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LANDASAN TEORI

A. Tinjauan Umum Strategi Pemasaran
1. Strategi Pemasaran
a. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi berasal dari Bahasa Yunani yaitu ‘“strategas”
(Stratos; militer dan memimpin) berarti “generalship” atau sesuatu
yang dikerjakan oleh para jendral perang dalam membuat rencana
untuk memenangkan perang. Sedangkan didalam sebuah
perusahaan strategi merupakan salah suatu faktor terpenting agar
perusahaan berjalan dengan baik. Strategi menunjukkan arah bisnis
yang mengikuti lingkungan yang merupakan pedoman untuk
mengalokasikan sumber daya usaha suatu organisasi.'2

Strategi pemasaran adalah strategi untuk memberikan arah
dimasa yang akan datang. Strategi pemasaran menurut Pearce dan
Robnson merupakan cara untuk memperoleh hasil yang diinginkan
berdasarkan kondisi dan struktur yang berlaku dengan menggunakan
sumberdaya terbaik dan keunggulan perusahaan untuk mencapai
tujuannya.'® Dalam kamus Bahasa Indonesia (KBBI) strategi berarti

rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran

12 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), hal. 3
13 Jurnal Manajemen dan Strat-Up Bisnis, Vol. 1 No. 3 Tahun 2016, Hal. 185-186

10
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khusus. Strategi merupakan penetapan tujuan jangka Panjang yang
dasar dari suatau organisasi dan pemilihan alternatif tindakan alokasi

sumberdaya yang diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut.'*

b. Tujuan Strategi Pemasaran

Setiap perusahaan mempunyai tujuan berkembang, dengan
tujuan agar tercapainya melalui usaha mempertahankan dan
meningkatkan laba perusahaan. Usahanya dapat dilakukan apabila
perusahaan tersebut dapat mempertahankan dan meningkatkan
penjualannya, melalui usaha dan membina langganan, serta usaha
menguasai pasar. Tujuannya agar dapat dicapai jika bagian
pemasaran perusahaan melakukan strategi yang baik dalam
pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan dipasar
dapat dipertahankan atau dapat ditingkatkan.™

Strategi pemasaran yang ditetapkan harus dapat ditinjau dan
dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan
pasar tersebut. Sehingga strategi pemasaran dapat memberikan
gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang dilakukan
perusahaan dalam menggunakan setiap kesempatan dalam beberapa
pasar sasaran.*®

Langkah-langkah Strategi Pemasaran

14 Kasmir, Kewira Usahaan, (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2006), hal. 171
15 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2013),

hal. 167-168

18 Ibid., hal.168
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Langkah-langkah dalam strategi pemasaran mencakup 4 tahapan,

yaitu:

a) Analisis situasi strategi, meliputi memenangkan pasar melalui
perencanaan strategi berorientasi pasar, mengumpulkan
informasi dan mengukur permintaan pasar, mencari peluang
dilingkungan pemasaran, menganalisis pasar komunikasi
internet, menganalisis pasar bisnis dan perilaku pemilian bisnis,
menghadapi pesaing dan mengidentifikasikan segmen pasar
serta memilih pasar sasaran.

b) Perencanaan strategi pemasaran, mencakup menentukan posisi
dan mendeferensiasi pasar, strategi hubungan pemasaran, dan
perencanaan produk baru.

c) Pengembangan program pemasaran, mencakup menetapkan
startegi produk, strategi harga, strategi distribusi, dan strategi
promosi.

d) Implementasi dan  pengelolaan  startegi, = mencakup
merencanakan organisasi pemasaran-pemasaran yang efektif,
implementasi dan pengendaliaan strategi.!’

Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Untuk meyakinkan target pasar yang dituju, maka suatu

perusahaan membutuhkan alat yang dinamakan dengan bauran

7M. Suyatno, Marketing Strategi Top Brand Indonesia, (Yogyakarta: Andi Offset,

2007), hal. 12
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pemasaran (marketing mix). Philip Kotler mendefinisikan bauran
pemasaran sebagai serangkaian variable pemasaran terkendali yang
dipakai oleh perusahaan untuk menghasikan tanggapan yang
dikendalikan perusahaan, dari pasar sasarannya, bauran pemasaran
terdiri atas segala hal yang bisa dilakukan perusahaan untuk
mempengaruhi permintaan produknya, yang dikenal dengan “empat

P”, yaitu Product, price, place, dan promotion.'® Ada empat unsur

bauran pemasaran (marketing mix) adalah:

a) Product (produk) adalah elemen penting dalam sebuah program
pemasaran. Strategi produk dapat mempengaruhi strategi
pemasaran lainnya. Pembelian sebuah produk bukan hanya
sekedar untuk memeliki produk tersebut, tetapi juga untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.®

b) Price (harga) merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran
yang menghasilkan pendapatkan, unsur lainnya menimbulakan
biaya. Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran
paling fleksibel. Harga mudah diubah dengan cepat, tidak seperti
tampilan produk dan perjanjian distribusi.?

c) Place (Tempat) merupakan lokasi melayani konsumen, dapat

pula diartikan sebagai lokasi untuk memajangkan barang-barang

18 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Terjemah Benyamin
Molan, (Jakarta: PT. Indeks, 2009). hal. 189

19 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prenhallindo, 2012), hal. 96

20 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada
Permai, 2006), hal. 634



