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ABSTRAK

Kebutuhan generasi milenial akan rumah hunian semakin meningkat, namun
terhalang oleh kemampuan penghasilan dan kebutuhan hidup belum berimbang. maka
Bank Syariah Indonesia (BSI) berusaha untuk memenuhi kebutuhan generasi milenial
dengan menyediakan pembiayaan syariah yang sesuai dengan kemampuan dan
kebutuhan, yaitu pembiayaan BSI Griya Simuda. Pemasaran yang dilakukan pada
pembiayaan syariah harus sesuai dengan ketentuan syariah islam. Oleh sebab itu,
pemasaran syariah sangat diperlukan baik diterapkan secara online maupun offline,
sehingga penelitian ini mengangkat judul “Implementasi Pemasaran Syariah Online dan
Offline dalam Meningkatkan Minat Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda (Studi
pada BSI Kantor Cabang Dharmawangsa)” ini bertujuan untuk mengetahui implementasi
serta evaluasianya pada pemasaran syariah online dan offline dalam meningkatkan minat
milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda.

Pada penelitian ini mengarah pada jenis penelitian kualitatif, dilakukan hanya di
satu objek lokasi saja. Penelitian ini melakukan analisis data yang diperoleh dari
wawancara, observasi dan dokumentasi dengan beberapa informan. Data yang diperoleh
berasal dari data sekunder maupun data primer.

Hasil dari peneltian ini menunjukkan bahwa dalam memasarkan pembiayaan BSI
Griya Simuda secara manajerial dan operasional yang dilakukan secara online dan offline
telah menerapkan prinsip-prinsip pemasaran syariah dan karakteristik pemasaran syariah
yaitu teistis (rabbaniyyah), etis (akhlagiyyah), realistis (al-wagiyyah) dan humanitis (al-
insaniyah). Kemudian hasil evaluasi yang telah ditemukan bahwa minat generasi milenial
pada pembiayaan BSI Griya Simuda baik, namun dalam pemasarannya terdapat
hambatan dan tantangan yaitu masih menemukan nasabah milenial yang melakukan
perbandingan antara bank konvensional dengan bank syariah dari segi harga maupun
produknya sehingga adanya literasi yang hilang terkait pembiayaan syariah.

Berdasarkan hasil penelitian yang didapatkan diharapkan BSI dapat berkerja sama
dengan komunitas milenial yang ada di Indonesia, seperti halnya Indonesia Millennial
Connect. Dimana dalam komunitas tersebut memiliki sosial media instagram yang telah
diikuti sebanyak 126.000 pengikut dengan berbagai latar belakang yang berbeda. Maka
hal tersebut dapat dimanfaatkan untuk bekerja sama dalam mengedukasi masyarakat dan
melakukan promosi terkait pembiayaan syariah secara universal tidak hanya pada
penduduk muslim saja. Diharapakan bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat
digunakan sebagai tambahan refrensi terkait dengan pemasaran syariah online dan offline.

Kata kunci: Pemasaran syariah online dan offline; Minat Milenial; Pembiayaan Syariah.

vii



DAFTAR ISI

Halaman

0] SR L2 ] SRS ii
PERNYATAAN ORISINALITAS SKRIPSI ..ottt iii
PERSETUJUAN PEMBIMBING.......coiiiiiiiiiiisisiese et iv
LEMBAR PENGESAHAN.....c.o ittt sttt %
ABSTRAK ..t b bRttt bbbt neane et vii
KATA PENGANTAR .ottt sttt ettt be sttt s bbbttt nne e enes viii
[N 1 G T OO RSRR PR X
DAFTAR TABEL ...ttt sttt be bbbttt e st st et st st e e et eneanentennas Xii
DAFTAR GAMBAR ...ttt e sb bbb et b et ettt st st et et e e nenneanas Xii
DAFTAR TRANSLITERASI ...ttt st et Xiii
BAB | PENDAHULUAN ...ttt sbe ettt nn et e e e s e 1
1.1 Latar BIAKANG .oveiveveieiieicisse e 1

1.2 Identifikasi dan Batasan Masalah.............ccccuiiiiiiiniienieniecisesee s 9

1.2.1 1dentifikasi Masalah............cccooviiiieiiiiee e 9

1.2.2 Batasan Masalah .............cccoooveiiiiie i 10

1.3 RUMUSAN MESAIAN ....c.eeiviiiece e e 10

1.4 KAJIAN PUSTAKA. ..c.veiuieireiieeie ittt sttt et te st e ve e besaa e st s teebesbeeteebesaeennesteeneesnas 11

1.5 TUJuAN PENEIITIAN ..ottt 19

1.6 Kegunaan Hasil PENelitian ..........ccoceeiiiiiiie it 19

1.6.1 SECAIa TEOMLIS .vovveverireriiiieiie st st e et te sttt sre et sre e e steaneeneas 19

1.6.2 SECANA PrakUiS....cc.coieiiireeiiieeiie i sesiees e s e sae st e st eeedseetre sheenteshaeseesteaneeneas 20

1.6.3 KONIDUSE RISEL...ccviiiiiiei et 20

1.7 DefiSini OPErasioNal.........cuiiiiiiieirierieiatieeeeetesese b seeseet e seesteseesseseeseesesnensens 20

1.7.1 Pemasaran Syariah online dan offline..............cccoceviiiiniiiiinec, 20

1.7.2 Minat MiIlenial .........cccoooiiiiie i 22

1.7.3 Pembiayaan SYariah ...........cccoceieiiiiiiinisese s 22

BAB Il KERANGKA TEORITIS ...ttt sttt ste e 24
A A I 14 To 1T T T =T o SR 24

2.1.1 PEIMASAIAN .....veitieteeitee ettt ettt ettt sttt et et e b e e e ab e et e e nbe e sbeesbeesnneenes 24

2.1.2 Pemasaran SYariah .........ccoooi i 27

2.1.3 EVAIUASI.....cecviiiicice et e 41

A S |V o | SRS 45

2.2 Kerangka KONSEPTUAL ..........cciiiiiiiiieieeesse s 49



BAB 11 METODE PENELITIAN ...ttt 51

3.1 LOKaST PENEITIAN.....c.iiiiiicicic s 51
3.2 JENIS PENEIITIAN.......oii et 51
3.3 Data yang DIKUMPUIKAN..........cccoiieiiiiiie et 51
3.4 SUMDEE DALA......eeiieieieiieie ettt steste e e sbeereenbesneenee e 52
3.4.1 SUMDEr Data PrIMET.......coeieieieieisie sttt 52
3.4.2 Sumber Data SEKUNET .........cvoiviiiiiiiiie e 53

