuuhhaann  ppeenniinnggkkaattaann  
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ssttrruukkttuurr  ppeerrmmooddaallaann  MMPPPP..  

33..  TTeerrccuukkuuppiinnyyaa  mmooddaall  uussaahhaa  ddeennggaann  ddaannaa  

bbeerrgguulliirr..  

44..  TTeerrccaappaaiinnyyaa  lleemmbbaaggaa  yyaanngg  GGoooodd  

CCoorrppoorraattee  GGoorrvveennaannccee  ((GGCCGG))  ddaann  

mmeemmeennuuhhii  kkeetteennttuuaann  SSyyaarrii’’aahh..  

55..  TTeerrcciippttaannyyaa  kkeerrjjaa  ssaammaa  ((tteeaamm  wwoorrkk))  ddaarrii  

sseemmuuaa  ssttaakkee  hhoollddeerr..  

  

55  PPrriinnssiipp  

PPeemmbbeerr--  

ddaayyaaaann  

11..  KKeebbeerrppiihhaakkaann  ::  OOrriieennttaassii  ppeemmaannffaaaattaann  

ddaannaa  hhaannyyaa  uunnttuukk  ppeemmbbeerrddaayyaaaann  

mmaassyyaarraakkaatt  kkuurraanngg  mmaammppuu..  

22..  PPrroo--PPeerreemmppuuaann  ::  DDiittuujjuukkaann  uunnttuukk  

mmeennggaannggkkaatt  ddeerraajjaatt  kkaauumm  ppeerreemmppuuaann  

ddaallaamm  mmeenniinnggkkaattkkaann  jjiiwwaa  

kkeewwiirraauussaahhaaaannnnyyaa..  

33..  PPaarrttiissiippaattiiff  ::  MMeenniinnggkkaattkkaann  ppaarrttiissiippaassii  

mmaassyyaarraakkaatt  sseeccaarraa  bbeerrssaammaa--ssaammaa  ddaallaamm  

mmeennaanngggguullaannggii  ppeerrmmaassaallaahhaann  

lliinnggkkuunnggaann  ssoossiiaall..  

44..  SSeettiiaa  KKaawwaann::  MMeemmbbaanngguunn  rraassaa  

kkeeppeedduulliiaann  mmaassyyaarraakkaatt  tteerrhhaaddaapp  

lliinnggkkuunnggaann  ddaann  tteettaannggggaa  ((ttaa‟‟aawwaannuu  

„„aallaallbbiirrrryy))  

55..  MMuussyyaawwaarraahh  ::  PPeennggaammbbiillaann  kkeeppuuttuussaann  

yyaanngg  ddiillaakkuukkaann  sseeccaarraa  ddeemmookkrraattiiss..  

66..  AAkkuunnttaabbiilliittaass  ::  MMeewwuujjuuddkkaann  GGoooodd  

CCoooorrppoorraattee  GGoovveerrnnaannccee  kkeeppaaddaa  ppeemmbbeerrii  

pprrooggrraamm  tteeppaatt  wwaakkttuu..  

77..  KKeettaakkwwaaaann  ::  SSeelluurruuhh  ppeellaakkssaannaa  yyaanngg  

tteerrlliibbaatt  ddaallaamm  pprrooggrraamm  mmeemmppuunnyyaaii  
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iinntteeggrriittaass  bbeerrtteekkaadd  sseellaalluu  ddaallaamm    

mmeenniinnggkkaattkkaann  kkeettaaqqwwaaaannnnyyaa  kkeeppaaddaa  

AAllllaahh  SSWWTT..  

66  LLaannggkkaahh--

llaannggkkaahh  

uuttaammaa  

  

11..      MMoottiivvaassii  aakkhhllaaqquull  kkaarriimmaahh::  

aa..  MMeellaakkssaannaakkaann  ppeemmbbiinnaaaann  mmoottiivvaassii  

kkeerrjjaa  bbeerruuppaa  ppeelluurruussaann  nniiaatt  ddaallaamm  

bbeerruussaahhaa..  

bb..  MMeemmbbeerriikkaann  ccaarraa  bbeerrmmuuaa’’mmaallaahh  

sseessuuaaii  kkeetteennttuuaann  ssyyaarrii’’aatt  AAllllaahh..  

cc..  MMeennssyyuukkuurrii  nniikkmmaatt  AAllllaahh..  

dd..  MMeemmbbeerriikkaann  ppeemmbbiinnaaaann  ddaallaamm  

ppeerrtteemmuuaann  SShhuubbuuhh  MMuubbaarraakkaahh  ddaann  

MMaaggrriibb  IIssyyaa  ((MMAAGGIISS))..  

    22..      KKeewwaajjiibbaann  ssoossiiaall  kkeemmaassyyaarraakkaattaann::  

aa..  MMeemmbbeerriikkaann  ppeellaattiihhaann  kkeetteerraammppiillaann..  

bb..  MMeemmbbeerriikkaann  ttuunnttuunnaann  kkeeppaaddaa  

kkeeggiiaattaann  eekkoonnoommii  yyaanngg  SSyyaarr’’ii..  

cc..  MMeennggaajjaakk  uunnttuukk  iikkuutt  sseerrttaa  ddaallaamm  

uussaahhaa  ssoossiiaall  ddaann  mmeenniinnggkkaattkkaann  rraassaa  

ssoolliiddaarriittaass  aannttaarr  sseessaammaa..  

  

    33..      KKeettaanngggguuhhaann  eekkoonnoommii::  

aa..  MMeemmbbeerriikkaann  ddaannaa  uunnttuukk  mmeennaammbbaahh  

bbaarraanngg  ddaaggaannggaann..  

bb..  MMeenniinnggkkaattkkaann  ddaannaa  ttaammbbaahhaann  

mmooddaall..  

cc..  MMeemmbbeerriikkaann  ddaannaa  uunnttuukk  ppeerrbbaaiikkaann  

tteemmppaatt  ddaann  ffaassiilliittaass    bbeerruussaahhaa..  

dd..  MMeennddoorroonngg  uunnttuukk  mmeennaabbuunngg  ddii  

KKJJKKSS    

SSuummbbeerr::  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  BBuukkiittttiinnggggii  



63 

 

 

dd..  PPeemmbbeennttuukkaann  OOggaanniissaassii  

PPaaddaa  ttaannggggaall  2211  NNoovveemmbbeerr  22000088  BBaaddaann  AAmmiill  ZZaakkaatt  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii  mmeemmbbeennttuukk  KKooppeerraassii  SSiimmppaann  PPiinnjjaamm  PPeemmbbiiaayyaaaann  

SSyyaarriiaahh    ((KKSSPPPPSS))    AAll  AAnnsshhaarrii  yyaanngg  ddiibbuuaatt  ddaallaamm  ssuurraatt  kkeeppuuttuussaann  

NNOO..  3388//BBAAZZ--BBKKTT//1111//XXII//22000088..  LLeemmbbaaggaa  iinnii  bbeerraaddaa  ddii  bbaawwaahh  

nnaauunnggaann  BBAAZZ  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii..  AAddaappuunn  ssuussuunnaann  oorrggaanniissaassii  

KKSSPPPPSS    AAll  AAnnsshhaarrii  aaddaallaahh  sseebbaaggaaii  bbeerriikkuutt  ::  

TTaabbllee  44..22  

SSttrruukkttuurr  OOrrggaanniissaassii  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  

  

NNoo  PPookkjjaa  Jabatan  

11))    IIssmmaaiill  DDjjoohhaarr,,  SSHH  Ketua  

22))    HH  ZZuullffiiaaddii      Sekretaris 

33))  HH..  YYaarrlloonn  SS..,,  SSHH..  Keuangan  

44))  HH..  ddrr..IIrrwwaann  YY..,,  MM..KKeess..  Pengendalian 

 

NNoo    PPeennggaawwaass  SSyyaarrii’’aahh   

11))  PPrrooff..  DDrr..  HH..  RRaahhmmaann  RRiittoonnggaa,,     

22))  DDrr..  ZZaaiinnuuddddiinn  TTaannjjuunngg,,   

33))  HH..  HHeellmmii  CChhaattiibb..   

 

NNoo  PPeennggaawwaass  UUssaahhaa  
 

11))  
ZZuullffaahhmmii  SSEE,,  MMMM..     

22))  
HH..  SSaabbiirr,,  SSHH..   

