BAB III
PENERAPAN MARKETING MIX DI BANK JATIM SYARIAH

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
1. Sejarah Bank Jatim Syariah

Bank Pembangunan Daerah Jawa Timur, yang dikenal dengan
sebutan Bank JATIM, didirikan pada tanggal 17 Agustus 1961 di Surabaya.
Landasan hukum pendirian adalah Akte Notaris Anwar Mahajudin Nomor
91 tanggal 17 Agustus 1961 dan dilengkapi dengan landasan operasional
Surat Keputusan Menteri Keuangan Nomor BUM.9-4-5 tanggal 15
Agustus 1961.

Selanjutnya berdasarkan Undang-Undang Nomor 13 Tahun 1962
tentang Ketentuan Pokok Bank Pembangunan Daerah dan Undang-Undang
Nomor 14 Tahun 1967 tentang Pokok-Pokok Perbankan, pada tahun 1967
dilakukan penyempurnaan melalui Peraturan Daerah Propinsi Daerah
Tingkat I Jawa Timur Nomor 2 Tahun 1976 yang menyangkut Status Bank
Pembangunan Daerah dari bentuk Perseroan Terbatas (PT) menjadi Badan
Usaha Milik Daerah (BUMD).

Secara operasional dan seiring dengan perkembangannya, maka
pada tahun 1990 Bank Pembangunan Daerah Jawa Timur meningkatkan
statusnya dari Bank Umum menjadi Bank Umum Devisa, hal ini ditetapkan
dengan Surat Keputusan Bank Indonesia Nomor 23/28/KEP/DIR tanggal 2

Agustus 1990.
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Kemudian diturunkan ijin operasional yaitu Surat Bank Indonesia
no. 9/75/DS/Sb tanggal 4 April 2007 perihal : Persetujuan Prinsip Pendirian
Unit Usaha Syariah (UUS), Pembukaan Kantor Cabang Syariah dan
Anggota Dewan Pengawas Syariah. Lalu Surat Bank Indonesia
No0.9/29/DPbS/PIA/Sb tanggal 13 Juni 2007 perihal : Produk-produk Unit
Usaha Syariah BPD Jatim. Dan yang terakhir yaitu Surat Bank Indonesia
No.9/148/DPIP/Prz/Sb tanggal 24 Juli 2007 perihal : Izin Pembukaan
Kantor Cabang Syariah.

Selanjutnya operasional Bank Jatim Syariah diresmikan
pembukaannya pada tanggal 21 Agustus 2007, dan alamat kantor cabang J1.

Raya Darmo No. 105-107 Surabaya.”

2. Visi dan Misi

a. Visi
1) Menjadi bank yang sehat berkembang secara wajar.
2) Memiliki manajemen dan sumber daya manusia yang professional.
b. Misi
1) Mendorong  pertumbuhan  ekonomi  daerah  serta  ikut
mengembangkan usaha kecil dan menengah.

2) Memperoleh laba optimal.*®

°2 http://bankjatim.co.id/sejarah.html, diakses 2 Desember 2014.

% Ibid.


http://bankjatim.co.id/sejarah.html
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3. Letak Geografis
Pada penelitian kali ini, peneliti mengambil lokasi di Bank Jatim
Syariah cabang Surabaya yang beralamat di Jl.Raya Darmo No. 105-107
Surabaya.
4. Struktur Kepemimpinan Beserta Tugasnya
Struktur organisasi adalah susunan dan hubungan antara bagian
dan posisi dalam organisasi. Organisasi menjelaskan pembagian aktivitas
kerja, serta memperhatikan hubungan fungsi dan aktivitas tersebut sampai
batas-batas tertentu. Dengan adanya struktur organisasi, stabilitas dan
komunitas organisasi tetap bertahan.
Berdasarkan struktur organisasinya, dapat diketahui bahwa Bank
Jatim Syariah adalah sebuah Unit Usaha Syariah dimana kantor pusat Bank
Jatim Konvensional berfungsi sebagai kantor induk dari kantor atau unit
yang melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip Syariah. Dan
berikut adalah struktur organisasi dari Unit Usaha Syariah (UUS) dari
Bank Jatim Syariah secara umum.
1. Komisaris, tugasnya adalah
a. Melakukan pengawasan atas jalannya usaha dan memberikan
nasihat kepada direktur.
b. Dalam melakukan tugas, dewan direksi berdasarkan kepada
kepentingan PT dan sesuai dengan maksud dan tujuan PT.
c. Kewenangan khusus dewan komisaris, bahwa dewan komisaris

dapat diamanatkan dalam anggaran dasar untuk melaksanakan



56

tugas-tugas tertentu direktur, apabila direktur berhalangan atau
dalam keadaan tertentu.