3.5 Teknik Pengumpulan Data..........ccociiiiirerieieiiisesese s 53
3.6 Teknik Pengolahan Data ...........ccoceeiuiiieiiieiieiieie et s 55
3.7 Uji KeahSaNan Data........c.vevveveirreriereiiessesseiessssessesmessessessesse s ssessessessessessssesss 56
3.8 TeKNiK ANALISIS DALA......cueveiareeriiiiiteiiesiesieeeseesestessesresaesse e seeses e stessesseseeseeseenessesses 56
3.9 Sistematika PEMDENASAN ........veviiieiiiiiie e 57
BAB [V HASIL PENELITIAN ..ottt neenennns 59
4.1 Gambaran Umum Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Dharmawangsa............ 59

4.2 Implementasi Pemasaran Syariah Online dan Offline dalam Meningkatkan Minat
Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang

DNAMAWANGSA. .. .. e.v ettt e e e e 66

4.3 Evaluasi Pemasaran Syariah Online dan Offline dalam Meningkatkan Minat Milenial

pada Pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa.......... 84

BAB V HASIL PEMBAHASAN .....ooiiiiiiieieiee ettt ettt sne st sseseeseeeenesnessesnas 95
5.1 Analisis Implementasi Pemasaran Syariah Online dan Offline dalam Meningkatkan

Minat Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda ..........c...ccocvierenincicicinnnn. 95

5.2 Analisis Evaluasi Pemasaran Syariah Online dan Offline dalam Meningkatkan Minat
Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang

DNAIMAWEANGSEA. ...ttt bbb e nne s 110
BAB VI PENUTUP ..ottt ittt i e she et i stesee ek naas e es e s ohannseaheneeneenenneas 117
6.1 KESIMPUIAN ...voviiiccece e et re et st e s te e sreeree st 117

6.2 Saran 118
DAFTAR PUSTAKA .ottt sttt s et et s b et st et et e e eneeneeneas 120
LAMPIRAN L.ttt bbbttt et e s e st e b e e b e et e sae et et et et eneenenne e 123

Xi



DAFTAR TABEL

Tabel 1. 1 : Fokus dan Perbandingan Penelitian ............cccccoviiiiiiicic s 18
Tabel 1. 2 : Minat Nasabah Milenial...........ccccoiiiiii e 91
DAFTAR GAMBAR
Gambar 1. 1 : Presentasi Generasi Milenial Menggunakan Internet............cccoovieneneicncinenn 2
Gambar 1. 2 : Presentasi Minat KPR Syariah Berdasarkan UsSia..........c.cccoveveieevcvccieseceenenn 5
Gambar 1. 3 : Presentasi Minat KPR Syariah dan KPR Konvesional..............cccccoccevieeiiieinennn, 5
Gambar 1. 4 : Presentasi Jumlah Pembiayaan Tersalurkan..............ccccooeveiniiinncneneiee 7
Gambar 1. 5 : Kerangka KONSEPLUAL .........cviiiiiiiiiiieieisisiisiisiesie e 49
Gambar 4. 1 : Beranda RUM@Nimpian.id..........c.cccooviiiiiiiiiiiiiiciiie e 68
Gambar 4. 2 : Tagline BSI Griya SIMUAa ..........cccooviiiiiiicie et 73
Gambar 4. 3 : Pamflet BSI Griya SIMUGA........cccoeiiiiiiiiice et sre et 78
Gambar 4. 4 : Konten edukasi waspada PENIPUAN. ...........cvivrirerierreniesieisisse e 79

xii



BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan ekonomi syariah di Indonesia sudah jauh lebih baik dari tahun ke
tahun. Berdasarkan peringkat 15 teratas dalam skor indikator ekonomi Islam global,
Indonesia berada pada posisi keempat naik satu peringkat jika dibandingkan pada
tahun 2019. Sedangkan dalam peringkat skor 15 teratas dalam indikator sektor
keuangan syariah (Yudha & Kafabih, 2021), Indonesia berada di posisi keenam
(State of the Global Islamic Economy, 2021). Terlebih kini Indonesia telah
melakukan penggabungan (merger) kepada tiga bank syariah milik BUMN menjadi
satu Bank Syariah Indonesia (BSI). Maka diharapkan dengan adanya penggabungan
bank tersebut bisa menjadikan Indonesia sebagai pusat ekonomi dan keuangan
syariah global.

Melihat pangsa pasar utama saat ini adalah generasi milenial, dimana secara
tidak langsung merubah perilaku serta pemahaman dengan menuntut segalanya serba
instan (Lim & Santoso, 2019). Penduduk yang terlahir pada tahun 1981-1996 dengan
perkiraan usia sekarang yaitu 24-39 tahun merupakan generasi milenial yang telah
mendominasi penduduk Indonesia dengan presentase 25,87% setara dengan 69,90
juta jiwa dari total populasi (Badan Pusat Statistik (BPS), 2021).

Generasi milenial sendiri memiliki kelebihan akan meleknya teknologi, yaitu
dengan cepat beradaptasi dalam penguasaan teknologi yang lebih unggul

dibandingkan generasi sebelumnya (Budiati et al., 2018). Berdasarkan data pada



Gambarl.1 generasi milenial dalam menggunakan internet pada 3 bulan terakhir
mengalami kenaikan dari tahun ke tahun, dimana pada tahun 2018 sebesar 54,15%
setara dengan 114,98 juta jiwa, kemudian pada tahun 2019 sebesar 55,84% setara
dengan 118,57 juta jiwa, dan tahun 2020 sebesar 57,07 persen setara dengan 121,18
juta jiwa berdasarkan pembagi dari total seluruh penduduk yang mengakses internet

di Indonesia, yakni sebesar 212,35 juta jiwa.

2020 Ay
2010 T

2018

52 53 54 55 56 57 58

m Pengguna Internet

Sumber: BPS Survei Sosial Ekonomi Nasional (Susenas) 2020, Diolah

Gambar 1.1

Presentasi Generasi Milenial Menggunakan Internet

Melihat dari data presentase tersebut, dalam penggunan internet yang meningkat
dari tahun ke tahun pada generasi milenial, maka perbankan syariah khususnya BSI
Kantor Cabang Dharmawangsa yang termasuk salah satu cabang terbesar di
Surabaya memanfaatkan kebiasaan generasi milenial yang sering menggunakan
internet dengan memasarkan produknya untuk mempermudah mencari informasi
serta mempermudah dalam hal transaksinya (Yudha et al., 2020). Namun dengan

perkembangan teknologi saat ini tidak sedikit seseorang menyalahgunakan media



internet dengan melakukan penipuan pada iklan, website, dan media lainnya yang
sifatnya merugikan konsumen (Zustika & Yudha, 2020).