33))  
HH..  AAll  CChhaaiirrii  DDaarraanniinn     

 

NNoo  PPeellaakkssaannaa  Jabatan 

11))  AAddeekk  IInnddrraa  WWiigguunnaa,,  SS..HH..II    AAccccoouunntt  OOffffiicceerr  

22))  AArrmmaann  AArriiss,,  AA..MMdd..  AAccccoouunntt  OOffffiicceerr  

33))  MMiissvvaa  MMeerriiaa  SSaassttrrii,,  SS..PPtt..    AAccccoouunntt  OOffffiicceerr  

44))  SSrrii  WWiiddyyaa  NNiinnggssiihh,,  AA..MMdd..    AAccccoouunntt  OOffffiicceerr  

55))  RRaahhttuu  AAsslliizzaa  SSEE..  AAkktt..  EElleeccttrroonniicc  DDaattaa  

PPrroocceessssiinngg    

66))  FFeerrrryy  AABB,,  SSEE..  KKeeuuaannggaann  

77))  TTaauuffiikk,,  AA..MMdd..  AAccccoouunntt  OOffffiicceerr 

88))  DDwwii  PPuuttrrii  PPrraattaammaa  SSEE..  AAccccoouunntt  OOffffiicceerr 

99))  NNiillaa  KKaarrttiikkaa  AAMMDD..  AAccccoouunntt  OOffffiicceerr 

1100))  MMiillaa  FFeebbrriinnaa  AAMMDD..  AAddmmiinniissttrraassii  

1111))  AArrssyyaadd  TTssaannii    AAccccoouunntt  OOffffiicceerr 

SSuummbbeerr::  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  
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33..  PPrroosseedduurr  PPeennggeelloollaaaann  

PPrroosseedduurr  ppeennggeelloollaaaann  mmeennggaaccuu  kkeeppaaddaa  pprroosseedduurr  ppeennggeelloollaaaann  

rriinnggkkaass  ddaann  SSOOPP  ppeennggeelloollaaaann  yyaanngg    ddiibbuuaatt  oolleehh  BBAAZZ  ppaaddaa  ttaannggggaall  2255  

NNoovveemmbbeerr  22000088,,  ddaann  ddiissaammppaaiikkaann  kkeeppaaddaa  SSeekkrreettaarriiss  TTKKPPKK  ppaaddaa  

ttaannggggaall  1155  DDeesseemmbbeerr  22000088..  AAddaappuunn  pprroosseedduurr  yyaanngg  ddiimmaakkssuudd  aaddaallaahh  ::  

aa..  PPeennggaajjuuaann  PPeerrmmiinnttaaaann  

bb..  PPrroosseess  VVeerriiffiikkaassii  

cc..  PPrroosseess  AAnnaalliissaa  

dd..  PPeennggaammbbiillaann  KKeeppuuttuussaann  PPeemmbbiiaayyaaaann  

ee..  PPrroosseess  PPeennggaajjuuaann  DDaannaa  

ff..  PPeennccaaiirraann  DDaannaa  

gg..  PPeemmbbiiaayyaaaann  

hh..  BBaaggii  HHaassiill  MMuurraabbaahhaahh  

ii..  PPeemmbbaaggiiaann  KKeeuunnttuunnggaann  

jj..  PPeennggeemmbbaalliiaann  DDaannaa  ((KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii,,  22001111))  

44..  PPeemmbbiiaayyaaaann  BBeerrmmaassaallaahh  

PPeemmbbiiaayyaaaann  bbeerrmmaassaallaahh  aaddaallaahh  ssuuaattuu  kkoonnddiissii  ppeemmbbiiaayyaaaann  ddii  

mmaannaa  tteerrddaappaatt  ssuuaattuu  ppeennyyiimmppaannggaann  uuttaammaa  ddaallaamm  ppeemmbbaayyaarraann  kkeemmbbaallii  

ppeemmbbiiaayyaaaann  yyaanngg  bbeerraakkiibbaatt  tteerrjjaaddii  kkeetteerrllaammbbaattaann  ddaallaamm  

ppeennggeemmbbaalliiaann,,  aattaauu  ddiippeerrlluukkaann  ttiinnddaakkaann  yyuurriiddiiss  ddaallaamm  ppeennggeemmbbaalliiaann  

aattaauu  kkeemmuunnggkkiinnaann  tteerrjjaaddiinnyyaa  kkeerruuggiiaann  bbaaggii  KKSSPPPPSS  AAll  AAnnsshhaarrii..  

aa..  PPeennaannggaannaann  PPeemmbbiiaayyaaaann  BBeerrmmaassaallaahh  

PPeennaannggaannaann  tteerrhhaaddaapp  ppeemmbbiiaayyaaaann  bbeerrmmaassaallaahh  ppeerrlluu  

ddiillaakkuukkaann  ddeennggaann  ccaarraa  ::  

aa))  PPrreevveennttiiff  ((PPeenncceeggaahhaann))  

11))  PPeemmaahhaammaann  ddaann  ppeellaakkssaannaaaann  pprroosseess  ppeemmbbiiaayyaaaann  yyaanngg  

bbeennaarr,,  mmeennyyaannggkkuutt  iinntteerrnnaall  ((KKSSPPPPSS    AAll  AAnnsshhaarrii))  ddaann  

eekksstteerrnnaall  ((mmiittrraa  ddaann  lliinnggkkuuppnnyyaa))  

22))  PPeemmaannttaauuaann  ddaann  ppeemmbbiinnaaaann  ppeemmbbiiaayyaaaann  ((oonn  ssiittee  ddaann  oonn  

ddeesskk  mmoonniittoorriinngg))  
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33))  MMeemmaahhaammii  ffaakkttoorr  yyaanngg  mmeennjjaaddii  ppeennyyeebbaabb  ddaann  ggeejjaallaa  

ddiinnii  ppeemmbbiiaayyaaaann  bbeerrmmaassaallaahh  

bb))  KKuurraattiiff  ((PPeennyyeelleessaaiiaann))  

AAccccoouunntt  OOffffiicceerr  mmeellaakkuukkaann  aannaalliissiiss--eevvaalluuaassii  uullaanngg  

mmeennggeennaaii    aassppeekk      ((mmaannaajjeemmeenn,,  ppeemmaassaarraann,,  pprroodduukkssii,,  

kkeeuuaannggaann,,  yyuurriiddiiss  ))..  

bb..  CCaarraa  PPeennyyeelleessaaiiaann  PPeemmbbiiaayyaaaann  BBeerrmmaassaallaahh  

CCaarraa    ppeennaannggaannaann//ppeennyyeelleessaaiiaann    ppeemmbbiiaayyaaaann  bbeerrmmaassaallaahh  

ddaappaatt  ddiillaakkuukkaann  ddaallaamm  bbeennttuukk  ::  

11..  PPeemmbbiinnaaaann  

aa))  PPeemmbbiinnaaaann  aawwaall..  

PPeemmbbiinnaaaann  aawwaall  ddiillaakkssaannaakkaann  oolleehh  ggaabbuunnggaann  ddaarrii  

bbeebbeerraappaa  uunnssuurr  mmaassyyaarraakkaatt  ddaann  ddiinnaass  yyaanngg  tteerrkkaaiitt  sseeccaarraa  

tteerrppaadduu..  BBaaggii  ccaalloonn  MMPPPP  yyaanngg  ddiiaajjuukkaann  oolleehh  ddaassaawwiissmmaa  

ddaann  tteellaahh  lloollooss  vveerriiffiikkaassii  ddaann  aannaalliissaa,,  ddiibbeerriikkaann  

ppeemmbbiinnaaaann  ddii  kkaannttoorr  BBAAZZ  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii,,  ddeennggaann  

mmaatteerrii  ::  

11))  KKeewwaajjiibbaann    mmaannuussiiaa  tteerrhhaaddaapp  aaggaammaa..  

22))  MMeennjjaaggaa  hhuubbuunnggaann  bbaaiikk  sseessaammaa..  

33))  KKeewwaajjiibbaann  ddaann  kkiiaatt  bbeerruussaahhaa..  

44))  KKeewwaajjiibbaann  ddaallaamm    mmeemmbbaayyaarr  hhuuttaanngg..  

55))  PPeerriillaakkuu  jjuujjuurr  ddaann  aammaannaahh..  

66))  DDooaa  kkeessuusskksseessaann  ddaallaamm  bbeekkeerrjjaa  

bb))  PPeemmbbiinnaaaann  kkhhuussuuss..  

PPeemmbbiinnaaaann  kkhhuussuuss  aaddaallaahh  ppeemmbbiinnaaaann  yyaanngg  

ddiibbeerriikkaann  kkeeppaaddaa  MMPPPP  yyaanngg  aakkaann  mmeenneerriimmaa  bbaannttuuaann  

sseessuuaaii  ddeennggaann  jjeenniiss  uussaahhaa  ddaann  kkeetteerraammppiillaann  ddaarrii  MMPPPP,,    

ddeennggaann  mmaatteerrii  ::  

11))  PPeemmbbiiaayyaaaann  ddaann  ppeennggeemmbbaalliiaann  ddaannaa..  

22))  MMaannaajjeemmaann  uussaahhaa  kkeecciill  ddaann  ttaattaa  ccaarraa  bbeerruussaahhaa  kkeecciill  
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33))  PPeemmbbiinnaaaann  kkhhuussuuss  bbaaggii  MMPPPP  yyaanngg  bbeelluumm  mmeemmeennuuhhii  

ppeerrssyyaarraattaann  ddaappaatt  ddiimmiinnttaakkaann  ppeemmbbiinnaaaann  kkeeppaaddaa  

ppiihhaakk  yyaanngg  mmeemmppuunnyyaaii  ddiissiipplliinn  iillmmuu  yyaanngg  tteerrkkaaiitt..  

cc))  PPeemmbbiinnaaaann  ppaassccaa  ppeennccaaiirraann  ddaannaa  

PPeemmbbiinnaaaann  yyaanngg  ddiibbeerriikkaann  ppaassccaa  ppeennccaaiirraann  ddaannaa  

aaddaallaahh  uunnttuukk  ppeemmbbiinnaaaann  yyaanngg  ddiibbeerriikkaann  sseeccaarraa  tteerruuss  

mmeenneerruuss  sseellaammaa  MMPPPP  ddaallaamm  mmaassaa  ppeemmbbiiaayyaaaann..  