Direksi, tugasnya adalah:

a. Memimpin perusahaan dengan menerbitkan kebijakan-kebijakan
perusahaan.

b. Memilih, menetapkan, mengawasi tugas dari karyawan dan kepala
bagian (manajer).

c. Menyetujui anggaran tahunan perusahaan.

d. Menyampaikan laporan kepada pemegang saham atas kinerja
perusahaan.

Dewan Pengawas Syariah (DPS), tugas adalah:

a. DPS memberikan pengarahan, pertimbangan, dan persetujuan
kepada manajer dalam menjalankan operasional Bank Jatim Syariah
agar sesuai dengan prinsip-prinsip syariah.

b. DPS bertanggungjawab dalam melakukan pengawasan terhadap
produk-produk yang dikeluarkan dan dijalankan oleh Bank Jatim
Syariah sehingga selalu sesuai dengan prinsip-prinsip syariah.

Pengawas Intern, tugasnya adalah:

Tugas pokok Pengawasan Intern adalah melakukan pengawasan
terhadap pelaksanaan tugas semua satuan kerja, baik struktural, fungsional
maupun yang non struktural seperti panitia, tim dan sebagainya, agar dapat

berjalan sesuai dengan rencana dan peraturan perundangan yang berlaku.
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5. Unit Usaha Syariah, tugasnya adalah:

a. Mengatur dan mengawasi seluruh kegiatan kantor Bank Jatim
Syariah di seluruh wilayah.

b. Melaksanakan fungsi treasury dalam rangka pengelolaan dan
penempatan dana yang bersumber dari kantor-kantor cabang Bank
Jatim Syariah.

c. Menyusun laporan keuangan konsolidasi dari seluruh kantor cabang
Bank Jatim Syariah.

d. Melaksanakan tugas penatausahaan laporan keuangan seluruh
kantor cabang Bank Jatim Syariah.

Bank Jatim Syariah merupakan Lembaga Keuangan yang masih
dibawah naungan Bank Konvensional, yaitu Bank Jatim. Sehingga struktur
organisasi dari Bank Jatim Syariah masih terhubung dengan Bank Jatim
Konvensional.”

5. Karyawan
Berikut akan dipaparkan data mengenai nama-nama karyawan

yang ada di Bank Jatim Syariah cabang Surabaya:

Pimpinan cabang Syariah : Prasetyo Anto S.
Pimpinan Bidang Operasional : M. Indi

PJS Penyelia Pemasaran Dana dan Jasa : Siti Umi Hanik
PJS Penyelia Pembiayaan : Denni Kurniawan
PJS Penyelia Operasional Pembiayaan : Sigit Mulyanto

* A. Djohan Hidayat, Wawancara, Surabaya, 5 November 2014,



PJS Penyelia Supervisi Pembiayaan
PJS Penyelia Teller dan PN

PJS Penyelia Akuntansi

PJS Penyelia Umum dan SDM

Staf Pemasaran Dana dan Jasa

Staf Pemasaran Pembiayaan

Staf Analis Pembiayaan

Staf Penanganan Pembiayaan Bermasalah

dan Reviewer

Staf Bank Garansi
Staf Administrasi dan Pelaporan Pembiayaan :

Staf PN
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: Eka Yunidian

: Dimas Bagoes

: Ahmad Zaeni

: A. Djohan Hidayat

. 1. Mirza Adi

2. Frendi Hanny

: 1. Siti Mulani

2. Dwi Andrianto

: 1. Pujo Priantoro

2. Yudha Prakoso
3. Astir Imanjar
4. Kasijadi

5. Dadang Budi
6. Sinar Yudha

7. Surya Adie

8. Tri Angga S.

9. Audi Tri P.

: 1. Januashar

2. Eko Cahyo

3. Yogi K.

: Rismawati

Noer Asri

: Wahyu Kukuh



Staf Teller

Staf Service Assistance
Staf Paymentpoint
Staf Akuntansi

Staf SDM

Staf Umum

Security

Driver

Pramubakti

o 1.

2.

2.

3

: Femia Ellen

: Vico Putri

: R. Nur Rahayu
: Gizella Zada

: Arianta Dahlia

: Dhika Wahyu

Heru Cahyono
Ari Padly

. M. Muhaimin

. Dian Yuliana

. Agus Setiadi

. Suwanto

. Nor W. Hasyim
. Widianto

. Agus Hendra
Zainul Arifin

. Tukimin
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Berdasarkan data diatas, maka dapat diketahui jumlah karyawan

yang saat ini bekerja di Bank Jatim Syariah cabang Surabaya sebanyak 45

95
karyawan.