Pemasaran syariah menjadikan salah satu solusi yang muncul untuk
mewujudkan penerapan nilai dan kaidah agama sesuai dengan syariah yang
diterapkan pada segala aktvitas yang terjadi di pasar. Pemasaran Syariah adalah
kegiatan proses penciptaan, proses penawaran dan proses perubahan nilai, yang tidak
boleh melanggar akad dan prinsip-prinsip perdagangan Islam, karena perdagangan
Islam dapat diperdagangkan secara bebas selama tidak dilarang oleh hukum Syariah
(Sula & Kartajaya, 2006).

Pemasaran Syariah bukan hanya pemasaran yang ditambahkan ke syariah atau
karena pemasaran Syariah memiliki nilai lebih, melainkan pemasaran Syariah
bekerja satu sama lain yaitu Pemasaran bekerja dalam Syariah, serta fungsi Syariah
dalam pemasaran (Bayanuloh, 2019). Seiring berkembangnya teknologi (Fatmawati
et al., 2020), pemasaran syariah bukan hanya dilakukan secara offline (Yudha et al.,
2021), melainkan saat ini sudah banyak pemasaran yang dilakukan secara online
dengan tetap menjunjung tinggi kaidah-kaidah islami tanpa melanggar ketentuan
syariah, yaitu dari segi pelayanan segi produk maupun promosi tetap menggunakan
etika yang terdapat pada kandungan karakteristik pemasaran syariah.

Pemasaran yang dilakukan secara online merupakan pemasaran yang dalam
prosesnya dilakukan secara tidak langsung atau melalui perantara media internet
dengan menggunakan website atau media lainnya yang disediakan oleh perusahaan.
Sedangkan pemasaraan yang dilakukan secara offline merupakan kegiatan

memasarkan jasa atau produk secara langsung bertemu dengan nasabah tanpa



perantara seperti mengunjungi nasabah secara langsung untuk memperkuat
hubungan pelanggan (Kotler & Armstrong, 2008).

Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pemasaran syariah online dan offline
merupakan pemasaran yang secara manajerial dan operasional telah menerapkan
prinsip-prinsip pemasaran syariah dan karakteristik pemasaran syariah pada segala
aktivitas yang dilakukan saat proses pemasaran berlangsung baik secara online
maupun offline.

Dalam proses bermuamalah yang sering dilakukan khususnya pada perbankan
syariah harus memegang prinsip keadilan, kejujuran, transparansi, etika dan
moralitas yang ada di dalam setiap aktivitas muamalah (Bayanuloh, 2019)
sebagaimana Allah berfirman pada surah An-Nahl ayat 90:

5308 28l a&fhay 2oy KAl 5 oLl o s 0 (o3 (5 a5 Jidly 22l &)

Artinya:

Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan berbuat kebajikan,

memberi bantuan kepada kerabat, dan Dia melarang (melakukan) perbuatan keji,

kemungkaran, dan permusuhan. Dia memberi pengajaran kepadamu agar kamu

dapat mengambil pelajaran. (Departemen Agama RI, 2020)

Melihat arti dari ayat tersebut, tentunya sebagai pemasar harus selalu memegang
teguh prinsip syariah dan tidak boleh satupun melanggar prinsip syariah dalam proses
bermuamalah yang terjadi di pasar. Mengingat bahwa pangsa pasar utama saat ini
adalah generasi milenial, maka produk-produk perbankan syariah kini telah
menyesuaikan dengan kebutuhan generasi milenial (I. Wijayanti et al., 2021), seperti

halnya pembiayaan BSI Griya Simuda untuk memenuhi kebutuhan generasi milenial

akan rumah hunian (Walfajri & Hidayat, 2021).



Minat KPR Syariah Berdasarkan Usia
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Sumber: Rumah.com (Property Affordability Sentiment Index H2 2019), Diolah
Gambar 1. 2

Presentasi Minat KPR Syariah Berdasarkan Usia

Data presentasi pada (Gambar 1.2) jenis pembiayaan berdasarkan usia, bahwa
pada kalangan generasi milenial yang berusia 20-29 tahun, KPR syariah lebih
diminati dan populer dibandingkan KPR konvensional dengan presentasi KPR
Syariah sebersar 56% sedangkan KPR Konvensional sebesar 44% (Rumah.com,

2019).

Minat KPR

KPR Syariah M KPR Konvensional

Sumber: Rumah.com (Property Affordability Sentiment Index H1 2021), Diolah
Gambar 1. 3

Presentasi Minat KPR Syariah dan KPR Konvesional



Sedangkan pada tahun 2021 pada kuartal I, berdasarkan data presentasi pada
(Gambar 1.3) diketahui bahwa dalam survei yang dilakukan rumah.com, secara
keseluruhan masyarakat lebih memilih KPR Syariah sebesar 35% dibandingkan KPR
Konvensional yakni sebesar 22% dengan alasan memilih KPR Syariah karena
keyakinan agama serta angsuran yang tetap (Rumah.com, 2021).

Melihat fenomena yang terjadi saat ini, diketahui kemampuan penghasilan dan
kebutuhan hidup pada generasi milenial belum berimbang. Milenial mulai menyadari
bahwa kemampuan mereka untuk membeli rumah terbatas, sehingga banyak dari
mereka yang ingin membeli rumah melalui fasilitas kredit dengan presentase lebih
besar yakni 50,2% daripada tunai 49,8% (Annisa et al., 2021). Sedangkan permintaan
rumah saat ini telah mencapai 800.000-unit pertahunnya, maka dengan adanya
fenomena tersebut khususnya untuk lembaga perbankan syariah dapat memanfaatkan
momen ini untuk menawarkan jasanya dalam produk KPR Syariah.

Perusahan Bank Syariah Indonesia (BSI) telah meluncurkan produk pembiayaan
BSI Griya Simuda untuk kalangan generasi milenial, produk ini telah disesuaikan
dengan kebutuhan, seperti tenor yang lebih panjang serta dapat mengajukan angsuran
sesuai dengan kemampuan nasabah dan dapat diakses melalui website perusahaan.
Produk BSI Griya Simuda melakukan skema pembiayaan sesuai dengan prinsip
Syariah dengan menggunakan akad Murabahah dalam pembelian rumah. Produk
tersebut tentunya akan lebih diminati dan membidik generasi milenial jika didukung
dengan menerapkan pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun

offline.