PPeemmbbiinnaaaann  iinnii  sseeccaarraa  mmeennyyeelluurruuhh  sseessuuaaii  ddiibbeerriikkaann  sseessuuaaii  

ddeennggaann  kkeebbuuttuuhhaann  yyaanngg  ttiiddaakk  jjaauuhh  bbeerrbbeeddaa  ddaarrii  

ppeemmbbiinnaaaann  sseebbeelluummnnyyaa,,  nnaammuunn  ddiittaajjaammkkaann  kkeeppaaddaa  

mmaassaallaahh  yyaanngg  aaddaa..  MMaatteerrii  ppeemmbbiinnaaaann    iinnii    mmeelliippuuttii  ::  

11))  PPeemmbbiinnaaaann  AAddaatt  ddaann  SSyyaarraakk    

22))  KKeelluuaarrggaa  SSaakkiinnaahh  

33))  MMaannaajjeemmaann  uussaahhaa  kkeecciill      

44))  PPeemmbbiinnaaaann  ddaann  ppeennddaammppiinnggaann    

dd))  PPeemmbbiinnaa  llaannjjuuttaann  uunnttuukk  kkeelloommppookk  uussaahhaa  sseejjeenniiss..    

PPrrooggrraamm  ppeennggeemmbbaannggaann  uussaahhaa  eekkoonnoommii  pprroodduukkttiiff  

mmeellaalluuii  KKeelloommppookk  UUssaahhaa  MMPPPP  ddiittuujjuukkaann  uunnttuukk  

ppeenniinnggkkaattaann  mmoottiivvaassii  aaggaarr  lleebbiihh  mmaajjuu,,  iinntteerraakkssii  ddaann  

kkeerrjjaassaammaa  ddaallaamm  kkeelloommppookk,,  ppeennddaayyaagguunnaaaann  ppootteennssii  ddaann  

ssuummbbeerr  ssoossiiaall  eekkoonnoommii  llookkaall,,  ppeenngguuaattaann  bbuuddaayyaa  

kkeewwiirraauussaahhaaaann,,  ppeennggeemmbbaannggaann  aakksseess  ppaassaarr  ddaann  

ppeennjjaalliinnaann  kkeelleemmbbaaggaaaann  ssoossiiaall  eekkoonnoommii  ddeennggaann  bbeerrbbaaggaaii  

ppiihhaakk  yyaanngg  tteerrkkaaiitt..  KKeeggiiaattaann  iinnii  ddiillaakkssaannaakkaann  ddaallaamm  

bbeennttuukk  ppeemmbbiinnaaaann  ddaann  ppeemmbbiiaayyaaaann  mmooddaall  uussaahhaa  mmeellaalluuii  

mmeekkaanniissmmee  AAnnsshhaarrii..    

KKeeppaaddaa  ppaarraa  MMPPPP  bbiinnaaaann  yyaanngg  tteellaahh  mmeennggeemmbbaalliikkaann  

cciicciillaannnnyyaa  ddeennggaann  ppeennuuhh  kkeejjuujjuurraann  ddaann  tteeppaatt  wwaakkttuu,,  ddaappaatt  

ddiibbeerriikkaann  ppeemmbbiiaayyaaaann  ddeennggaann  jjuummllaahh  yyaanngg  lleebbiihh  bbeessaarr,,  

ssaammppaaii  ddaappaatt  bbeerrddiirrii  ddii  aattaass  kkaakkii  sseennddiirrii,,  sseehhiinnggggaa  MMPPPP  
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tteerrsseebbuutt  tteellaahh  ddaappaatt  mmeennccuukkuuppii  kkeehhiidduuppaannnnyyaa  sseennddiirrii,,  yyaanngg  

ddiippeerrkkiirraakkaann  jjuummllaahh  ppeemmbbiiaayyaaaannnnyyaa  tteellaahh  mmeennccaappaaii  RRpp  

4400..000000..000000,,--  aattaauu  55  kkaallii  ppeemmbbiiaayyaaaann..      

22..  RReevviittaalliissaassii,,  tteerrddiirrii  ddaarrii  ::  

aa..  RReessttrruuccttuurriinngg  ((rreessttrruukkttuurriissaassii))  

11))  DDeennggaann  mmeellaakkuukkaann  jjuummllaahh  ppeemmbbiiaayyaaaann  

22))  DDeennggaann  mmeennaammbbaahh  eeqquuiittyy  

bb..    RReesscchheedduulliinngg  ((ppeennjjaaddwwaallaann  kkeemmbbaallii))  

11))  MMeemmppeerrppaannjjaanngg  jjaannggkkaa  wwaakkttuu  ppeemmbbiiaayyaaaann  

DDaallaamm  hhaall  iinnii  ssii  ddeebbiittuurr  ddiibbeerriikkaann  kkeerriinnggaannaann  ddaallaamm  

mmaassaallaahh  jjaannggaakk  wwaakkttuu  ppeemmbbiiaayyaaaann,,  mmiissaallnnyyaa    

ppeerrppaannjjaannggaann  jjaannggkkaa  wwaakkttuu  ppeemmbbiiaayyaaaann  ddaarrii  66  bbuullaann  

mmeennjjaaddii  11  ttaahhuunn  sseehhiinnggggaa  ssii  ddeebbiittuurr  mmeemmppuunnyyaaii  

wwaakkttuu  yyaanngg  lleebbiihh  llaammaa  uunnttuukk  mmeennggeemmbbaalliikkaannnnyyaa..  

22))  MMeemmppeerrppaannjjaanngg  jjaannggkkaa  wwaakkttuu  aannggssuurraann  

MMeemmppeerrppaannjjaanngg  aannggssuurraann  hhaammppiirr  ssaammaa  ddeennggaann  

jjaannggkkaa  wwaakkttuu  ppeemmbbiiaayyaaaann..  DDaallaamm  hhaall  iinnii  jjaannggkkaa  

wwaakkttuu  aannggssuurraann  ppeemmbbiiaayyaaaannnnyyaa  ddiippeerrppaannjjaanngg  

ppeemmbbaayyaarraannnnyyaappuunn,,  mmiissaallnnyyaa  ddaarrii  3366  kkaallii  mmeennjjaaddii  4488  

kkaallii..  DDaann  hhaall  iinnii  tteennttuu  ssaajjaa  jjuummllaahh  aannggssuurraannppuunn  

mmeennjjaaddii  mmeennggeecciill  sseeiirriinngg  ddeennggaann  ppeennaammbbaahhaann  jjuummllaahh  

aannggssuurraann..  

cc..  RReeccoonnddiittiioonniinngg  ((rreekkoonnddiissii))  

DDeennggaann  ccaarraa  mmeenngguubbaahh  bbeerrbbaaggaaii  ppeerrssyyaarraattaann  yyaanngg  

aaddaa  sseeppeerrttii  ::  

11))  PPeennuunnddaaaann  ppeemmbbaayyaarraann  mmaarrggiinn  ssaammppaaii  wwaakkttuu  tteerrtteennttuu  

DDaallaamm  hhaall  ppeennuunnddaaaann  ppeemmbbaayyaarraann  mmaarrggiinn  ssaammppaaii  

wwaakkttuu  tteerrtteennttuu,,  mmaakkssuuddnnyyaa  hhaannyyaa  mmaarrggiinn  yyaanngg  ddaappaatt  

ddiittuunnddaa  ppeemmbbaayyaarraannnnyyaa,,  sseeddaannggkkaann  ppookkookk  

ppiinnjjaammaannnnyyaa  tteettaapp  aahhrruuss  ddiibbaayyaarr  sseeppeerrttii  bbiiaassaa..  
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22))  PPeennuurruunnaann  mmaarrggiinn  

PPeennuurruunnaann  mmaarrggiinn  ddiimmaakkssuuddkkaann  aaggaarr  lleebbiihh  

mmeerriinnggaannkkaann  bbeebbaann  nnaassaabbaahh..  SSeebbaaggaaii  ccoonnttoohh  jjiikkaa  

mmaarrggiinn  ppeerrttaahhuunn  sseebbeelluummnnyyaa  ddiibbeebbaannkkaann  2200%%  

ddiittuurruunnkkaann  mmeennjjaaddii  1188%%..  HHaall  iinnii  tteerrggaannttuunngg  ddaarrii  

ppeerrttiimmbbaannggaann  yyaanngg  bbeerrssaannggkkuuttaann..  PPeennuurruunnaann  mmaarrggiinn  

aakkaann  mmeemmppeennggaarruuhhii  jjuummllaahh  aannggssuurraann  yyaanngg  sseemmaakkiinn  

mmeennggeecciill,,  sseehhiinnggggaa  ddiihhaarraappkkaann  ddaappaatt  mmeemmbbaannttuu  

mmeerriinnggaannkkaann  nnaassaabbaahh..  