14

dagangannya. Konsumen dapat melihat langsung barang yang
diproduksi atau dijual, baik jenis, jumlah, maupun harganya.?
d) Promotion (promosi) merupakan upaya pemasaran yang bersifat
media dan non media untuk merangsang coba-coba dari
konsumen, meningkatkan permintaan atau untuk memperbaiki
kualitas produk.??
2. Tinjauan Umum Tentang Pemasaran Islami
a. Pemasaran Islami
Pemasaran Islami vyaitu selurun proses baik proses
penciptaan, penawaran perubahan, dimana proses tersebut tidak
boleh ada hal apapun yang bertetangan dengan prinsip Islam
muamalah.? Proses penciptaan untuk menghasilakn produk yang
dimana produk itu sendiri adalah segala sesuatu yang ditawarkan
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan. Sedangkan proses
penawaran yaitu transaksi perdagangan nilai antara dua belah pihak
atau lebih untuk mencapai suatu keberhasilan, pemasaran harus
menganalisis apa yang diharapkan bisa diberikan oleh masing-
masing pihak dalam bertranskasi.?* Kegiatan pemasarannya pun juga

yang didasarkan atas firman Allah SWT dan telah dicontohkan oleh

21 Kasmis, Kewirausahaan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada Permai, 2006), hal. 129

22 Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, (Bandung: PT. Remaja
Rosdakarya, 2003), hal. 229

23 Vaisal Rivai, Marketing Islami, (Jakarta: PT Gamedia Pustaka Utama, 2012). hal. 35

24 1bid., hal. 35
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Rasulullah SAW. Selain itu seluruh proses transksi terhindar darihal
yang dilarang.

Menurut para ulama figh kata akad didefinisikan sebagai
hubungan antara ijab dan Kabul sesuai kehendak syariat yang
menetapkan pengaruh (akibat) hukum dalam obyek perikatan. Dalam
figh secara umun akad berarti sesuatu yang terjadi menjadi tekat
seseorang untuk melaksanakan, baik yang muncul dari satu pihak,
seperti wakaf, talak, sumpah dan yang muncul dari dua belah pihak
yaitu seperti, jual beli, sewa, wakalah, dan gadai.®

b. Ta’awun

Dalam pemasaran Islam ada prinsip 7a awun artinya tolong
menolong, bantu membantu, bahu membahu antara satu dengan
yang lainnya. 7a 'wun juga diartikan sebagai sikap kebersamaan dan
rasa saling memiliki dan saling membutuhkan antara satu dengan
yang lainnya, sehingga dapat mewujudkan satu pergaulan yang
harmonis dan rukun.?

c. Karakteristik Pemasaran Syariah

Ada 4 Kkarakteristik Syariah marketing dapat menjadi
panduan bagi para pemasar sebagai berikut:

a) Teitis (Rabbaniyyah) jiwa seseorang Syariah pemasar meyakini

bahwa hukum-hukum syariat yang teitis atau bersifat ketuhanan

% 1bid., hal.40
% Sukarno Wibowo, Ekonomi Mikro Islam, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), hal. 68
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ini adalah yang paling adil, paling sempurna, selaras dengan
segala bentuk kebaikan, paling dapat mencegah segala bentuk
kerusalan, mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan
kebatilan dan menyebarluaskan kemaslahatan.

Etis (Akhlagiyyah) keistimewaan lain dari pemasaran Syariah
sangat mengedepankan masalah akhlak (moral etika) dalam
seluruh aspek kegiatannya, karena nilai-nilai moral dan etika
adalah nilai yang bersifat universal yang diajarkan oleh semua
agama.

Realistis (Al-Waqi’iyyah) pemasaran Syariah adalah pemasaran
yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan Syariah
Islamiyah yang melandasinya. Pemasaran Syariah adalah para
pemasar professional dengan penampilan yang bersih, rapi dan
bersahaja, apapun model dan gaya berpakain yang dikenakannya,
bekerja dengan mengedepankan nilai-nilai religus, kesalehan,
aspek moral dan kejujuran dalam segala aktivitas pemasarannya.
Humanistis (Al- Insaniyyah) keistemewaan pemasar Syariah
adalah sifatnya yang humanitis universal, yaitu bahwa Syariah
diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat, sifat
kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, serta sifat-sifat
kehewanannya dapat terkekang dengan panduan Syariah. Syariat
Islam diciptakan untuk manusia sesuai dengan kapasitasnya

tanpa menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan dan status. Hal
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ini yang membuat Syariah memiliki sifat universal sehingga
menjadikan humanistis universal.?’
d. Ciri ciri Pasar Islami
Dengan mengacu pada Al-Quran dan praktek kehidupan
pasar pasa masa rasullulah dan para sahabatnya, Ibn Taimiyyah
menyatakan bahwa ciri khas kehidupan pasar Islami adalah:

a) Orang harus bebas keluar dan masuk pasar. Memaksa orang
untuk menjual barang dagangan tanpa ada kewajiban untuk
menjual merupakan Tindakan yang tidak adil dan ketidak adilan
itu dilarang.

b) Adanya informasi yang cukup mengenai kekuatan-kekuatan
pasar dan barang-barang dagangan. Tugas muthasib adalah
mengawasi situasi pasar dan menjaga agar informasi secara
sempurna diterima olehpara pelaku pasar.

c) Unsur-unsur monopolitij harus dilenyapkan dari pasar. Kolusi
antara penjual dan pembeli harus dihilangkan. Pemerintah boleh
melakukan intervensi apabila unsur monopolitik ini mulai
muncul.

d) Adanya kenaikan dan penurunan harga yang disebabkan naik

turunnya tingkat permintaan dan penawaran.

27 Syahryul, Marketing dalam Perspektif Hukum Islam, Jurnal Hukum Diktum, Vol. 10.
No. 2. Tahun 2012. Hal. 188
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e) Adanya homogenitas dan standarisasi produk agar terhindar dari
pemalsuan produk, penipuan, dan kecurangan kualitas barang.
f) Terhindar dari penyimpangan terhadap kebebasan ekonomi yang
jujur, seperti sumpah palsu, kecurangan dalam menakar,
menimbang, dan mengukur, dan niat yang buruk dalam
perdagangan. Pelaku pasar juga dilarang menjual barang-barang
haram seperti minuman keras, alat perjudian dan pelacuran, dan
lain-lain.?8
e. Mekanisme Pasar Muslim
Mekanisme pasar dalam masyarakat muslim tidak boleh
dianggap sebagai struktur atomistik. Memang Islam tidak
menghendaki adanya koalisi antara para penawar dan peminta, tetapi
la tidak mengesampingkan kemungkinan adanya akumulasi atau
konsentrasi produksi selama tidak ada cara-cara yang tidak jujur
digunakan dalam proses tersebut, dan kedua hal tersebut tidak
melanggar prinsip-prinsip kebebasan bekerjasama. Namun dalam
prakteknya adanya akumulasi atau kosentrasi hart aitu bisa
mengundang campuer tangan pemerintah. Campur tangan ini bisa
berbentuk pengambilalihan produksi yang dimanapoli (oleh
perorangan atau perusahaan tertentu) atau pengawasan dan

penetapan harga oleh pemerintah.?