Pada penelian ini BSI Kantor Cabang Dharmawangsa menjadi objek dalam
pengambilan data terkait penerapan pemasaran syariah yang dilakukan baik secara
online maupun offline pada pembiayaan BSI Griya Simuda. Alasan mengambil objek
tersebut dikarenakan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa merupakan salah satu
cabang terbesar di Surabaya didukung dengan generasi milenial yang membutuhkan
rumah hunian lebih banyak di wilayah perkotaan. Sehingga peneliti dapat
mendapatkan informasi yang lebih pada cabang tersebut. Kemudian dalam dalam
memasarkan pembiayaan BSI Griya Simuda telah memiliki tim Consumer Bussiness
Staff yang cukup banyak yaitu berjumlah 5 orang yang dapat membantu peneliti
dalam menggalih informasi lebih dalam. Selain itu pada cabang ini selalu memenuhi
target dalam menarik nasabah milenial untuk menggunakan pembiayaan BSI Griya
Simuda. Berikut ini merupakan presentasi penyaluran pembiayaan dari tahun 2021

hingga bulan Januari - Februari 2022.

Jumlah pembiayaan tersalurkan

Tahun 2022 (Januari-Februari) ”

Tahun 2021 I

0 5.000.000.000 10.000.000.000 15.000.000.000

Sumber: Data wawancara tim consumer bussiness staff, Diolah

Gambar 1.4

Presentasi Jumlah Pembiayaan Tersalurkan



Melihat adanya penyaluran pembiayaan KPR Syariah yang selalu memenuhi
target, diketahui juga bahwa BSI telah menduduki posisi kelima terbesar dalam
lingkup nasional sebagai bank penyalur pembiayaan rumah, dimana sebagian besar
penyaluran pembiayaan yang dilakukan oleh BSI telah didominasi nasabah yang
berada di pulau Jawa yaitu sebesar 68% dibandingkan di luar pulau Jawa yaitu
sebesar 32% (Bank Syariah Indonesia, 2021).

Berdasarkan hasil riset jurnal yang dilakukan oleh peneliti lain, bahwa
kecenderungan minat generasi milenial menggunakan KPR Syariah akan meningkat
jika diimbangi dengan religiusitas dan promosi (T. N. Wijayanti & Hidayat, 2020).
Minat sendiri memiliki arti keinginan untuk melakukan sesuatu atau ketertarikan
akan sesuatu hal untuk memenuhi kebutuhan (Ibeng, 2020).

Pada penelitian ini, peneliti telah melakulan mini riset kepada pegawai BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa selaku Consumer Business Staff, bahwa dalam memasarkan
produk pembiayaan BSI Griya Simuda masih menemukan beberapa nasabah yang
bimbang akan pembiayaan yang ditawarkan, seperti melakukan perbandingan dari
segi harga antara pembiayaan KPR syariah dengan pembiayaan KPR konvensional.
Dalam situasi tersebut tentunya menjadi sebuah hambatan bagi Consumer Business
Staff dalam hal memasarkan produk pembiayaan.

Melihat fenomena dan mini riset yang telah dilakukan, maka peneliti tertarik
untuk meninjau keefektifan dalam memasarkan produk pembiayaan BSI Griya
Simuda dengan menerapkan pemasaran syariah dalam meningkatkan minat milenial,
sehingga penelitian ini bermaksud untuk mengetahui implementasi pemasaran

syariah yang dilakukan secara online maupun offline serta evaluasinya pada



pembiayaan BSI Griya Simuda dengan mengambil judul “Implementasi Pemasaran
Syariah Online dan Offline dalam Meningkatkan Minat Milenial pada Pembiayaan

BSI Griya Simuda (Studi pada BSI Kantor Cabang Dharmawangsa)”.

1.2 ldentifikasi dan Batasan Masalah

1.2.1 Identifikasi Masalah
Berdasarkan pemaparan yang telah dijelaskan pada latar belakang, maka
didapatkan sebagai berikut:

a. Generasi milenial ingin mendapatkan kehidupan yang layak dengan
memiliki rumah hunian.

b. Saat ingin memiliki rumah hunian, diketahui bahwa kemampuan
penghasilan dan kebutuhan hidup belum berimbang pada generasi
milenial.

c. Sebagian besar dari generasi milenial lebih memilih untuk mengajukan
pembiayaan kepemilikan rumah secara kredit dibandingkan secara tunai.

d. Saat generasi milenial ingin memiliki rumah, maka mereka akan mencari
informasi kepada bank-bank yang menyediakan pembiayaan kredit
kepemilikan rumah melalui media internet yaitu secara online ataupun
berkunjung langsung ke tempat bank yang akan dituju yakni secara
offline.

e. Aktivitas pemasaran yang dilakukan secara online maupun offline pada
pembiayaan BSI Griya Simuda ditemukan nasabah yang masih
membandingkan antara pembiayaan KPR Syariah dengan pembiayaan

KPR konvensional.



f. Penerapan pemasaran syariah online dan offline pada pembiayaan BSI

Griya Simuda, diperlukannya evaluasi pada kegiatan pemasarannya.

1.2.2 Batasan Masalah
Berdasarkan beberapa identifikasi masalah di atas, maka didapatkan

batasan masalah sebagai berikut:

a) Implementasi pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan
offline dalam meningkatkan minat milenial pada pembiayaan Griya
Simuda di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa

b) Evaluasi pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan offline
dalam meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda

di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa

1.3 Rumusan Masalah
Dari batasan masalah tersebut dapat diambil rumusan masalah yang akan

digunakan pada penlitian ini sebagai berikut:

a) Bagaimana implementasi pemasaran syariah online dan  offline dalam
meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa?

b) Bagaimana evaluasi pemasaran syariah online dan offline dalam meningkatkan
minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang

Dharmawangsa?
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1.4 Kajian Pustaka
Di bawah ini merupakan beberapa penelitian yang pernah dilakukan yang
berkaitan mengenai Implementasi Pemasaran Syariah online dan offline, yang akan
digunakan oleh peneliti sebagai tinjauan untuk dikaji serta memahami penelitian
terdahulu, sehingga dengan meninjau penelitian terdahulu dapat menemukan

perbedaan dan persamaan dengan peneltian sebelumnya agar terhindar dari plagiasi.