33))  PPeemmbbeebbaassaann  mmaarrggiinn  

DDaallaamm  ppeemmbbeebbaassaann  mmaarrggiinn  ddiibbeerriikkaann  kkeeppaaddaa  nnaassaabbaahh  

ddeennggaann  ppeerrttiimmbbaannggaann  nnaassaabbaahh  ssuuddaahh  aakkaann  mmaammppuu  llaaggii  

mmeemmbbaayyaarr  ppeemmbbiiaayyaaaann  tteerrsseebbuutt..  AAkkaann  tteettaappii  nnaassaabbaahh  

tteettaapp  mmeemmppuunnyyaaii  kkeewwaajjiibbaann  uunnttuukk  mmeemmbbaayyaarr  ppookkookk  

ppiinnjjaammaannnnyyaa  ssaammppaaii  lluunnaass..  

33..  WWrriittee  ooffff  ffiinnaall//  PPeennuuttuuppaann  bbuukkuu  ((KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii))..  

  

55..  SSaannkkssii    

11..  BBaaggii  PPeennggeelloollaa      

BBaaggii  ppeennggeelloollaa  yyaanngg  mmeennyyaalluurrkkaann  bbaannttuuaann  ttiiddaakk  sseessuuaaii  

ddeennggaann  pprroosseedduurr  ddaann  mmeekkaanniissmmee  yyaanngg  aaddaa,,  mmaakkaa  ddaappaatt  ddiittiinnjjaauu  

kkeemmbbaallii  kkeedduudduukkaannnnyyaa  ddii  KKSSPPPPSS  ddaann  jjiikkaa  tteerrddaappaatt  uunnssuurr  ppiiddaannaa  

aakkiibbaatt  kkeellaallaaiiaann//kkeesseennggaajjaaaannnnyyaa,,  ddaappaatt  ddiittuunnttuutt  sseessuuaaii  kkeetteennttuuaann  

hhuukkuumm  yyaanngg  bbeerrllaakkuu..  

BBaaggii  kkoolleekkttoorr  yyaanngg  ttiiddaakk  mmeennyyeettoorrkkaann  uuaanngg  ppeennaarriikkaann  kkee  

BBaannkk  sseessuuaaii  ddeennggaann  jjaaddwwaall  ddaann  wwaakkttuu  yyaanngg  ddiitteennttuukkaann,,  mmaakkaa  

ddaappaatt  ddiittuunnttuutt  sseessuuaaii  ppeerraattuurraann  yyaanngg  bbeerrllaakkuu  

22..  BBaaggii  PPeennddaammppiinngg  

BBaaggii  PPeennddaammppiinngg  ddaann  oorraanngg  yyaanngg  mmeennyyeettuujjuuii  bbeennaarr--bbeennaarr  

ddiittuunnttuutt  ppeerrttaanngggguunngg--jjaawwaabbaannnnyyaa  ddaallaamm  mmeemmbbiinnaa  ppeenneerriimmaa  

bbaannttuuaann,,  sseehhiinnggggaa  ttuujjuuaann  ddaarrii  bbaannttuuaann  mmeennccaappaaii  ssaassaarraann,,  jjiikkaa  
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ttiiddaakk  ddiillaakkssaannaakkaann  mmaakkaa  rreekkoommeennddaassaaiinnyyaa  ttiiddaakk  ddaappaatt  

ddiitteerriimmaa//ddiihhaarrggaaii  llaaggii..  

cc..  BBaaggii  MMPPPP  PPeenneerriimmaa  BBaannttuuaann  ::  

  BBaaggii  MMPPPP  PPeenneerriimmaa  bbaannttuuaann  yyaanngg  ttiiddaakk  mmeenngggguunnaakkaann  

bbaannttuuaann  sseessuuaaii  ddeennggaann  ppeerrjjaannjjiiaann  aattaauu  ttiiddaakk  bbeerrllaakkuu  jjuujjuurr  ddaallaamm  

ppeennggeemmbbaalliiaann,,  mmaakkaa  ttiiddaakk  aakkaann  mmeennddaappaattkkaann  bbaannttuuaann  uunnttuukk  

ppeerriiooddee  bbeerriikkuuttnnyyaa  ddaann  nnaammaannyyaa  ddiimmaassuukkkkaann  kkee  ddaallaamm  ddaaffttaarr  

nnaammaa  oorraanngg--oorraanngg  yyaanngg  ttiiddaakk  aakkaann  ddiibbeerrii  llaaggii  bbaannttuuaann..  HHaall  iinnii  

aakkaann  ddiitteemmbbuusskkaann  kkeeppaaddaa  ddiinnaass  tteerrkkaaiitt  uunnttuukk  ddiiaaddaakkaann  BBllaacckk  LLiisstt  

((ZZuullffiiaaddii,,wwaawwaannccaarraa,,  1199  JJuullii  22001188))..      

66..  PPeellaappoorraann    ddaann  PPeennggaawwaassaann..  

aa..  SSeessuuaaii  ddeennggaann  ppeerrjjaannjjiiaann  kkeerrjjaa  ssaammaa  aannttaarraa  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii  ddaann  BBaaddaann  AAmmiill  ZZaakkaatt  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii,,  mmaakkaa  BBaaddaann  

AAmmiill  ZZaakkaatt  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  bbeerrkkeewwaajjiibbaann  uunnttuukk  mmeennyyaammppaaiikkaann  

llaappoorraann  ppeennyyaalluurraann  tteerrttuulliiss  mmiinniimmaall  22  kkaallii  ddaallaamm  ssaattuu  ttaahhuunn..  

bb..  SSeeddaannggkkaann,,  sseeccaarraa  rruuttiinn  ppeennggaawwaassaann  ddiillaakkssaannaakkaann  sseeccaarraa  mmeelleekkaatt  

oolleehh    ppeennggaawwaass  SSyyaarriiaahh  ddaann  ppeennggaawwaass  OOppeerraassiioonnaall  ddaarrii  AAll  

AAnnsshhaarrii  sseennddiirrii  ((ZZuullffiiaaddii,,wwaawwaannccaarraa,,  1199  JJuullii  22001188))..  
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B. Temuan Penelitian dan Pembahasan  

1. Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah  pada KSPPS Al-

Anshari dengan menggunakan Marketing mix 

Berdasarkan penelitian yang telah penulis lakukan dengan 

melakukan wawancara kepada Account Officer KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi, Marketing mix termasuk rencana strategis dalam 

melakukan pemasaran produk-produk KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi. Akan tetapi, dalam penerapannya KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi masih ditemui kendala pemasaran sehingga 

mempengaruhi kinerja perusahaan. (Zufiadi, wawancara 19 Juli 

2018). Unsur-unsur penerapan Marketing mix pada KSPPS Al-

Anshari Bukittinggi dapat dijelaskan sebagai berikut: 

a. Produk (Product) 

Untuk meningkatkan daya saing, KSPPS Al-Anshari akan 

merancang dan meluncurkan produk-produk yang inovatif. 

KSPPS Al-Anshari menawarkan produk keuangan syariah yang 

meliputi : 

1) Funding/Pendanaan: 

a). Tabungan haji (mudharabah) 

b). Tabungan mudharabah masyarakat 

c).  Tabungan mudharabah pelajar 

d). Tabungan mudharabah pengusaha kecil dan mikro 

e). Tabungan alwadi‟ah 

f). Deposito (mudharabah) 

2) Lending/Pembiayaan : 

a) Pembiayaan modal kerja (Ijarah; Murabahah; 

Mudharabah, Musyarakah Mudharabah Muqayyadah) 

b) Pembiayaan perdagangan/investasi (Murabahah, 

Mudharabah, Musyarakah) 
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3) Jasa lainnya 

a) Rahn (titipan gadai) 

b) Qardh (dana talangan) 

Pada produk-produk KSPPS Al-Anshari terdapat beberapa 

produk yang dapat diklasifikasikan oleh peneliti yaitu, Produk 

tabungan, Produk simpanan, dan produk pembiayaan. Untuk 

produk tabungan terdapat beberapa macam tabungan yang dapat 

digunakan oleh nasabah, yaitu tabungan umum syariah, Tabungan 

umum syariah ini digunakan untuk nasabah yang ingin 

menabungkan uangnya di KSPPS Al-Anshari tanpa dikenakan 

biaya apapun. Adapun ketentuan tabungan ini yaitu, setoran awal 

minimal Rp. 10.000 (Sepuluh ribu rupiah), untuk setoran 

selanjutnya minimal Rp. 1000 (Seribu rupiah ). Produk simpanan 

yaitu simpanan berjangka. Simpanan berjangka adalah simpanan 

dimana pemilik harta /anggota sebagai (shohibul maal) meletakkan 

dananya kepada KSPPS Al-Anshari dengan akad murabahah. 

Dana ini hanya dapat ditarik berdasar waktu yang telah ditentukan. 