28 |bn Taimiyyah, Majmu Fatawa Shaykh al-Islam Ahmad Ibn Taymiyah (Riyad:
Matba’at al-Riyad, 1387 H), hal. 78
2 Akhmad Mujahidin, Ekonomi Islam, (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2014), hal. 157-158
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Dalam ekonomi Islam tidak ada sama sekali pemisahan
antara manfaat normative mata dagang dan nilai ekonomiknya.
Dengan perkataan lain, semua yang dilarang digunakan tidak
memiliki nilai ekonomi. Tentu saja minuman keras tidak bernilai
sama sekali dalam masyarakat Muslim, maka semua penawaran
yang harus ada harus dianggap tidak ada dan setiap usaha untuk
memproduksi dan mendistribusinya sama sekali dianggap sebagai
pemborosan dalam pengertian ekonomik.°

3. Tinjauan Umum Tentang Produk
a. Produk

Produk merupakan bagian penting dalam perusahaan, jika
tanpaada produk maka perusahaan tidak dapat melakukan kegiatan.
Dimana konsumen atau pembeli akan membeli barang jika ia merasa
cocok akan produk yang dijual, oleh karena itu barang atau produk
yang dijual harus sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pembeli
supaya pemasaran produk berhasil. Pembuatan produk lebih baik
diorientasikan pada keinginan pasar dan selera konsumen, dimana
meurut Kloter Amsrong menyatakan bahwa segala sesuatau yang
dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapakan perhatian, dibeli,
digunakan atau dikomsumsi yang dapat memuaskan keingianan dan

kebutuhan konsumen.3!

30 1bid., hal. 158
31 Rioyo DKk, “Pengaruh Kualiatas Produk, harga, Promosi dan Brand Image Terhadap
Kepuasan pembelian Produk Aqua di Kota Pati”, vol. 8, No 2,2016, hal 97
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b. Kualitas Produk

Apabila perusahaan ingin mempertahankan produk

keunggulannya yang kompetitif dalam pasar, perusahaan harus

mengerti apa saja yang digunakan konsumen untuk membedakan

produk yang dijual, perusahaan harus memperhatikan dimensi

kualitas produk diantaranya:

a)

b)

d)

f)

Perfomace (kinerja) yang berhubungan dengan karakteristik
operasi dasar produk.

Durability (daya tahan) beberapa lama produk bertahan sebelum
produk untuk diganti. Semakin besar frekuensi pemaikain
konsumen terhadap produk maka besar juga daya tahan produk.
Conformace to Specifitions (kesesuaian dengan spesifikasi)
sejauh mana karakteristik dasar sebuah produk yang memenuhi
spesifikasi tertentu yang ditemukan cacat produk tersebut.
Reliability yaitu probabilitas bahwa produk akan bekerja secara
memuaskan atau tidak. Semakin kecil kerusakan yang terjadi
maka produk dapat diandalan.

Estetika yaitu produk yang dilihat tampak, rasa, bau, dan bentuk
produknya.

Perceived Quality (kesan kualitas) merupakan hasil dari

penggunaan dan informasi atas produk yang bersangkutan.®2

%2 Rioyo dan Gigih Erlik Budiharjo, Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi dan

Brand Image Terhadap Kepuasan Pembeli Produk Aqua di Kota Pati. VVol. 8. No 2, 2016, hal. 99-

100
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c. Tingkatan Produk

Ada lima tingkatan produk sebagai berikut:

a)

b)

d)

Manfaat inti sesungguhnya dibeli dan diperoleh konsumen,
sesorang pemasar harus mampu melihat dirinya sebagai
seseorang yang menyediakan manfaat untuk konsumen,
sehingga konsumen pada akhirnya membeli produk tersebut
karena manfaat didalam produk tersebut.

Manfaat dasar tambahan, pemasar harus mampu merubah
manfaat inti menjadi produk dasar, pada inti produk tersebut
terdapat manfaat bentuk dasar maupun fungsi dasar produk
kebutuhan konsumen yang fungsional. Manfaat dasar tambahan
dalam konteks perbankan Syariah contohnya yaitu tabungan.
Karen kita menabung dirumah belum tentu uang tersebut bisa
kumpul dan aman.

Harapan produk yaitu serangkain kondisi yang diharapkan dan
disenangi dimiliki atribut produk tersebut. Kebutuhan konsumen
adalah kelayakan, harapan dalam kontes perbankan Syariah
yaitu seorang customer service harus bisa memberikan kepuasan
terhadap nasabah dan bisa mendapatkan apa yang dikehendaki
sesuai dengan kebutuhan.