Penelitian pertama, berjudul “Penerapan Marketing Syariah pada Peningkatan
Nasabah Tabungan Faedah di Bank BRI Syariah KCP Palopo”. Penelitian tersebut
menggunakan  metode observasi didukung dengan wawancara  serta
mendokumentasikan penelitian. Hasil penelitian tersebut bahwa marketing syariah
yang gunakan pada bank tersebut sudah menerpakan karakteristik dan prinsip pada
semua aspek, penerapan tersebut berpengaruh pada jumlah nasabah tabungan faedah.
Persamaan penelitian ini dengan penelitian Aan Fath Tamrin yakni membahas
mengenai karakteristik serta prinsip syariah, namun perbedaanya terletak pada
evaluasi pemasaran syariah online dan offline, kemudian objek dan analisis data

penelitian yang digunakan berbeda (Tamrin, 2016).

Penelitian kedua, berjudul “Strategi Marketing Syariah Online dan Offline di
Toko Indonesia Kota Palangkaraya”. Penelitian tersebut menggunakan metode
kualitatif dengan cara obeservasi, wawancara kepada objek penelitian. Hasil
penelitian tersebut diketahui bahwa toko pondok indah Indonesia telah
mengaplikasikan strategi pemasarannya dengan baik dengan memasarkan secara
online maupun offline sesuai pemasaran islami yaitu menerapkan nilai kejujuran

dalam proses pemasaran dan pelayanan. Dengan mengaplikasikan marketing tersebut
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berpengaruh pada penghasilan penjualan toko tersebut. Persamaan penelitian ini
dengan penelitian Fahmi Arif yakni membahas marketing syariah online dan offline,
namun perbedaan dari penelitian ini yaitu terletak evaluasi pemasaran syariah dalam
meningkatkan minat milenial serta objek dan cara analisis data pada penelitian

berbeda (F. Arif, 2020).

Penelitian ketiga, berjudul “Analisis Syariah Marketing Menurut Muhammad
Syakir Sula Terhadap Penerapan dan Dampaknya pada Pangsa Pasar PT. Asuransi
Takaful Umum Perwailan Kantor Bandung”. Penelitian ini menggunakan metode
kualitatif dengan menghasilkan temuan bahwa upaya yang dilakukan dalam
meningkatkan pangsa pasar, perusahaan ini menerapkan syariah marketing tactic
differentation, marketing mix, serta selling. Namun dalam penerapan marketing mix
pada segi promosi, masih belum diterapkan secara maksimal, serta segi place juga
kurang menjangkau masyarakat luas. Sedangkan bentuk selling yang diterapkan
yaitu dengan pendekan spritual dan emotional, dengan menjalin hubungan yang baik
serta membangun kepercayaan dengan konsumen. Dampak syariah marketing yang
dirasakan yakni adanya peningkatan omset dari tahun ke tahun. Omset yang
diperoleh terakhir yaitu sebesar 158 Milyar. Persamaan penelitian ini dengan
penelitian tersebut yakni sama-sama membahas syariah marketing menurut
Muhammad Syakir Sula. Sedangkan perbedaanya penelitian ini pada implementasi
serta evaluasi pada pemasaran syariah online dan offline dalam meningkatkan minat

milenial, kemudian objek dan analisis data penelitian berbeda (Nugraha et al., 2016).

Penelitian keempat, berjudul “Implementasi Syariah Marketing Dalam

Penetapan Strategi Pemasaran (Studi Pada PT. Vauza Tamma Abadi Travel)”.
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Penelitian tersebut dengan pedekatan kualitatif mengumpukan data berdasarkan
wawancara, oberservasi, dokumentasi. Pada penelitian ini diketahui bahwa pada
telah menerapkan ke 17 prinsip pemasaran syariah pada strategi pemasaraanya.
Promosi yang digunakan yaitu advertising serta personal seilling, kemudian secara
manjerial serta operasional juga telah menerapkan karakteristik pemasaran syariah
walau belum optimal. Terkait dampak yang dirasakan pada penerapan pemasaran
syariah yaitu adanya loyalitas dari pelanggan dengan merekomendasikan produk
kepada kerabat terdekat. Persamaan penelitian ini terkait pada penerapan prinsip
syariah serta karakteristik, sedangkan perbedaan penelitian Yulia Ismayanti dengan
penelitian ini, terletak pada rumusan masalah kedua yang membahas mengenai
evaluasi pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun offline, serta objek

yang digunakan pada peneliti ini berbeda (Ismayanti, 2019).

Penelitian kelima, berjudul ‘“Pemasaran Syariah Berbantuan Media Sosial:
Kontestasi Strategis Peningkatan Daya Jual”. Pada penelitian memilih menggunakan
metode kualiatatif dibandingkan kuantitatif. Hasil penelitian tersebut menunjukkan
bawa strategi pemasaran syariah yang dilakukan oleh PT Karya Cipta Sakinah sudah
menerapkan unsur syariah dan menjauhi unsur yang melanggar kaidah Islami.
Pemasaran ini menggunakan media sosial yakni facebook sedangkan dalam akses
jual beli juga menyediakan angsuran atau kredit melalu media internet agar
mempermudah akses bermuamalah. Persamaan dari penelitian ini dengan penelitian
Muali dan Nisa yakni sama-sama membahas pemasaran syariah online namun
perbedaanya terletak pada evaluasi pemasaran syariah pada pnelitian ini, serta objek

dan analisis data yang digunakan juga berbeda (Muali & Nisa’, 2019).
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Di bawah ini merupakan susunan peneltian terdahulu yang telah dijadikan tabel
oleh peneliti agar memudahkan pembaca dengan melihat fokus dan perbandingan

sebagai berikut:
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No. Nama Metodologi
Penulis, Judul Hasil Penelitian Penelitian Persamaan Perbedaan
Tahun
1. Aan Fath Penerapan Penerapan marketing Syariah pada Metode yang Persamaan terletak Perbedaanya terletak
Tamrin, Marketing Syariah | BRI Syariah sangat berperan dalam digunakan pada penerapan pada evaluasi
2016 pada Peningkatan peningkatan nasabah tabungan dalam pemasaran syariah. pemasaran syariah
(Skripsi) Nasabah Tabungan | Faedah BRI Syariah KCP. Palopo. penelitian ini online dan offline,
Faedah di Bank Terbukti dari peningkatan jumlah yaitu kemudian objek dan
BRI Syariah KCP. nasabah dari tahun ke tahun. menggunakan analisis data
Palopo metode penelitian yang
kualitatif. digunakan berbeda
2, Fahmi Arif, Strategi Marketing Hasil penelitian tersebut diketahui Penelitian Persamaan penelitian Perbedaan dari
2020 Syariah online dan | bahwa toko pondok indah Indonesia tersebut ini dengan penelitian penelitian ini yaitu
(Thesis) offline di Toko telah menagaplikasikan strategi menggunakan Fahmi Arif yakni terletak evaluasi
Pondok Teknik pemasarannya dengan baik dengan metode membahas marketing pemasaran syariah
Indonesia Kota memasarkan secara online maupun kualitatif syariah online dan dalam meningkatkan