% Ibid.
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B. Penerapan Marketing Mix
1. Latar Belakang Menerapkan Marketing Mix

Dalam menjalankan kegiatan usahanya, setiap perusahaan tentu
memiliki manajerial. Setiap perusahaan memiliki strategi khusus, baik
dalam kegiatan promosi, distribusi, maupun marketingnya.

Keputusan perusahaan dalam memilih strategi yang dianggapnya
terbaik tentunya melalui pertimbangan-pertimbangan yang memiliki
alasan. Begitu juga keputusan Bank Jatim Syariah cabang Surabaya dalam
memilih alat marketingnya. Dalam hal ini, alat marketing yang diterapkan
oleh Bank Jatim Syariah cabang Surabaya adalah dengan Marketing Mix.

Berawal dari kegiatan perusahaan dalam melakukan pemasaran,
yang dulunya pemasaran dilakukan hanya sekedarnya. Hanya untuk
mendapatkan target dan meningkatkan penjualan pada setiap periodenya,
membuat sales marketing menjadi tertekan dan malah membuat penjualan
tidak terarah grafiknya. Hal ini disebabkan manajerial dalam pemasaran
yang kurang matang dan kurang terarah. Tenaga marketing pun bukanlah
yang berkompeten dibidang marketing. Tidak ada jobdisk (spesifikasi
pekerjaan) dalam menjalankan tugasnya. Jadi, pada awalnya tenaga
marketing bisa pegawai siapa saja yang diperintahan untuk melakukan
marketing tanpa sebelumnya menguasai lapangan marketing.’®

Dalam keadaan yang seperti ini, dengan tidak ditunjangnya tenaga

dibidang marketing, menjadikan Bank Jatim Syariah cabang Surabaya

% Denni Kurniawan, Wawancara, Surabaya, 5 November 2014
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tidak dikenal masyrakat. Masyarakat hanya mengetahui Bank Jatim
Konvensional, namun tidak mengenal Bank Jatim Syariah.

Masalah yang terjadi dalam intern perusahaan pun terjadi. Para
karyawan yang tidak berkompeten dalam bidang marketing namun harus
tetap melaksanakan marketing karena perintah atasan, menjadikan
pekerjaan yang dilakukan tidak fokus. Sebab para karyawan menjadi
memilki tugas ganda. Contohnya seorang amalys pembiayaan harus
melakukan tugas marketing berikut tugasnya dikantor sebagai analys
pembiayaan. Selain tidak fokusnya pekerjaan, pertanggung jawaban atas
tugas yang dilakukan pun menjadi tidak baik dan tidak dapat
dipertanggung jawabkan oleh para karyawan.”’

Maka dengan argumen untuk meningkatkan fokus pekerjaan,
pertaggungjawaban jobdisk, dan mengurangi resiko dalam pekerjaan, bank
Jatim Syarih menetapkan alat marketingnya yaitu marketing mix. Tidak
diketahui pasti kapan perusahaan mulai menerapkan marketing mix.
Namun, dapat diketahui bahwa setelah menerapkan marketing mix ini,
manajerial perusahaan dalam bidang marketing menjadi lebih baik. Tugas
yang dilaksanakan tenaga marketing pun menjadi dapat dipertanggung
jawabkan. Dan para karyawan menjadi lebih fokus dalam mengerjakan

tugas yang seharusnya dikerjakan. Terlebih bagi para tenaga marketing.

7 Ibid.
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Marketing yang dilaksanakan pun menjadi lebih terarah dan tentu saja hal
ini meningkatkan penjualan perusahaan.’®
2. Dasar Penerapan Marketing Mix

Dasar atau aturan dalam menerapkan marketing mix ini tidak
tercantum dalam AD/ART perusahaan. Hanya dicantumkan aturan
mengenai people (SDM) yaitu adanya SK penempatan bagi para karyawan.
Dalam SK tersebut, dicantumkan dan diterangkan di bagian mana seorang
karyawan bertugas. Jadi hanyalah yang diberi tugas memasarkan produklah
yang boleh melakukan kegiatan marketing.

Selain people, unsur marketing mix lainnya adalah product
(produk). Dalam AD/ART perusahaan, ketentuan mengenai produk-produk
dicantumkan. Perusahaan mengeluarkan Buku Pedoman Pelaksanaan
Produk yang menjadi pedoman bagi para karyawan bagaimana operasional
produk yang seharusnya.’’

3. Realisasi Marketing Mix

Dalam marketing mix, kita mengenal unsur-unsurnya yang terdiri
dari 7P, yaitu:

1. People (manusia). Manusia yang dimaksud dalam hal ini adalah Sumber
Daya manusia dalam bbidang marketing (marketer). Marketer atau
tenaga marketing yang bertugas berdasarkan SK penempatan yang
dikeluarkan Bank Jatim. Tenaga marketing sebelumnya dibekali

mengenai keterampilan marketing dan teknik-teknik bermarketing.