Kelebihan yang dimiliki artinya satu manfaat dan pelayanan
dapat membedakan produk tersebut denga pesaing, kebutuhan

konsumen merupakan kepuasan. Kelebihan yang dimiliki
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perbankan Syariah yaitu ATM bisa diambil dimana saja dan
memiliki logo VISA, jadi bisa dinikmati meskipun berasa diluar
negeri.

e) Potensi masa depan produk terjadi perkembangan teknologi,
produk masa depan yang dimiliki perbankan Syariah yaitu

produk-produk selalu update.33

4. Tinjauan Umum Tentang Simpanan

a. Pengertian Simpanan

Undang-undang perbankan No 10 tahun 1998 simpanan
yang penarikannya hanya bisa menggunakan syarat-syarat tertentu
yang telah disepakati. Simpanan tidak dapat ditarik dengan cek,
bilyet giro ataupun alat lainnya, yang dimaksud syarat-syarat
tertentu yaitu sesuai dengan perjanjian yang telah dibuaat oleh bank
dan si penabung tersebut. Sarana yang digunakan untuk penarikan
tergantung juga dengan perjanjian antar kedua belah pihak.3*

Dalam figh Islam konsep simpanan lebih dikenal dengan
prinsip Al Wadiah, dapat diartikan sebagai titipan murni baik
individu atau badan hukum, yang dijaga dan dikebalikan kapan saja
ketika nasabah menghendaki penerimaan simpanan yaitu Wadiah
yad Ammanah, tidak bertanggung jawab atas kehilangan atau

kerusakan yang terjadi akibat kecerobohan (karena factor-faktor

hal. 143

33 Philip Kotler dan Kevin Lane Ketler, Manajemen Pemasaran, (jakarta: Indeks, 2007),

34 Kasmir, Bank dan lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: Rajawali Pres, 2013), hal. 15
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diluar kemampuan). Menurut Suhrawardi K Lubis menyatakan,
simpanan wadiah yaitu bank menerima tabungan (saving account)
dari nasabah dalam bentuk tabungan, sedangkan akad yang
digunakan wadiah (titipan), nasabah tidak menanggung resiko
kerugian dan bank memberi bonus kepada nasabah, bonus itu
diperoleh bank dari hasil kegiatan pembiayaan kredit pada nasabah
lainnya.®®
b. Tabungan Simpanan Pelajar

Simpel tabungan untuk diterbitkan secara nasional oleh
Bank-bank di Indonesia dengan persyaratan mudah dengan
menggunakan fitur yang menarik dangan bertujuan dalam rangkan
edukasi serta inklusi keuangan untuk mendorong budaya menabung
sejak dini. Pada lembanga keuangan Syariah produk simpanan
pelajar (Simpel) ditambahkan “IB yang artinya (Islami banking)”.%

Moch Hadi santoso dan Direktur BRI Syariah Pardiman
meluncurkan tabungan yang dikhususkan untuk pelajar Simpel 1B
pada 14 Juni 2015. Tabungan Simpel IB ditujukan utuk pelajar
PAUD sampai dengan SMA, yang dibuat agar menanamkan gemar
menabung sejak dini, dengan fitur yang menarik, dengan setoran
awal sebesar Rp 1.000 setoran selanjutnya juga Rp 1.000 dan saldo

minimum Rp 1.000, dengan gratis biaya administrasi bulanan.

% Sahrawandi K Lubis, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta: Sinar Grafika, 2004), hal. 16
3 BRI Syariah. “Pengertian Simpanan Pelajar”. 2017. dalam https://www.Bank BRI
Syariah.co.id/detailProduk.php?&f=, diakses pada 11 September 2020
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Nasabah yang menabung Simpanan Pelajar (Simpel) juga memiliki
kartu ATM sendiri dan buku khusus khas Simpel 1B.*
5. Tinjauan Umum Tentang Tabungan
a. Tabungan

Menurut Undang-undang Perbankan No. 10 Tahun 1998
adalah simpanan msyarakat yang dapat dilakukan oleh penabung
yang dimana sewaktu-waktu dikehendaki dan menurut syarat-syarat
tertentu telah ditetapkan oleh bank penyelenggara. Tetapi
penarikannya tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro atau alat
yang dipersamakan dengan itu.® Syarat-syarat yang dimaksud
debagai berikut:

a) Penarikan hanya dapat dilakukan dengan mendatangi kantor
atau dengan alat yang disediakan untuk keperluan tersebut dan
tidak dapat dilakukan menggunakan cek, bilyet giro dan surat
perintah pembayaran lainnya.

b) Penarikan tidak boleh melebihi jumlah sehingga menyebabkan
tabungan saldo minimum, kecuali penabung tidak akan
melanjutkan menabung.

Penarikan hanya bisa hanya bisa dilakukan jika sesuai

dengan syarat-syarat yang telah disepakatai, meranik uang yang

37 Warta Ekonomi, BRISyariah Luncurkan Simpel iB, dalam
https://www.wartaekonomi.co.id/read60885/brisyariah-luncurkan-simpel-ib diakses pada 14
Oktober 2020

38 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Liannya, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2003) Edisi Revisi cet.7, hal. 74
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disimpan pada rekening tabungan antara satu bank dengan bank lain
tentunya berbeda, dimana tergantung dari bank yang
megeluarkannya. Hal ini pulalah dengan perjanjian yang telah dibuat
atara bank dengan nasabah (si penabung).3®

b. Tabungan Wadiah

Tabungan wadiah merupakan jenis simpanan yang
menggunakan akad wadiah (titipan) yang penarikannya dapat
dilakukan sesuai perjanjian. Menurut Undang-undang perbankan
Syariah No. 21 Tahun 2008, tabungan adalah simpanan berdasarkan
wadiah dan atau investasi dana berdasarkan akad mudharabah atau
akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip Syariah yang
penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat dan kententuan
tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet
giri, dan alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.*

Tabungan merupakan salah satu bentuk simpanan yang
diperlukan masyarakat untuk menyimpan uangnya. Karena
merupakan jenis simpanan yang dapat dibuka dengan persyaratan
yang mudah dan sederhana. Persyaratan membuka tabungan
Wadiah, masing-masing bank Syariah berbeda.*!

c. Tabungan Mudharabah

39 Kasmir, Dasar-dasar Perbankan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2003), Edisi
Revisi, Cet-3, hal. 84

40 Ismail Dkk, Perbankan Syariah, (Jakarta:Kencana Prenamedia Group, 2014), hal. 74

4 1bid., hal. 74
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Tabungan mudharabah merupakan produk penghimpun dana
oleh Bank Syariah yang menggunakan akad mudharabah muthlagah.
Bank Syariah bertindak sebagai mudharib dan nasabah sebagai
shahibul maal. Nasabah menyerahkan pengelolaan dana tabungan
mudharabah secara mutlak kepada mudharib (Bank Syariah), tidak
ada Batasan baik dilihat dari jenis investasi, janka waktu, maupun
sector usha, dan tidak boleh bertentangan dengan prinsip Syariah.*?