Palangkaraya

offline sesuai pemasaran Islami yaitu
menerapkan nilai kejujuran dalam
proses pemasaran dan pelayanan.
Dengan mengaplikasikan marketing
tersebut berpengaruh pada

penghasilan penjualan toko tersebut.

dengan cara
obeservasi,
wawancara

kepada objek

penelitian.

offline.

minat milenial serta
objek dan cara
analisis data pada

penelitian berbeda.
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No.

Pangsa Pasar PT.
Asuransi Takaful
Umum Perwailan

Kantor Bandung.

diterapkan secara maksimal, serta
segi place juga kurang menjangkau
masyarakat luas. Sedangkan bentuk
selling yang diterapkan yaitu dengan
pendekan spritual dan emotional,
dengan menjalin hubungan yang
baik serta membangun kepercayaan
dengan konsumen. Dampak syariah
marketing yang dirasakan yakni
adanya peningkatan omset dari
tahun ke tahun. Omset yang
diperoleh terakhir yaitu sebesar 158
Milyar.

Nama Metodologi
Penulis, Judul Hasil Penelitian Penelitian Persamaan Perbedaan
Tahun
3. Iden Bangun Analisis Syariah Upaya yang dilakukan dalam Metode Persamaan penelitian Perbedaanya
Nugraha, M Marketing meningkatkan pangsa pasar, kualitatif ini dengan penelitian penelitian ini fokus
Roji Iskandar, Menurut perusahaan ini menerapkan syariah dengan tersebut yakni sama- pada implementasi
Eva Misfah Muhammad Syakir marketing tactic differentation, pendekatan sama membahas serta evaluasi pada
Bayuni, Sula Terhadap marketing mix, serta selling. Namun kasus syariah marketing pemasaran syariah
2016 Penerapan dan dalam penerapan marketing mix menurut Muhammad online dan offline
(Jurnal) Dampaknya pada pada segi promosi, masih belum Syakir Sula.

dalam meningkatkan

minat milenial,

kemudian objek dan

analisis data

penelitian berbeda.
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jual

menjauhi unsur yang melanggar

No. Nama Metodologi
Penulis, Judul Hasil Penelitian Penelitian Persamaan Perbedaan
Tahun
4. Yulia Implementasi Hasil penelitian yang diperoleh Penelitian Persamaan dari Perbedaan penelitian
Ismayanti, Syariah Marketing | bahwa pada objek yang diteliti telah tersebut penelitian ini yakni Yulia Ismayanti
2020 Dalam Penetapan menerapkan 17 prinsip pemasaran dengan membahas dengan penelitian ini,
(Skripsi) Strategi Pemasaran | syariah pada strategi pemasaraanya. pedekatan karakteristik serta terletak pada rumusan
(Studi Pada PT. Promosi yang digunakan yaitu kulaitatif prinsip pada masalah kedua yang
Vauza Tamma advertising serta personal seilling, | mengumpukan | pemasaran syariah. membahas mengenai
Abadi Travel) kemudian secara manjerial serta data evaluasi pemasaran
operasional juga telah menerapkan berdasarkan syariah yang
karakteristik pemasaran syariah wawancara, dilakukan secara
walau belum optimal. Terkait oberservasi, online maupun
dampak yang dirasakan pada dokumentasi offline, serta objek
penerapan pemasaran syariah yaitu yang digunakan pada
adanya loyalitas dari pelanggan peneliti ini berbeda
dengan merekomendasikan produk
kepada kerabat terdekat.
5. Chusnul Pemasaran syariah Hasil penelitian tersebut Pendekatan sama-sama perbedaanya terletak
Muali, berbantuan media menunjukkan bawa strategi kualitatif membahas marketing pada evaluasi
Khoirun Nisa, | sosial: kontestasi pemasaran syariah yang dilakukan deskriptif syariah online pemasaran syariah
2019 strategis oleh PT Karya Cipta Sakinah sudah online dan offline
(Jurnal) peningkatan daya menerapkan unsur syariah dan pada pnelitian ini,

serta objek dan

17




No.

Nama
Penulis,
Tahun

Judul

Hasil Penelitian

Metodologi
Penelitian

Persamaan

Perbedaan

kaidah Islami. Pemasaran ini
menggunakan facebook, sedangkan
dalam akses jual beli juga
menyediakan angsuran atau kredit

melalu media internet agar

mempermudah akses bermuamalah.

analisis data yang
digunakan juga
berbeda.

Tabel 1.1

Fokus dan Perbandingan Penelitian
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Setelah meninjau beberapa ulasan tersebut, dimana pada peneltian sebelumnya
masih banyak berfokus membahas mengenai pemasaran syariah saja. Namun
penelitian ini memilki pembaharuan pada implementasi dan evaluasinya pada
pemasaran syariah online dan offline dalam meningkatkan minat milenial pada

pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa.

1.5 Tujuan Penelitian

1.6

a. Untuk mengetahui implementasi syariah online dan offline dalam meningkatkan
minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa.

b. Untuk mengetahui evaluasi pemasaran syariah online dan offline pada
pembiayaan BSI Griya Simuda dalam meningkatkan minat milenial di BSI

Kantor Cabang Dharmawangsa.

Kegunaan Hasil Penelitian
Hasil penelitian dari pengamatan dari penulis diharapkan dapat memberikan

manfaat bagi seluruh pihak. Berikut kegunaan hasil penelitian penulisan skripsi:

1.6.1 Secara Teoritis
Kegunaan pada penelitian ini jika ditinjau secara teoritis maka dapat
dijadikan ulasan atau refrensi yang akan bermanfaat bagi para mahasiswa
maupun akademisi yang akan menindak lanjuti penelitian mengenai
pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan offline, khususnya

mengenai penerapan pada perusahaan syariah maupun non syariah.
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1.6.2 Secara Praktis
Kegunaan pada penelitian ini jika ditinjau secara praktis maka diharapkan
dengan hasil penelitian yang dilakukan pada BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa sebagai objek pada penlitian ini akan menjadi pertimbangan
serta evaluasi pada pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun

offline.