%8 Ibid.
* Ibid.
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Mereka juga dibekali pengetahuan mengenai Bank jatim dan produk-
produknya sebelum dilepas kelapangan. Tenaga marketing dalam satu
teamnya terdiri dari empat orang.

2. Price (harga). Dalam penetapan harga produk-produknya, Bank Jatim
Syariah mengikuti rate dari Bank Indonesia. Harga yang ditetapkan
telah distandarkan oleh Bank Jatim kantor pusat berdasarkan ketetapan
harga yang mereka sebut ALCO. Harga produk pun tergantung dari
produknya.

3. Promotion (promosi), yaitu promosi penjualan. Promosi penjualan yang
dilakukan Bank Jatim Syariah adalah dengan menggunakan media
brosur, s/ide presentasi, dan poster. Kegiatan promosi dilakukan untuk
meningkatkan kesadaran masyarakat bahwa produk-produk yang
dimiliki Bank Jatim Syariah adalah produk yang memiliki daya saing
yang baik dan bermutu. Namun tak jarang pelaku marketing memakai
berbagai cara untuk mempengaruhi minat nasabah terhadap Bank Jatim
Syariah. Salah satunya melakukan kebohongan yaitu ketidak sesuaian
antara kenyataan kondisi produk dengan penjelasan mengenai
produknya. Sehingga hal ini menyebabkan kerugian bagi nasabah.

4. Place (tempat). Place (tempat atau lokasi). Tempat atau lokasi
pemasaran juga merupakan hal yang diperhatikan Bank Jatim Syariah
dalam melakukan pemasaran. Tempat yang biasa digunakan adalah
tempat-tempat yang mengadakan event untuk berpromosi, contohnya

pada bulan Ramadhan Bank Jatim Syariah melakukan pemasaran di
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event Kampung Ramadhan. Event yang lain, apabila dari developer
memiliki acara, Bank Jatim Syariah turut bergabung dalam acara
tersebut untuk melakukan pemasaran.

5. Product (produk). Dalam melakukan pemasaran, produk juga
diperhatikan oleh Bank Jatim Syariah. Produk yang akan dipromosikan
haruslah produk yang siap jual, memiliki kualitas yang baik dan halal,
dan produk tersebut adalah produk yang mampu mengakomodir
kebutuhan masyarakat Islam.

6. Process (proses). Proses pemasaran pun juga menjadi pertimbangan oleh
Bank Jatim Syariah. Dalam proses pemasaran produknya, tenaga
marketing Bank Jatim Syariah bersikap sangat ramah kepada para calon
nasabah. Selain keramahan, para tenaga marketing juga melayani para
nasabah dengan sangat sabar.

7. Physical Evidence (bukti fisik), adalah keadaan sekitar atau suasana.
Dalam  melakukan pemasaran, Bank Jatim Syariah sangat
memperhatikan suasana saat melakukan pemasaran. Suasana lokasi yang
nyaman adalah yang diperhatikan oleh tenaga marketing Bank Jatim
Syariah.'”

Sedang yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah unsur
promosi dalam marketing mix. Dalam praktiknya di Bank Jatim Syariah,

promosi yang dilakukan marketer dengan berbagai cara agar produknya

dapat terjual. Tidak jarang dalam berpromosi seorang tenaga marketing

100 Thid.
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melebih-lebihkan penjelasan mengenai produknya yang tidak sesuai dengan
kenyataan yang ada. Ketidak sesuaian antara kenyataan produk dengan
penjelasan yang disampaikan tentu saja mengakibatkan informasi mengenai
produk yang sampai pada nasabah tidak akurat. Sehingga menyebabkan
kerugian terutama bagi nasabah. Salah satu contohnya ketika berpromosi,
marketer menjelaskan kepada nasabah bahwa produk rahn atau gadai yang
ada telah siap untuk dijual kepada nasabah. Namun ditengah perjalanan,
produk tersebut harus ditutup sebab belum ada kesiapan dari pihak bank
untuk menyiapkan Sumber Daya Manusia di bidang gadai. Akibatnya,
produk rahn yang telah diminati nasabah dan sudah dinikmati nasabah
harus ditutup atau diberhentikan operasionalnya. Dan hal yang merugikan
nasabah adalah tidak ada informasi mengenai pemberhentian produk
tersebut. Pernah ditemui ketika seorang nasabah yang ingin melakukan
perpanjangan waktu pembayaran, malah diharuskan melunasi seluruh biaya
gadai sebab produk telah ditutup. Dan tentu saja hal ini menyebabkan
kerugian bagi nasabah. Sebab pembayaran cicilan yang dilakukan harus

berakhir waktunya sebelum waktu yang telah disepakati diawal.'"’

101 Thid.