Bank syariah akan membayar bagi hasil kepada nasabah
setiap akhir bulan, sebesar sesuai dengan nisbah yang telah
diperjanjikan pada saat pembukaan rekening tabungan mudharabah.
Bagi hasil yang akan diterima nasabah akan selalu berubah pada
akhir bulan. Perubahan bagi hasil ini disebabkan karena adanya
fluktuasi pendapatan bank Syariah dan fluktuasi dana tabungan
nasabah.*

6. Pengertian Pendidikan
Edukasi atau disebut juga dengan Pendidikan merupakam
segala upaya yang direncanakan untuk mempengaruhi oarng lain baik
individu, kelompok atau masyarakat sehingga mereka melakukan apa
yang diharapkan oleh pelaku Pendidikan.** Pada umumnya makna
Pendidikan sebagai usaha manusia untuk menumbuhkan dan

mengembnagkan potensi-potensi pembawaan baik jasmani maupun

14

42 Ismail, Perbakan Syariah, (Jakarta: Kencana Prenadamedia Group, 2014), hal. 89
4 |bid., hal.89
4 Notoadmojo, Pendidikan dan Perilaku Kesehatan, (Jakarta: Reneka Cipta, 2003), hal.
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rohani sesuai nilai-nilai yang ada di masyarakat dan kebudayaan. Yang
bisa dikatan Pendidikan merupakan sebagai suatu jasil perdaban bangsa
yang dikembangkan atas dasar hidup bangsa “nilai dan norma
masyarakat) yang diamna berfungsi sebagai filsafat pendidikannya atau
cita-cita dan pernyataan tujuan pendidikannya.*®
Menurut Ki Hajar Dewantara dalam Kongres Taman Siswa
yang pertama pada tahun 1930 menyebutkan: Pendidikan pada
umumnya berarti daya upaya untuk menunjukkan bertumbuhannya budi
pakerti (kekuatan batin, karakter), pikiran (intelek), dan tumbuh anak.*®
7. Tinajuan Umum Teantang Literasi Ekonomi dan Keuangan Syariah
a. Literasi
Literasi menurut Keller dan Share dalam Yosal yaitu
berkaitan dengan perolehan ketrampilan dan pengetahuan untuk
membaca, menafsirkan dan Menyusun jenis-jenis teks dan aftefak
tertentu, serta mendapat perangkat dan kapasitas intelektual
sehingga dapat berpartisipasi secara penuh dalam masyarakat dan
kebudayaan, dengan literasi manusia bisa meningkatkan harkat,
martabat dan perannya dimasyarakat.*’
b. Literasi Ekonomi Syariah
Literasi ekonomi Syariah merupakan pengetahuan mendasar

yang dimana mempunyai prinsip-prinsip ekonomi dan keuangan

4 Fuad Ihsan, Dasar-dasar Kependidikan Kompenen MKDK, (Jakarta: Rineka Cipta,
2013), hal. 2

46 |bid., hal. 4

47 Yosal Iriantara, Literasi Media, (Bandung: Simbiosa Rekatama Media, 2009), hal. 4
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“economic dan Financial Knowledge” serta memiliki keterampilan
(financial skill) dan keyakinan (financial confident) yang dimana
dalam mengelola sumber keungannya (financial behavior) harus
secara tepat guna, yang bertujuan untuk mencapai kesejahteraan
(well-being) dan keseimbangan dunia akhirat sesuai tuntunan
agama.*® Pengetahuan individu terhadap nilai-nilai Syariah Islam
guna dapat mengelola dan menggunakan harta yang dimana untuk
mencapai tujuan kesejahtersaan secara seimbang.

Konsep literasi keuangan mengandung unsur kemanfaatan
bagi kehidupan keluarga dan individu karena litersai keuangan
sebagai kemampuan untuk penilaian dan mengambil keputusan
yang efektif berdasarkan informasi yang benar mengenai
penggunaan dan pengelolaan uang. Litersai keuangan adalah
pengukuran tingkat pemahaman seseorang atas konsep keuangan
dan memiliki kemampuan serta kepercayaan diri untuk mengelola
keuangan personal melalui pengambilan keputusan jangka pendek
yang sesuai dan perencanaan keuangan jangka Panjang yang logis,
dengan mempertimbangkan tahapan kehidupan dan perubahan
kondisi ekonomi.*® 48 Di Indonesia OJK (Otoritas jasa Keuangan)

yang memegang peran untuk mewujudkan sistem keuangan yang

48 Bank Indonesia, Litersasi Ekonomi Syariah (Departemen Ekonomi dan Keuangan
Syariah, 2020) diakses pada 5 Oktober 2020

4% Murniati Mukhisin DKk, strategi nasional Pengembangan Materi edukasi Untuk
Meningkatkan Literasi ekonomi Dan Keuangan Syariah (Jakarta: Komite Nasional Keuangan
Syariah, 2019) hal. 3
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tumbuh secara berkelanjutan dan stabil, dan melindungi kepentingan
konsumen dan masyarakat. Untuk mencapai hal tersebut OJK cukup
aktif dalam meningkatkan level literasi keuangan masyarakat dari
beberapa jenjang usia.>

c. Tahapan Literasi Ekonomi dan Keuangan Syariah

Beberapa faktor yang mempengaruhi dan dipengaruhi oleh
perkembangan manusia diantaranya adalah biologos, sejarah,
budaya, alokasi sumberdaya, dan plastisitas. Sejak masa konsepsi,
perkembangan manusia dipengaruhi oleh faktor biologis dan
lingkungan termasuk budaya dan sejarah. Plastisitas dalam teori
perkembangan sepanjang hayat manusia berlaku dalam hal
perubahan dan perbedaan perkembangan individu yang sesuai
dengan faktor-faktor lainnya yang mempengaruhi. Salah satunya
adalag sumberdaya yang dialokasikan untuk mengembangkan suatu
kemampuan di bidang tertentu dapat meningkatkan kemampuan
individu di bidang tersebut.>!