Sedangkan pada produk pembiayaan terdapat beberapa produk 

antara lain Modal Usaha, pembelian kendaraan bermotor, 

pembeliaan barang elektronik dan lain sebagainya. Koperasi Al-

Anshari menyalurkan dananya dan membantu para anggotanya 

dengan sistem dan prosedur yang mudah, cepat, dan aman.  

Prosedur pengeloaan di KSPPS Al-Anhsari Bukittinggi tidak 

memerlukan waktu yang lama minimal waktu yang dibutuhkan 

untuk prosedur penyaluran dana hanya satu minggu paling lama 

dan Bagi hasil dengan akad murabahah. Sedangkan untuk jasa 

lain, rahn/Gadai emas syariah dan Qardh (dana talangan).  

Disamping itu, pembiayaan dan tabungan diberikan khusus  

sesuai keputusan  pimpinan KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

(Zulfiadi, wawancara, 19 Juli 2018). 
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b. Harga ( Price) 

Strategi penentuan harga sangat berpengaruh dalam 

pemberian nilai kepada calon nasabah, mempengaruhi citra produk 

dan keputusan nasabah untuk membeli. KSPPS Al-Anshari 

Memberikan nisbah pembiayaan yang bersaing  dengan competitor 

yang sejenis. Ketentuan alokasi perhitungan pembagian 

keuntungan pada KSPPS Al-Anshari Bukittinggi : 

11))  1155  %%  uunnttuukk  ttaabbuunnggaann  MMaayyaarraakkaatt  ppootteennssiiaall  pprroodduukkttiiff  

((MMPPPP))..  

22))  2255  %%  uunnttuukk  ttiimm  ppeennddaammppiinngg  mmaassyyaarraakkaatt..  

33))  1100  %%  uunnttuukk  ccaaddaannggaann  ppiiuuttaanngg  ttaakk  tteerrttaaggiihh..  

44))  5500%%  uunnttuukk  bbiiaayyaa  ooppeerraassiioonnaall  BBAAZZ  KKSSPPPPSS  AAll  AAnnsshhaarrii  

55))  22%%    uunnttuukk  ppeerrbbuullaann  ddaarrii  jjuummllaahh  ppeemmbbiiaayyaaaann  bbaaggii  hhaassiill  

mmuurraabbaahhaahh..  

Hal tersebut mmeennggaaccuu  kkeeppaaddaa  ppeerrjjaannjjiiaann  kkeerrjjaa  ssaammaa  aannttaarraa  

BBAAZZ  ddeennggaann  BBaannkk  SSyyaarriiaahh  MMaannddiirrii  NNoo  3388  ttaahhuunn  22000099  yyaanngg  

ddiikkeettaahhuuii  oolleehh  PPiimmppiinnaann  BBaannkk  SSyyaarriiaahh  MMaannddiirrii  ddaann  WWaalliikkoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii..    (Zulfiadi, wawancara, 19 Juli 2018).  

c. Lokasi (Place) 

Dalam hal ini Lokasi yang dipilih oleh KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi sangat strategis, karena letaknya berada dikomplek 

pasar  bawah  Jl. Mutiara IV Kelurahan ATTS Kecamatan Guguak 

Panjang Kota Bukittinggi. Lokasi tersebut sangat potensial untuk 

mendapatkan anggota, karena rata-rata keseharian mereka adalah 

pedagang maka banyak yang membutuhkan dana / meminjam 

ataupun menabungkan uangnya yang prinsipnya syariah. Letak  

KSPPS Al-Anshari  tidak jauh dari pusat kota. Lokasi tersebut 

sudah diakses dan dikelilingi oleh perusahan-perusahaan yang 

sedang berkembang. Namun respon masyarakat terhadap KSPPS 

Al-Anshari tersebut sangat baik, walaupun disekelilingnya banyak 

berdiri koperasi yg sejenis dengan KSPPS Al-Anshari. Hal ini 
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dikarenakan KSPPS Al-Anshari kerjasama dengan BAZ, BSM, 

dan pemerintah daerah.  (Zulfiadi, wawancara 19 Juli 2018). 

 

d. Promosi  (Promotion) 

Kegiatan promosi yang dilakukan KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi tidak menggunakan media-media khusus seperti brosur, 

spanduk, baliho dan iklan. Promosi yang dilakukan KSPPS Al-

Anshari Bukittinggi lebih mengarah kepada kegiatan pendekatan 

secara langsung kepada masyarakat calon nasabah untuk 

memperkenalkan dan mensosialisasikan produk-produk KSPPS Al-

Anshari Bukittinggi dan dilakukan secara langsung oleh tenaga 

pemasaran KSPPS Al-Anshari Bukittinggi. KSPPS Al-Anshari 

menggalakkan promosi melalui sosialisasi dengan masyarakat luas 

pada umumnya. Kegiatan ini merupakan paling utama bagi KSPPS 

Al-Anshari dalam hal pemasaran produknya. dari pernyataan 

tersebut, bahwa melalui promosi yang dilakukan oleh KSPPS Al-

Anshari adalah dengan cara komunikasi langsung (tatap muka) antara 

karyawan KSPPS Al-Anshari dengan calon nasabah terhadap 

program-program yang ada di KSPPS Al-Anshari Bukittinggi. 

Sehingga, mereka akan turut serta atau berpatisipasi menjadi nasabah 

di KSPPS Al-Anshari Bukittinggi.   

Kegiatan sosialisasi ini ddiiffaassiilliittaassii  oolleehh  TTiimm  KKoooorrddiinnaassii  

PPeennggeennttaassaann  KKeemmiisskkiinnaann  ((TTKKPPKK))..  UUnnssuurr--uunnssuurr  yyaanngg  tteerrkkaaiitt  

aaddaallaahh  sseeppeerrttii  ::  

11))  SSKKPPDD  CCaammaatt--ccaammaatt  tteerrkkaaiitt  ddeennggaann  pprroosseedduurr  ppeellaakkssaannaaaann  

ppeennggeelloollaaaann..  

22))  NNiinniikk  MMaammaakk,,  MMuuzzaakkkkii,,  ddaann  KKeettuuaa  PPaagguuyyuubbaann  mmeennyyaammppaaiikkaann  

mmaakkssuudd  ddaarrii  kkeebbeerraaddaaaannnnyyaa  yyaanngg  ddaallaamm  pprrooggrraamm  iinnii  bbeerrppeerraann  

sseebbaaggaaii  ppeennjjaammiinn  tteerrhhaaddaapp  ddaannaa  yyaanngg  ddiikkuuccuurrkkaann..  

33))  KKeeppaaddaa  KKeelloommppookk--kkeelloommppookk  DDaassaawwiissmmaa,,  yyaanngg  bbeerrppeerraann  

sseebbaaggaaii  lleemmbbaaggaa  ppeennjjaammiinnaann  ddaann  ppeennddaammppiinnggaann  tteerrhhaaddaapp  ddaannaa  
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yyaanngg  ddiikkuuccuurrkkaann  bbaaggii  aannggggoottaannyyaa  ((RRaahhttuu  AAsslliizzaa,,  wwaawwaannccaarraa,,    

2200  JJuullii  22001188))..  

 

2. Kendala Pemasaran Pembiayaan Murabahah KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi 

Dalam melakukan pemasaran, KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

menemukan beberapa kendala yang terjadi dalam operasional baik 

internal maupun eksternal dari KSPPS Al-Anshari sehingga 

mempengaruhi dan menghambat kegiatan pemasaran yang dilakukan. 

Kendala-kendala yang ditemukan tersebut antara lain : 

aa..  PPeerriikkaattaann  yyaanngg  bbeelluumm  jjeellaass  

PPeerrjjaannjjiiaann  KKeerrjjaassaammaa  ddiibbuuaatt  oolleehh  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii,,  sseewwaakkttuu  aakkaann  ddiimmuullaaii  ooppeerraassiioonnaall,,  tteerrddaappaatt  bbeebbeerraappaa  

hhaall  ppeerrbbeeddaaaann  ddaallaamm  ppeennaaffssiirraann  aannttaarraa  ppeejjaabbaatt  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii  ddeennggaann  PPeenngguurruuss  BBaaddaann  AAmmiill  ZZaakkaatt  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii,,  yyaaiittuu  aannttaarraa  llaaiinn  ::  

22..  BBiiaayyaa  ooppeerraassiioonnaall  ttiiddaakk  ddiisseebbuutt  sseeccaarraa  jjeellaass  ddaallaamm  ppeerrjjaannjjiiaann  

kkeerrjjaa  ssaammaa  

33..  DDaallaamm  ppeerrjjaannjjiiaann  kkeerrjjaa  ssaammaa  ttiiddaakk  ddiiaattuurr  tteennttaanngg  ppeennggeelloollaaaann  

ddaann  ppeettuunnjjuukk  ppeellaakkssaannaaaann  ((NNiillaa,,  wwaawwaannccaarraa,,  2200  JJuullii  22001188))..  

bb..  LLooyyaalliittaass  kkaarryyaawwaann  tteerrhhaaddaapp  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  yyaanngg  mmaassiihh  

rreennddaahh  

PPeettuuggaass  yyaanngg  mmeennggeelloollaa  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  BBuukkiittttiinnggggii  ddii  

rreekkrruutt  ddaarrii  tteennaaggaa  kkeerrjjaa  ppaarraa  SSaarrjjaannaa  MMuuddaa  ((DD  IIIIII))  ddaann  SSaarrjjaannaa  

lleennggkkaapp  ((SSII))  yyaanngg  bbeelluumm  bbeekkeerrjjaa  ddaann  ddiiddiiddiikk  oolleehh  BBAAZZ  sseennddiirrii..  