1.6.3 Kontribusi Riset
Adanya hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pada
BSI Kantor Cabang Dharmawangsa agar dapat dijadikan evaluasi pada
implementasi pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan offline
menjadi lebih baik kepada nasabah maupun calon nasabah pembiayaan, agar
semakin banyak nasabah yang tertarik dan meningkatkan minat pada

pembiayaan BSI Griya Simuda.

1.7 Defisini Operasional
Definisi operasional merupakan penjelasan dari menciptakan atau menyusun
sehingga menjadi variabel yang dapat diukur dan dioperasionalkan (Sayidah Nur,
2020). Dalam penelitian yang digunakan yaitu terdiri dari: Pemasaran Syariah
Online dan Offline, Minat Milenial, dan Pembiayaan Syariah. Berikut adalah uraian

variabel-variabel tersebut:

1.7.1 Pemasaran Syariah online dan offline
Pemasaran Syariah adalah kegiatan proses penciptaan, proses penawaran

dan proses perubahan nilai, yang tidak boleh melanggar akad dan prinsip-
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prinsip perdagangan Islam, karena perdagangan Islam dapat diperdagangkan
secara bebas selama tidak dilarang oleh hukum Syariah (Sula & Kartajaya,
2006).

Pemasaran yang dilakukan secara online merupakan pemasaran yang
dalam prosesnya dilakukan secara tidak langsung atau melalui perantara
media internet dengan menggunakan website atau media lainnya yang
disediakan oleh perusahaan. Sedangkan pemasaraan yang dilakukan secara
offline merupakan kegiatan memasarkan jasa atau produk secara langsung
bertemu dengan nasabah tanpa perantara seperti mengunjungi nasabah secara
langsung untuk memperkuat hubungan pelanggan (Kotler & Armstrong,
2008).

Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pemasaran syariah online dan
offline merupakan pemasaran yang secara manajerial dan operasional telah
menerapkan prinsip-prinsip pemasaran syariah dan karakteristik pemasaran
syariah pada segala aktivitas yang dilakukan saat proses pemasaran
berlangsung baik secara online maupun offline.

Dalam penelitian ini yang dimaksud dengan Pemasaran Syariah adalah
untuk mengetahui Implementasi Pemasaran Syariah yang dilakukan secara
online maupun offline yang diterapkan serta evaluasianya dalam
meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI

Kantor Cabang Dharmawangsa.
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1.7.2 Minat Milenial
Minat merupakan keinginan untuk melakukan sesuatu atau ketertarikan
akan sesuatu. Timbulnya minat sesorang disebabkan oleh beberapa hal
diantaranya tertarik, rasa senang, perhatian, dan kebutuhan yang akan
berdampak besar atas perilaku serta sikap yang diciptakan oleh minat

(Subaryat, 2009).

Pada penelitian ini minat milenial yang dimaksud yaitu selaku nasabah
pembiayaan BSI Griya Simuda, sehingga dapat diasumsikan minat milenial
dimana bahwa kecenderungan seseorang sering kali terpengaruh oleh
informasi yang didapatkan seperti melihat iklan pada perusahaan yang dituju,
atau bahkan mengetahui ulasan-ulasan seseorang yang telah memakai produk
atau jasa perusahaan tersebut. Minat milenial dalam penelitian ini
didefinisikan sebagai kecenderungan individu untuk mengambil tindakan
sebelum keputusan menjadi nasabah pembiayaan BSI Griya Simuda benar-

benar dilaksanakan.

1.7.3 Pembiayaan syariah
Pembiayaan menurut M. Syafi‘i Antonio dalam bukunya yang berjudul
“Bank Syariah dan Teori Praktik” menjelaskan bahwa pembiayaan adalah
pemberian fasilitas kepada masyarakat dengan memberikan fasilitas pada
dana yang disediakan guna untuk memenuhi kebutuhan pihak-pihak yang
melakukan defisit unit.
Sedangkan pembiayaan syariah secara umum dapat diartikan sebagai

bentuk kegiatan pembiayaan syariah bank yang melibatkan penghimpunan
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dana dari masyarakat dalam bentuk tabungan, giro dan deposito, dan
kemudian mendistribusikan dana tersebut dalam bentuk kegiatan jasa
keuangan seperti kredit atau pembiayaan.

Pembiayaan syariah yang dimaksud dalam penelitian ini adalah
pembiayaan BSI Griya Simuda, dimana merupakan pembiayaan yang
menyediakan untuk segmentasi pasar nasabah milenial yang berumur 21-40
tahun. Akad yang digunakan dalam pembiayaan ini yaitu akad murabahah
dimana skema murabahah yang digunakan dalam pembiayaan ini dilakukan
dengan kesepakatan jual beli dengan pihak terkait yakni pihak bank dan pihak
nasabah. Angsuran yang dikenakan nasabah dapat disesuaikan dengan
kemampuan nasabah serta nasabah juga dapat menghitung sendiri plafond via
internet dengan mengakses website resmi Bank Syariah Indonesia yaitu

rumahimpian.id. (bankbsi.co.id,2022).

23



BAB I1

KERANGKA TEORITIS

2.1 Landasan Teori

2.1.1 Pemasaran

a)

b)

Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah elemen penting dalam siklus yang berhubungan
dengan memenuhi kebutuhan pelanggan. Dalam organisasi maupun
perusahaan-perusahan besar, kegiatan pemasaran merupakan salah satu
kegiatan mendasar yang harus dilakukan oleh sekumpulan organisasi
atau perusahaan untuk menjaga kesesuainnya serta menciptakan
keuntungan. Kegiatan pemasaran juga harus dapat memberikan
kepuasan kepada pembeli dengan asumsi mereka yang membutuhkan
produk atau jasanya (Lukitaningsih, 2013).

Pemasaran menurut Kotler (1997) bahwa pemasaran adalah
interaksi sosial dimana sekumpulan orang mendapatkan apa yang
mereka butuhkan, apa yang mereka buat, serta apa yang mereka
tawarkan yang telah diizinkan untuk diperdagangkan dengan hasil yang
bernilai signifikan dengan orang lain.

Pemasaran Online
Pemasaran online merupakan upaya perusahaan dalam menawarkan
produk dan jasa dengan membangun hubungan melalui internet.