Pembagian tahap kehidupan yang secara umum disepakati
oleh peneliti terdiri dari masa bayi, masa kanak-kanak, masa remaja,
masa dewasa, dan masa tua. Pendekatan perkembangan sepanjang
rentang kehidupan kemudian digunakan dalam manajemen harta

Islami bagi penduduk Muslim Indonesia agar dapat disesuaikan

%0 Ibid., hal. 3

51 Murniati Mukhisin DKk, Strategi Nasional Pengembangan Materi Edukasi Untuk
Meningkatkan Literasi Ekonomi dan Keuangan Syariah (Jakarta: Komite Nasional Keuangan
Syariah, 2019), hal. 10
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dengan setiap tahap/fase kehidupan. Terdapat 8 fase yang dialami

oleh individu pada umumnya yang dibagi berdasarkan kelompok

usia. Pembagian kelompok usia adalah sebagai berikut:0-6 tahun, 7-

12 tahun, 13-15 tahun, 19-23 tahun, 24-35 tahun, 36-55 tahun, dah

56 tahun keatas.>

B. Penelitian Terdahulu

Tahun Judul Metode Variabel Hasil Persamaan dan
Perbedaan
2017 Strategi Metode Strategi Hasil dari Perbedaaan
Pemasaran dalam Pemasaran | penelitianini | penelitian terdahulu
Produk penelitian bahwa dilakukan di BMT
Simpanan ini menunjukkan | Mekar, BMT Al-
Pendidikan menggunka perkembanga | Fath IKMI dan
Pada BMT n metode n simpanan BMT UMJ,
Mekar deskriptif pelakar pada | sedangkan
Da’wah, kualitatif BMT Mekar | penelitiah sekarang
BMT Al- observasi Da’wah dan | dilakukan di BMT
Fath IKMI dan BMT UMJ Istiqgomah
dan BMT wawacara. mengalami Karangrej o dan
UMJ. fluktuasi BMT Rizwa
sedangkan Tulungagung, dan
pada BMT pada penelitian ini
Al-Fath lebih mendidik
IKMI pemasaran
meningkat. tabungan simpel
MI-MTs dalam
meningkatkan
literasi ekonomi
syariah. Persamaan
dalam penelitian ini
sama-sama
membahas tentang
tabungan
Pendidikan dan
metode yang
digunakan
Kualitatif.
2019 Analisis Penelititian | Pengemban | Hasil dari Perbedaan
Pengembang | ini gan budaya | penelitian ini | terdahulu
an Budaya menggunak | literasi menunjukkan | membahas
Literasi an metode bahwa pengembangan

52 |bid., hal. 11
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Dalam kualitatif dimana literasi minat
Meningkatka | deskripstif implikasi membaca pada
n Pendidikan | dengan pengembang | siswa SD
Membaca pendekatan an budaya sedangkan peneliti
Siswa di studi kasus, literasi dapat | sekarang fokus
Sekolah teknik yang meningkatka | bidikannya tentang
Dasar digunakan n kegemaran, | tabungan pelajar
Muhamad untuk ketertarikan | MI-MTs dalam
sadli. pengumpul dan minat meningkatkan
an data membaca literasi ekonomi
yaitu pada siswa. Syariah Pada BMT
dengan Istiqgomah
melakukan Karangrejo dan
wawancara, BMT Rizwa
observasi Tulungagung.
dan Persamaan dalam
dokumenta penelitian ini yaitu
Si. sama-sama
menggunakan
metode kualitatif
dan meningkatkan
litersai.

2017 Strategi Pendekatan | Strategi Hasil dari Perbedaannya
Personal kualitatif personal penelitianini | terletak pada fokus
Selling deskriptif, | selling dapat bidikan penelitian
Produk data diketahui sekarang tentang
Tabungan dikumpulka bahwa vstartegi pemasaran
Simpanan n dengan strategi produk tabungan
Pelajar cara personal simpanan pelajar
(Simpel) IB | observasi, selling MI-MTs dalam
Pada PT. interview, produk meningkatkan
BANK BRI | dan simpanan literasi ekonomi
Syariah TBK | dokumenta pelajar Syariah, sedangkan
Kantor Si. (simple) iB penelitian terdahulu
Cabang pada PT. tentang strategi
Pembantu Bank BRI personal selling
Wachid Syariah produk simpanan
Hasyim kantor pelajar. Penelitian
Jombang Cabang sekarang dilakukan

Pembantu di BMT Istigomah
Wachid Karangrejo dan
Hasyim BMT Rizwa
Jombang, Tulungagung.
menggunkan | Persamaan darai

5 model penelitian sekarang
pemasaran yaitu metode yang
yaitu digunakan dan
melakukan sama-sama
pendekatan membahas tentang

(approach),
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presentasi
(presentation
), mengatasi
keberatan
(handling
objection),
penutupan
(closing) dan
tindak lanjut

tabungan simpanan
pelajar.

(follow- up).

2016 Strategi Metode Strategi Hasil dari Perbedaan
Pemasaran pendekatan | pemasaran | penelitian penelitain terdahulu
Produk kualitatif, diketahu terdahulu
Tabungan iB | penulis BMI KC membahas tentangg
Muamalat menggunak Semarang strategi pemasaran
Haji Dan an data dalam produk tabungan
Umrah Di primer memasaraka | Hadi dan Umrah.
Bank dengan n produk Penleiti sekarang di
Muamalat teknik tabungan iB | BMT Istiqgomah
Indonesia pengumpul Muamalat karangrejo dan
KC an data haji dan BMT Rizwa
Semarang melalui Umrah Tulungagung.

observasi dengan Persamaan
langsung merumuskan | penelitian dahulu
dan pasar yang dan sekarang yaitu
melakukan dituju membahas tentang
wawancara masyarakat | stratergi pemasaran
secara muslim tabungan dan
sistematis semarang metode penelitian
untuk dan menggunakan
mendapatk sekitarnya pendekatan
an data dan dari berbagai | kualitatif.
informasi. usia dan

kalangan

profesi.