NNaammuunn  sseetteellaahh  mmaammppuu  aaddaa  ddii  aannttaarraa  mmeerreekkaa  yyaanngg  kkeelluuaarr  kkaarreennaa  

ggaajjii  yyaanngg  ddiittaawwaarrkkaann    lleebbiihh  ttiinnggggii  ddaarrii  yyaanngg  bbeerriikkaann  oolleehh  BBAAZZ..  

SSeellaaiinn  iittuu  bbeebbeerraappaa  oorraanngg  lluulluuss  ddaallaamm  tteess  PPeeggaawwaaii  NNeeggeerrii  SSiippiill  

aattaauu  BBaannkk  sseehhiinnggggaa  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  kkeekkuurraannggaann  tteennaaggaa  yyaanngg  

tteerrllaattiihh..  DDaallaamm  hhaall  iinnii  ssoolluussiinnyyaa  yyaaiittuu,,    
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cc..  PPeerrmmoohhoonnaann  ppiinnjjaammaann  yyaanngg  ttiiddaakk  ddiisseettuujjuuii  oolleehh  ppeennddaammppiinngg  MMPPPP  

SSeebbaaggiiaann  ppeennddaammppiinnggaann  ttiiddaakk  ddaappaatt  mmeennyyeettuujjuuii  ppeemmbbeerriiaann  

ddaannaa  ppeerrmmooddaallaann  kkeeppaaddaa  ccaalloonn  mmaassyyaarraakkaatt  ppootteennssiiaall  pprroodduukkttiiff  

((MMPPPP)),,  kkaarreennaa  tteellaahh  mmeenneerriimmaa  ddaannaa  sseerruuppaa  ddaarrii  ssuummbbeerr  llaaiinn  ddaann  

tteerrddaappaatt  RRuummaahh  TTaannggggaa  MMiisskkiinn  yyaanngg  bbuuttuuhh  ppeemmbbiiaayyaaaann,,  nnaammuunn  

ttiiddaakk  ddaappaatt  ddiisseettuujjuuii  kkaarreennaa  ttiiddaakk  llaayyaakk  ddiibbaannttuu  ddaann  ttiiddaakk  

mmeemmeennuuhhii  kkrriitteerriiaa  ppeenniillaaiiaann,,  sseehhiinnggggaa  ttaarrggeett  ppeennyyaalluurraann  ddaannaa  

ttiiddaakk  tteerrppeennuuhhii..    

dd..  CCaalloonn  MMaassyyaarraakkaatt  PPootteennssiiaall  PPrroodduukkttiiff  ((MMPPPP))    bbeelluumm  tteerrllaayyaannii  

PPeerrmmoohhoonnaann  ppeemmbbiiaayyaaaann  yyaanngg  mmaassuukk  ddiibbaannddiinnggkkaann  ddeennggaann  

jjuummllaahh  MMPPPP  yyaanngg  aakkaann  ddiibbiiaayyaaii  mmaassiihh  tteerrllaalluu  jjaauuhh  ppeennccaappaaiiaannnnyyaa  

sseeppeerrttii  ddii  bbaawwaahh  iinnii  ::  

11))  JJuummllaahh  aannggggoottaa  MMPPPP  yyaanngg  tteellaahh  ddiillaayyaannii    sseebbaannyyaakk    11999911  KKKK..  

22))  JJuummllaahh  aannggggoottaa  MMPPPP  yyaanngg  ttiiddaakk  ddiibbeerrii  ppeemmbbiiaayyaaaann  sseebbaannyyaakk  

lleebbiihh  kkuurraanngg  110000    oorraanngg,,  hhaall  iinnii  ddiisseebbaabbkkaann  MMPPPP  tteerrsseebbuutt  

bbeelluumm  mmeemmeennuuhhii  ssyyaarraatt  ppeemmbbiiaayyaaaann..    

33))  KKuurraannggnnyyaa  pprroosseess  aannaalliissiiss  vveerriiffiikkaassii,,  sseehhiinnggggaa  bbeebbeerraappaa  oorraanngg  

aannggggoottaa  MMPPPP  ttiiddaakk  ddaappaatt  bbeerruussaahhaa  ddaann  mmeelluunnaassii  ppeemmbbiiaayyaaaann  

yyaanngg  ddiibbeerriikkaann  sseessuuaaii  ddeennggaann  wwaakkttuu  yyaanngg  tteellaahh  ddiitteennttuukkaann,,  

sseehhiinnggggaa  ttiiddaakk  ddaappaatt  ddiibbeerrii  ppeemmbbiiaayyaaaann  llaannjjuuttaann  ((AAddeekk,,  

wwaawwaannccaarraa,,  2200  JJuullii  22001188))..  

ee..  KKeettiiddaakkssiipplliinnaann  MMPPPP  ddaallaamm  ppeennggeemmbbaalliiaann  ddaannaa  ppeemmbbiiaayyaaaann  yyaanngg  

tteellaahh  ddiibbeerriikkaann  

DDeennggaann  mmaakkiinn  bbaannyyaakknnyyaa  MMPPPP  yyaanngg  tteellaahh  ddiibbiiaayyaaii  ddaann  

jjuummllaahh  kkoolleekkttoorr  yyaanngg  tteellaahh  mmeemmaaddaaii,,  nnaammuunn  MMPPPP  mmaassiihh  ppeerrlluu  

ddiiggiirriinngg  uunnttuukk  mmeennyyeettoorrkkaann  llaannggssuunngg  kkee  kkaannttoorr  BBAAZZ  aattaauu  

ddiijjeemmppuutt  ddeennggaann  mmoobbiill  jjeemmppuuttaann  sseettiiaapp  hhaarrii..  

KKaarreennaa  mmeenniinnggkkaattnnyyaa  ppeemmbbiiaayyaaaann  mmaacceett,,  mmaakkaa  tteerrppaakkssaa  

ddiillaakkssaannaakkaann  WWrriittee  OOffff    ((HHaappuuss  bbuukkuu))  sseebbeessaarr  RRpp  2288..009944..660000..--  

tteerrhhaaddaapp  3311  MMPPPP  bbeerrmmaassaallaahh  sseebbaaggaaiimmaannaa  tteerrllaammppiirr  ((ZZuullffiiaaddii,,  

wwaawwaannccaarraa,,  1199  JJuullii  22001188))..  



76 

 

 

ff..  BBiiaayyaa  OOppeerraassiioonnaall  yyaanngg  bbeelluumm  mmeemmaaddaaii  

BBiiaayyaa  ooppeerraassiioonnaall    AAll--AAnnsshhaarrii  yyaanngg  ddiibbeerrii  oolleehh  PPeemmeerriinnttaahh  

KKoottaa  bbeelluumm  mmeennccuukkuuppii,,  sseehhiinnggggaa  mmaassiihh  ppeerrlluu  ddiiaammbbiill  ddaarrii  

mmaarrggiinn,,  ddeennggaann  ppeerrttiimmbbaannggaann  sseebbaaggaaii  bbeerriikkuutt  ::  

11))  KKaarryyaawwaann  ddiibbeerrii  hhoonnoorr  ddaarrii  ddaannaa  ooppeerraassiioonnaall  yyaanngg  

ddiisseeddiiaakkaann  oolleehh  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  ttiiddaakk  

mmeennccuukkuuppii  kkaarreennaa  hhaarruuss  mmeemmbbeellii  BBBBMM  uunnttuukk  kkeennddaarraaaann  

ppeennjjeemmppuuttaann..  

22))  UUnnttuukk  PPookkjjaa  yyaanngg  bbeekkeerrjjaa  ffuullll  ttiimmee,,  uuaanngg  ttrraannssppoorrtt  aattaauu  

hhoonnoorrnnyyaa  ttiiddaakk  jjeellaass,,  sseeddaannggkkaann  ddaannaa  yyaanngg  ddiikkeelloollaa  ccuukkuupp  

bbeessaarr..  

33))  KKeennddaarraaaann  yyaanngg  ddiippaakkaaii  oolleehh  kkaarryyaawwaann  aaddaallaahh  mmiilliikk  

kkaarryyaawwaann  sseennddiirrii,,  kkaarreennaa  kkeennddaarraaaann  yyaanngg  tteerrsseeddiiaa  bbaarruu  ssaattuu  

ddaann  bbeelluumm  ddaappaatt  mmeemmeennuuhhii  kkeebbuuttuuhhaann..  