2018 | Analisis Metode Analisis Hasil dari Perbedaan
Produk penelitian Produk penelitian ini | penelitian terdahulu
tabungan IB | kualitatif tabungan menunjukkan | membahas tentang
Muamalat dengan IB ada pengaruh | produk tabungan iB
Prima Bisnis | pendekatan yang besar Muamalat Prima
Terhadap Deskriptif dalam bisnis terhadap
sector Rill Kualitatif. menggerajan | sektor rill
Perekonomia sector rill perekonomian
n Masyarakat perekomomi | masyarakat,

Studi Kasus an sedangkan peneliti
PT. Bank masayrakat, | yang akan
Muamalat tergantung dilakukan
Indonesia, nasabah itu membahas tentang
TBK cabang sendiri mau | tabungan simpanan

Banjarmasin

dipergunakan

pelajar MI-MTs
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(Penulis sebagai alat | dalam
Purnomo) transaksional | meningkatkan
dengan rekan | literasi ekonomi
atau sebagi sayriah. Persamaan
pengguna membahas tentang
produk. Analisis tabungan
dan metode
penelitian
menggunakan
kualitatif.

2016 Strategi Metode Strategi Hasil dari Perbedaan
Pemasaran diskriptif Pemasaran | penelitian ini | penelitian terdahulu
Terhadap kualitatif BNI Syariah | membahas tentang
Penjualan yang menggunaka | strategi Terhadap
Produk mendeskrip n dua pola Penjualan Produk
Tabungan IB | sikan mengimplem | Tabungan IB
Hasanah Di hubungan entasikan Hasanah Di PT.
PT. Bank natara startegi Bank Negara
Negara fenomena pemasaran Indonesia Syariah,
Indonesia yang yaitu, sedangkan
Syariah diteliti, intersifikasi | penelitain sekarang
Kantor secara bagi nasabah | membahas tentang
Cabang X, sistematis, yang sudah starategi pemasaran
Jurnal tepat waktu memiliki produk tabungan
Manajemen | dan dapat produk dan simpanan pelajar
dan diandalkan. ekstensifikasi | MI-MTs dalam
Pemasaran pola calon meningkatkan
Jasa nasabah di literasi ekonomi

bank lain Syariah di BMT
yang belum Istigomah
menggunaka | Karangrejo dan

n produk di BMT Rizwa

BNI Syariah. | Tulungagung.

BNI Syariah | Persamaan dari
memiliki penelitian terdahulu
beberapa membahas tentang
strategi starategi pemasaran
pemasaran produk tabungan
termasuk 9P | dan metode yang
yaitu, proses, | digunsksn

orang, menggunakan
produk, pendekatan

harga, Kualitatif.

tempat,

promosi,

mitra,

presentasi

dan gairah.

2019 Analisis Penelitian Factor Hasil dari Perbedaan dari
factor ini kesadaran penelitian ini | penelitian terdahulu
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Kesadaran menggunak | literasi yaitu dan sekarang yaitu
Literasi an metode | keuangan menunjukkan | metode yang
Keuangan kuantitatif, | syariah bahwa ada digunakan, peneliti
Syariah alat bantu empat faktor | terdahulu
Mahasiswa analisis yang mengguankan
Keuangan yang memepengar | metode kauntitatif
dan digunakan uhi sedangkan
Perbankan dalam kesadaran penelitian yang
Syariah penelitian literasi akan dilakukan
ini adalah keuangan mengguankan
analisis mahasiswa metode kualitatif
faktor, pogram studi | dan penliti
subjek keuangan sekarang di BMT
penelitian dan Rizwa dan BMT
ini perbankan Istigomah
mahasiswa Syariah, Karangrejo.
program faktor yang Persamaan yaitu
studi pertama mebahas tentang
keungan yaitu, orang | litersai ekonomi
dan tua, faktor Syariah.
perbankan kedua
Syariah di pengetahuan,
Sumatra faktor ketiga
Utara. perilaku
ekonomi, dan
faktor
keempat
gender dan
teknologi
informasi.

2018 Strategi Metode Strategi Hasil yang Perbedaan
Pemasaran yang Pemasaran | diperoleh penelitian terdahulu
Produk digunakan | Produk dari yaitu dari tempat
Tabungan yaitu Tabungan penelitian ini | penelitian,
Simpanan metode Simpanan | data yang penelitian sekarang
Pelajar penelitian Pelajar dikumpulkan | dilakukan di BMT
(Simpel) lapangan oleh peneliti | Istigomah
Pada Bank (field melalui Krangrejo dan
Muamalat research) wawancara BMT Rizwa
Indonesia yaitu dan Tulungagung, dan
TBK Cabang | penelitian observasi menekankan
Medan yang yang dapat kepada Literasi
Sudirman dilakukan diketahui Ekonomi Syariah.

secara bahwa Persamaan yaitu
lansung besarnya sama-sama

terjun jumlah membahas tentang
kelapangan nasabah strategi pemasaran
atau pada sangat produk tabungan
objek berpengaruh | simpel dan metode
penelitian terhadap yang digunakan




35

dengan simpanan wawancara dan
metode- pelajar, dari | observasi.
metode hasil ini
yang diharapkan
tersedia Bank
Muamalat
Cabang
Medan dapat
lebih
meningkatka
n
keharmonisa
n dan
pelayanan
dan
mempertahan
lan
nasabahnya
2019 Strategi Metode Strategi Hasil dari Perbedaan dari
Penasaran penelitian pemasaran | penelitian ini | penelitian ini
Produk ini dapat adalah tempat
Tabungan IB | menggunak disimpulkan | pelaksanaan
Hijrah an kualitatif bahwa peneliti yang akan
Rencana deskriptif strategi dilkukan yaitu di
Pada Bank dengan data pemasaran BMT Istiqgomah
Muamalat mengguank yang Karangrejo dan
Cabang an diterapkan BMT Rizwa
Manado. wawancara ada dua Manba’ul ‘Ulum
dan studi faktor utama | Tulungagung dan
Pustaka. yaitu faktor | penelitian terdahulu

internal dan
eksternal,
faktor
internal
menggunaka
n metrode
segmentasi,
penargetan,
positioning
dan
bauranpemas
aeran.
Sedangkan
faktor
eksternal
seperti
politik,
ekonomi,soci
al, dan
tekonologi

membahas tentang
tabungan Hijrah
rencana.
Persamaan penliti
terdahulu
membahas tentang
strategi pemasaran.
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juga
menganlisis
lingkungan
industry
seperti
pendatangan
baru,
persaingan
dalam
idustri,
ancaman dari
produk
pengganti
dan daya
tawar
pembeli.

2019

Analisis
Strategi
Tabungan
Mabrur di
Bank Syariah
Mandiri KCP
Pandaaan
pasuruan.

Metode
penelitian
ini
menggunak
an metode
Kualitatif
dengan
sumber
data primer

Strategi
pemasaran

Hasil dari
penelitian ini
menunjukkan
bauram
pemasaran
pada produk
tabungan
mabrur yaitu,
(@). strategi
produk
berdasarkan
prinsip
dyariah
dengan akad
mudharabah
muthagah,
berbasis bagi
hasil yang
kompetitif
atas rasio
yang
ditentukan
oleh bank,
pembayaran
dapat
dilakukan
dengan
menggunaka
n system
ABATANA
(auto debit)
dari rekening
BSM Untuk
setoran

Perbedaan dari
penelitian terdahulu
yaitu peneliti yang
akan dilakukan
membahas tentang
strategi pemasaran
produk tabungan
simpanan pelajar
MI-MTs dalam
meningkatkan
literasi ekonomi
Syariah, dan tempat
penlitiannya di
BMT Istigomah
karangrejo dan
BMT Rizwa
Tulungagung.
Persamaan peneliti
terdahulu dan
sekarang
membahas tentang
strategi pemasaran
produk tabungan
simpanan pelajar.
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bulanan,
proses
validasi
sangat cepat
dan bisa
ditunggu,
yang
berkerjasa
dengan
KBIH
(Kelompok
Bimbingan
Haji). (b).
strategi harga
terdiri dari
setoran awal
sebesar
100.000. (c).
lokasi Bank
Syariah yang
stratrgis
Mandiri
dengan
desain
minimalis
namun
modern. (d).
strategi
peomosi
melalui
website,
brosur, dan
macam-
macam iklan,
pembukaan
gerai atau
stand, door
to dorr, bank
Mandiri
memiliki
image
sebagai Bank
Haji.

C. Kerangka Konseptual
Kerangka berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana

teori berhubungan dengan berbagai faktor yang diidentifikasi sebagai
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masalah yang penting. Suatu penelitian yang baik tentunya mempunyai
sebuah paradigma penelitian, paradigma penelitian diartikan sebagai pola
piker yang menunjukkan antara variable yang akan diteliti sekaligus
menunjukkan jenis dan jumlah rumusan masalah yang perlu dijawab melalui
penelitian.>

Menurut Mukhisin,® literasi keuangan Syariah pemahaman
seseorang atas konsep keuangan dan memiliki kemampuan serta
kepercayaan diri untuk mengelola keuangan. Adapaun pada penelitian ini
digunakan untuk menganalisis hal-hal tentang strategi pemasaran produk
tabungan simpanan pelajar dalam meningkatkan literasi ekonomi Syariah.

Berikuat kerangka berfikir penelitian yang diangkat dalam

penelitian ini:

Strategi Produk Tabungan Literasi Ekonomi
Pemasaran - Simpel - Syariah

Berikut landasan teori dan kajian penelitian terdahulu yang
mendukung kerangka konseptual diatas sebagai berikut:
1. Analisis Strategi Pemasaran terhadap literasi ekonomi Syariah didukung

oleh teori Fandy,>® Kasmir,% dan didukung oleh penelitian terdahulu

53 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta,

2017), hal. 60

5% Murniati Mukhisin DKk, strategi nasional Pengembangan Materi edukasi Untuk

Meningkatkan Literasi ekonomi Dan Keuangan Syariah (Jakarta: Komite Nasional Keuangan
Syariah, 2019), hal. 3

55 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), hal. 3
% Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2006), hal. 171
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yang dilakukan oleh Nadzif,>" Pertiwi,®® Yulistiya,® Afnan,%
Mauludianah.®*

2. Produk tabungan simpel terhadap meningkatkan literasi ekonomi
didukung oleh teori Mukhisin DKkk,%? dan didukung oleh penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh Amalia,®® Saadati,®* Damayanti,

Purnomo,® Nasution.®’

5 Muhammad Nadzif, Strategi Pemasaran...,

%8 Desy Putri Pertiwi, Strategi Pemasaran Terhadap.. .,

% Yulistiya, Strategi Pemasaran Produk...,

60 Afnan, Strategi Pemasaran Produk....,

61 Mauludianah dkk, Analaisis startegi Pemasaran.. .,

62 Murniati Mukhisin DKk, strategi nasional Pengembangan Materi edukasi Untuk
Meningkatkan Literasi ekonomi Dan Keuangan Syariah (Jakarta: Komite Nasional Keuangan
Syariah, 2019), hal. 3

83 Marsella Putri Amalia, Strategi Pemasaran Produk....,

% Baiq Arnika Saadati, Analisis Pengembangan....,

8 Ayun Damayanti, Strategi Personal Selling...,

% Agus Purnomo dkk, Analisis Produk....,

67 Anariza Witi Nasution dkk, Analisis factor....,