44))  JJuummllaahh  MMPPPP  yyaanngg  ddiibbiiaayyaaii  ddaarrii  bbuullaann  kkee  bbuullaann  sseemmaakkiinn  

mmeenniinnggkkaatt,,  sseemmeennttaarraa  iittuu  kkeemmaammppuuaann  uunnttuukk  mmeennjjeemmppuutt  

mmaassiihh  tteerrbbaattaass..  

gg..  TTaattaa  CCaarraa  PPeennggggaajjiiaann  ddaann  HHoonnoorraarriiuumm  yyaanngg  bbeelluumm  jjeellaass  

HHoonnoorr  yyaanngg  ddiibbeerriikkaann  oolleehh  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  bbaaggii  ppeennggeelloollaa  

aaddaallaahh  sseebbeessaarr  RRpp..  885500..000000,,--  ppeerrbbuullaann..  JJuummllaahh  iinnii  bbeelluumm  ccuukkuupp  

kkaarreennaa  sseebbaaggiiaann  tteellaahh  tteerrppaakkaaii  uunnttuukk  ppeemmbbeelliiaann  BBBBMM  ddaann  mmaakkaann,,  

mmaakkaa  uunnttuukk  mmeennuuttuuppiinnyyaa  ddiiaammbbiill  ddaarrii  ddaannaa  mmaarrggiinn..  

11))  AAttuurraann  ppeennggggaajjiiaann  ppeennggeelloollaa  bbeelluumm  aaddaa  ppeettuunnjjuukknnyyaa  ddaann  

ttiiddaakk  ddiiaattuurr  ddaallaamm  ppeerrjjaannjjiiaann..  UUnnttuukk  iittuu  AAll--AAnnsshhaarrii  

mmeennggaaddaakkaann  ppeennyyeessuuaaiiaann  ddaarrii  mmaarrggiinn  yyaanngg  ddiitteerriimmaa..  

22))  FFuunnggssii  PPeennddaammppiinnggaann  bbeelluumm  jjeellaass  hhoonnoorrnnyyaa..  

33))  AAttuurraann  kkeerrjjaa  yyaanngg  ddiibbuuaatt  sseeccaarraa  tteerrttuulliiss  uunnttuukk  mmaassiinngg--

mmaassiinngg  kkaarryyaawwaann  ddaann  sseessuuaaii  ddeennggaann  kkeemmaammppuuaann  sseerrttaa  

bbiiddaannggnnyyaa  bbeelluumm  tteerrttaattaa  ddeennggaann  bbaaiikk..  
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44))  JJuummllaahh  hhoonnoorr  aattaauu  ttrraannssppoorrtt  PPookkjjaa  ddaann  ppeennggeelloollaa  hhaarriiaann  AAll--

AAnnsshhaarrii  ttiiddaakk  jjeellaass  kkaarreennaa  ttiiddaakk  sseebbaannddiinngg  ddeennggaann  rriissiikkoo  

ppeekkeerrjjaaaann..  

hh..  PPrroosseedduurr  PPeennyyaalluurraann  yyaanngg  ttiiddaakk  jjeellaass  

11))  PPrrooggrraamm  ppeennyyaalluurraann  ddaannaa  ppeennddiiddiikkaann  uunnttuukk  kkeelluuaarrggaa  

mmiisskkiinn,,  vveerriiffiikkaassii  ddiillaakkuukkaann  oolleehh  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii  ((BBaaggiiaann  KKeessrraa)),,  nnaammuunn  hhaassiill  vveerriiffiikkaassii  ddiitteerriimmaa  

ddaallaamm  wwaakkttuu  yyaanngg  rreellaattiiff  llaammaa  ((wwaawwaannccaarraa  IIbbuu  RRaahhttuu  

AAsslliizzaa,,  wwaawwaannccaarraa,,  1199  jjuullii  22001188))..  

22))  UUnnttuukk  pprrooggrraamm  kkeetteerraammppiillaann  ddaann  ppeellaattiihhaann  bbaaggii  kkeelluuaarrggaa  

mmiisskkiinn  bbeelluumm  aaddaa  yyaanngg  mmeennggaajjuukkaann  kkeelloommppookk  yyaanngg  ppeennuuhh,,  

sseehhiinnggggaa  pprrooggrraamm  tteerrsseebbuutt  ttiiddaakk  ddaappaatt  ddiillaakkssaannaakkaann..  

33))  PPeemmbbiiaayyaaaann  MMuurraabbaahhaahh,,  QQaarrddhhaassaann  ddaann  HHiiwwaallaahh,,  mmaassiihh  

hhaall  yyaanngg  bbaarruu  bbaaggii  MMPPPP  sseehhiinnggggaa  mmaassiihh  tteerrjjaaddii  ssaallaahh  

ppeennaaffssiirraann..  

ii..  AAttuurraann  mmeennggeennaaii  kkeeuuaannggaann  yyaanngg  bbeelluumm  jjeellaass  

11))  AAddmmiinniissttrraassii  kkeeuuaannggaann  

aa))  AAddmmiinniissttrraassii  kkeeuuaannggaann  ttiiddaakk  ddiiaattuurr  ddaallaamm  PPeerrjjaannjjiiaann  

KKeerrjjaassaammaa..  

bb))  SSeessuuaaii  ddeennggaann  kkeebbeerraaddaaaann  BBAAZZ  mmaakkaa  aaddmmiinniissttrraassii  

kkeeuuaannggaannnnyyaa  ddiillaakkssaannaakkaann  sseessuuaaii  ddeennggaann  ssyyaarriiaahh,,  

ddiimmaannaa  ttiiddaakk  ddiippeerrkkeennaannkkaann  ssiissttiimm  ppiinnjjaamm  mmeemmiinnjjaamm  

uuaanngg  ddeennggaann  bbuunnggaa..  

cc))  DDaallaamm  ssiissttiimm  SSyyaarriiaahh  ddiippeerrkkeennaannkkaann  mmeemmaakkaaii  mmaarrggiinn  

ddaann  bbaaggii  hhaassiill,,  sseehhiinnggggaa    tteerrddaappaatt  ppeerrbbeeddaaaann  ppeerrsseeppssii  

aannttaarraa  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii  ddeennggaann    BBAAZZ  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii..  

22))  BBiiaayyaa  ooppeerraassiioonnaall    

BBiiaayyaa  ooppeerraassiioonnaall  ttiiddaakk  jjeellaass  mmaattaa  aannggggaarraannnnyyaa..  

SSeetteellaahh  ddiikkoonnssuullttaassiikkaann  ddeennggaann  PPeemmeerriinnttaahh  KKoottaa  

BBuukkiittttiinnggggii  ddiikkeettaahhuuii  bbaahhwwaa,,  ddaannaa  RRpp  44  MMiillyyaarr  bbeerriikkuutt  bbaaggii  



78 

 

 

hhaassiill  ppeenneemmppaattaannnnyyaa  ppaaddaa  BBaannkk  ppeennaammppuunnggaann  ttiiddaakk  ddaappaatt  

ddiippeerrgguunnaakkaann  uunnttuukk  bbiiaayyaa  ooppeerraassiioonnaall,,  kkaarreennaa  mmeerruuppaakkaann  

ssaattuu  kkeessaattuuaann  yyaanngg  ttiiddaakk  ddaappaatt  ddiippiissaahhkkaann  ddaarrii  ddaannaa  44  MM  

tteerrsseebbuutt..  

33))  BBiiaayyaa  ooppeerraassiioonnaall    AAll--AAnnsshhaarrii  yyaanngg  ddiiaajjuukkaann  kkeeppaaddaa  

PPeemmeerriinnttaahh  DDaaeerraahh  KKoottaa  BBuukkiittttiinnggggii,,  ttiiddaakk  sseeppeennuuhhnnyyaa  

ddiisseettuujjuuii  ddaann  hhaannyyaa  bbeerrssiiffaatt  bbaannttuuaann  sseehhiinnggggaa  kkeelluuaarrnnyyaa  

ppuunn  ddaallaamm  wwaakkttuu  yyaanngg  ccuukkuupp  llaammaa  ((ZZuullffiiaaddii,,  wwaawwaannccaarraa  

1199  JJuullii  22001188))..  

jj..  PPeerrssaaiinnggaann  aannttaarr  KKooppeerraassii  

BBeerrddaassaarrkkaann  hhaassiill  ppeenneelliittiiaann  yyaanngg  tteellaahh  ppeennuulliiss  llaakkuukkaann,,  

ddiitteemmuukkaann  bbeebbeerraappaa  kkeennddaallaa  ppeemmaassaarraann  ppeemmbbiiaayyaaaann  mmuurraabbaahhaahh  

KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  BBuukkiittttiinnggggii  ddaallaamm  mmeellaakkuukkaann  kkeeggiiaattaann  

ooppeerraassiioonnaallnnyyaa,,  sseehhiinnggggaa  mmeemmppeennggaarruuhhii  kkeeggiiaattaann  ppeemmaassaarraann  yyaanngg  

ddiillaakkuukkaann  oolleehh  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  BBuukkiittttiinnggggii..    

  

3. Analisis Kendala Pemasaran Pembiayaan Murabahah pada 

KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

Dalam suatu perusahaan, pasti ada kendala yang dialami baik kecil 

maupun besar. Jika kendala yang dihadapi tidak diselesaikan dengan baik, 

akan berdampak negatif terhadap pertumbuhan perusahaan yang tidak 

terkecuali KSPPS Al-Anshari Bukittinggi.  

Perusahaan harus lebih meningatkan sumber daya manusia agar bisa  

bersaing dengan Koperasi lainnya. Banyak cara yang dapat dilakukan oleh 

perusahaan untuk meningkatkan sumber daya manusia salah satunya dalah 

pendidikan dan pelatihan serta perencanaan tenaga kerja, dengan 

memperbanyak pendidikan dan pelatihan serta perencanaan tenaga kerja 

akan menghasilkan sumber daya manusia yang lebih berkompetentif. 

a. Perikatan yang belum jelas ini maksudnya adalah dalam membuat 

hubungan perjanjian kerjasama antara Pemerintah kota Bukittinggi 

dengan pengurus BAZ tidak dijelaskan secara rinci bagaimana 



79 

 

 

prosedur pengelolaan dan pelaksanaan  tata cara  dalam 

menjalankan tugasnya. Hal ini menyebabkan memberikan peluang 

yang kurang baik bagi KSPPS untuk mencapai suatu tujuanya. 

Solusi dalam perjanjian kerja sama antara Pemerintah Kota 

Bukittinggi dengan KSPPS Al-Anshari yaitu pemerintah kota 

Bukittinggi dalam perjanjian kerja sama harus menjelaskan 

mengenai biaya operasional yang diajukan kepada Pemerintah 

Daerah Kota Bukittinggi, Setelah dikonsultasikan dengan 

pemerintah Kota Bukittinggi diketahui bahwa dana 4M tersebu 

tidak dapat digunakan untuk biaya operasional karena biaya 4 M 

tersebut dibagi-bagi hasil penepatannya pada Bank. 

b. Loyalitas karyawan terhadap KSPPS Al-Anshari yang masih 

rendah maksudnya adalah kurangnya kesadaran karyawan dalam 

menjalankan tugasnya. mereka merasa belum terkecukupi  dengan 

penggajian yang diberikan pihak KSPPS Al-Anshari tidak  

sebanding dengan kebutuhan karyawan dalam menjalankan 

tugasnya. Dalam hal ini KSPPS Al-Anshari perlu mengadakan 

penyesuain penggajian dengan kerja yang dilakukan oleh karyawan 

KSPPS Al-Anshari, sehingga karyawan KSPPS Al-Anshari bekerja 

dengan semangat dalam menjalankan tugasnya. Tampa loyalitas 

karyawan yang tinggi pemasaran pembiayaan tidak berjalan 

dengan baik, karena loyalitas karyawan mencerminkan kepada 

perusahaan dalam menjalankan produk yang ditawarkan oleh 

KSPPS Al-Anshari kepada calon nasabah. 

c. Calon MPP yang belum terlayani dikarenakan meningkatnya 

pembiayaan macet pada KSPPS Al-Anshari , sehingga calon MPP 

yang ingin meminjam dana kepada KSPPS Al-Anshari mengalami 

kendala dalam peminjaman. Dalam hal ini KSPPS Al-Anshari 

harus menyediakan kendaraan penjemputan angsuran pembiayaan 

kepada nasabah yang mengalami pembiayaan macet agar 

menghindari penumpukan pinjaman baru terhadap calon MPP. 
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Serta KSPPS Al-Anshari tidak melakukan Write OFF (hapus 

buku).  

d. PPeerrssaaiinnggaann  aannttaarr  KKooppeerraassii 

PPeerrssaaiinnggaann  aannttaarr  kkooppeerraassii  yyaanngg  bbeerrooppeerraassii  sseekkiittaarr  kkoottaa  bbuukkiittttiinnggggii  

yyaanngg  ppaaddaatt  ppeenndduudduukk  sseehhiinnggggaa  ppeelluuaanngg  bbiissnniiss  ddiibbiiddaanngg  KKooppeerraassii  

ssaannggaatt  mmeemmaaddaaii..  HHaall  tteerrsseebbuutt  yyaanngg  mmeennyyeebbaabbkkaann  ppeessaaiinnggaann  yyaanngg  

ssaannggaatt  kkeettaatt  aannttaarraa  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii    ddeennggaann  kkooppeerraassii  llaaiinnyyaa  

uunnttuukk  mmeennaarriikk  aannttuussiiaann  mmaassyyaarraakkaatt  ddiisseekkiittaarrnnyyaa..  DDaallaamm    bbuukkuu  

mmaannaajjeemmeenn  ppeemmaassaarraann  ppeessaaiinngg  aaddaallaahh  ppeerruussaahhaaaann  yyaanngg  mmeennggaallaammii  

ppeellaannggggaann  yyaanngg  ssaammaa  ddeennggaann  pprroodduukk  yyaanngg  sseerruuppaa  ddeennggaann  hhaarrggaa  

yyaanngg  sseerruuppaa..  DDaarrii  ppeerrnnyyaattaaaann  tteerrsseebbuutt  mmaakkaa  ccaarraa  ppeennyyeelleessaaiiaannnnyyaa  

yyaaiittuu  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii  ffookkuuss  tteerrhhaaddaapp  ppeellaayyaannaann  yyaanngg  tteerrbbaaiikk  

uunnttuukk  mmeennddaappaattkkaann  kkeeppeerrccaayyaaaann  ddaarrii  mmaassyyaarraakkaatt  aattaauu  aannggggoottaa..  

DDaann  ddeennggaann  mmeennaawwaarrkkaann  aannggggoottaa  ppaaddaa  pprroodduukk  llaaiinn  yyaanngg  ddiimmiilliikkii  

KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii,,  sseetteellaahh  aannggggoottaa  mmeemmaahhaammii  ddaann  mmeerraassaakkaann  

mmaannffaaaatt  ddaarrii  pprroodduukk  tteerrsseebbuutt  ddaann  ssuuddaahh  ppeerrccaayyaa  tteerrhhaaddaapp  KKSSPPPPSS  

AAll--AAnnsshhaarrii  mmaakkaa  aakkaann  lleebbiihh  mmuuddaahh  jjiikkaa  mmeennggeelloollaahh  mmeennaawwaarrkkaann  

pprroodduukk--pprrooddkk  KKSSPPPPSS  AAll--AAnnsshhaarrii..   
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan  

Berdasarkan penelitian yang telah penulis lakukan, maka dapat 

disimpulkan: 

 

1. Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah pada KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi menggunakan marketing mix.  

Berdasarkan penelitian yang telah penulis lakukan dengan 

melakukan wawancara kepada Account Officer KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi, Marketing mix termasuk rencana strategis dalam 

melakukan pemasaran produk-produk KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi. Akan tetapi, dalam penerapannya KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi masih ditemui kendala pemasaran sehingga 

mempengaruhi kinerja perusahaan. Unsur-unsur penerapan 

Marketing mix pada KSPPS Al-Anshari Bukittinggi dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

a. Produk (Product) 

b. Harga (Price) 

c. Lokasi (Place) 

d. Promosi (Promotion) 

 

2. Kendala Pemasaran Pembiayaan KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

Dalam melakukan pemasaran,  KSPPS Al-Anshari Bukittinggi 

menemukan beberapa kendala yang terjadi dalam operasional 

baik internal maupun eksternal dari KSPPS Al-Anshari sehingga 

mempengaruhi dan menghambat kegiatan pemasaran yang 

dilakukan. Kendala-kendala yang ditemukan tersebut antara lain: 

a. Perikanan yang belum jelas 

b. Loyalitas karyawan terhadap KSPPS Al-Anshari 

Bukittinggi yang masih rendah  
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c. Permohonan perjanjian yang tidak disetujui oleh 

pendamping MPP 

d. Calon MPP belum terlayani 

e. Ketidakdisiplinan MPP dalam pengembalian dana 

pembiayaan yang telah diberikan  

f. Biaya Operasional yang belum memadai 

g. Tata cara pengajian Honorarium yang belum jelas 

h. Prosedur penyaluran yang tidak jelas 

i. Aturan mengenai keungan yang belum jelas 

j. Persaingan antar Koperasi 

 

B. Saran  

  Penulis menyadari penelitian ini juga tidak terlepas dari 

keterbatasan kemampuan penulis, namun  penulis juga berharap penelitian 

ini dapat memberikan manfaat kepada KSPPS Al-Anshari dan pihak lain 

yang membutuhkan. Berdasarkan kesimpulan di atas maka 

direkomendasikan beberapa saran, di antaranya :   

1. Sebaiknya KSPPS Al-Anshari melakukan peningkatan kegiatan 

promosi melalui media cetak, iklan, brosur dan sebagainya agar 

masyarakat lebih mudah mengenali KSPPS Al-Anshari dan agar 

tercapainya keuntungan yang diharapkan. 

2. Sebaiknya internal KSPPS Al-Anshari lebih diperbaiki ke depannya 

agar tidak mengganggu dan menghambat kegiatan pemasaran yang 

akan dilakukan. 
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