Dengan perkembangan teknologi yang sangat pesat, tentunya dalam
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pemasaran online telah memanfaatkan media internet sebagai upaya
utama yang dilakukan seperti website, iklan, dan sosial media.
Terlebih pemasaran yang dilakukan secara online seringkali
digunakan untuk menciptakan kesadarkan dan untuk mempengaruhi
minat pelanggan akan produk atau jasa yang ditawarkan serta bagi
perusahaan pemasaran online dijadikan tolak ukur keberhasilan
promosi yang telah dipaparkan oleh perusahaan (Halim et al., 2021).
Dalam pemasaran online bertujuan membidik kalangan yang telah
melek teknologi yang seringkali menggunakan ponsel dalam
aktivitasnya, seperti halnya kalangan generasi milenial, dimana pada
generasi tersebut mereka tidak segan untuk mengunjugi website atau
iklan sebagai tempat untuk menggali informasi yang dibutuhkan.
Pemasaran online dinilai lebih menguntungkan karena dapat
menjangkau calon konsumen/prospek dalam jangkauan yang luas
dengan biaya pemasaran yang lebih murah tanpa kendala ruang dan
waktu dibandingkan dengan pemasaran offline (Maulidasari & Damrus,
2020).
Pemasaran Offline
Pemasaran offline tentunya akan diperlukan dalam perusahaan untuk
terjun langsung dalam menarkan produk dan jasa, dengan menjalin
hubungan kepada konsumen, seperti berhubungan secara indvidual
melalui pertemuan yang dimana akan menimbulkan hubungan yang

langgeng (Kotler & Armstrong, 2008).
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d)

e)

Manfaat pemasaran offline bagi pembeli yakni dapat mencipatakan
situasi serta kondisi kenyamanan dalam bertransaksi dengan
memberikan akses bagi pembeli secara lansgung atau bahkan dengan
pendekatan individual. Sedangkan manfaat bagi penjual yakni
mempererat silahturahmi dengan membangun hubungan yang harmonis
dan sehat bersama pelanggan.

Kegiataan yang dilakukan dalam pemasaran offline dapat
memberikan perhatian yang lebih pada tiap individual sehingga dapat
memahami kebutuhan pelanggan secara spesifik dan bisa membidik
kalangan secara langsung sesuai segmentasi produk yang ditawarkan.
Konsep Pemasaran

Dalam menawarkan, membuat, melakukan segalanya pasti
memiliki konsep yang jelas agar tidak menjerumuskan kedalam hal-hal
yang tidak diinginkan. Konsep pemasaran bermula dari tingkah laku
target konsumen dengan melihat gaya hidup, kebiasaan dan kebutuhan
(Kotler & Armstrong, 2008).

Dengan melihat kondisi dan situasi tersebut maka perusahaan
bisa membuat konsep pemasaran dengan memenuhi apa yang
dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen, agar konsumen merasa puas
dan perusahaan juga akan terus berinovasi dan bertahan dalam dunia
bisnis (Kotler & Armstrong, 2008).

Tujuan Pemasaran
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Dalam suatu kegiatan atau aktivitas yang dijalankan pasti memiliki
tujuan, karena tujuan adalah sebagai pondasi agar sesuatu yang
dikerjakan sesuai dengan harapan atau maksud dari kegiatan yang
dilakukan. Dalam pemasaran tentunya memiliki tujuan yang diciptakan
yaitu bertujuan agar projek atau program yang dirancang atau yang
dijalankan berhasil dengan tetap bertahan pada perubahan-perubahan
kondisi yang akan terjadi suatu saat nanti (Kotler & Armstrong, 2008).

Setiap perusahaan memiliki tujuan dalam hal pemasaran yang
berbeda-beda, namun hampir keseluruhan tujuan pemasaran yang
dimiliki perusahaan ingin menjadi lebih baik dan terdepan dalam
menghadapi laju perekonomian, yakni memaksimalkan penjual agar
dapat memenuhi target dan bedampak pada finansial perusahaan

(Bayanuloh, 2019)

2.1.2 Pemasaran Syariah
a) Pengertian Pemasaran Syariah

Pemasaran disebut juga wakalah atau wakilah dalam literatur figih
yaitu menyerahkan atau mengeluarkan amanat, atau dapat diartikan
sebagai penyerahan individu atau penyerahan orang lain. (Miftah,
2015). Sedangkan syariah, kata syariah telah ada di dalam Al-Quran
dan ditemukan sebanyak 5 kali dalam surah Al-maidah:48, Al-
Syura:21, dan quran surah Al-Jatsiyah: 18 (Departemen Agama Rl,

2020).

27



Salah satu temuan kata syariah yang berarti ketetapan berasal dari
Allah untuk hambanya. Jika melihat proses kehidupan yang ada, bahwa
hal tersebut sangat berhubungan dengan kehidupan manusia serta
berhubungan langsung dengan Allah SWT serta makhluk hidup
lainnya.

Pemasaran Syariah adalah kegiatan proses penciptaan, proses
penawaran dan proses perubahan nilai, yang tidak boleh melanggar
akad dan prinsip-prinsip perdagangan Islam, karena perdagangan Islam
dapat diperdagangkan secara bebas selama tidak dilarang oleh hukum
Syariah. (Sula & Kartajaya, 2006).

Pemasaran syariah adalah salah satu solusi yang muncul untuk
mewujudkan penerapan nilai dan kaidah agama sesuai dengan syariah
yang akan diterapkan pada segala aktvitas yang terjadi di pasar.
Pemasaran Syariah bukan hanya pemasaran yang ditambahkan ke
syariah, atau karena pemasaran syariah memiliki nilai lebih, melainkan
pemasaran Syariah bekerja satu sama lain yaitu Pemasaran bekerja
dalam Syariah, fungsi Syariah dalam pemasaran (Bayanuloh, 2019),

Pemasaran berperan dalam syariah, artinya perusahaan berbasis
syariah seperti bank syariah harus bekerja dan tampil secara profesional
di dunia kerja, karena profesionalisme dan implementasi penuh
pemasaran syariah akan menumbuhkan kepercayaan konsumen.

Sedangkan syariah berperan dalam pemasaran, artinya pemahaman

akan pentingnya etika pemasaran dan nilai-nilai moral yang ditanamkan
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b)

dalam penerapan pemasaran syariah akan menjauhkan perusahaan dari
menjalankan bisnisnya untuk keuntungan pribadi dengan segera, tetapi
harus berusaha untuk menciptakan dan memberikan nilai kepada
pemangku kepentingan bahkan dapat mengubah nilai, memungkinkan
perusahaan untuk menyeimbangkan laju bisnisnya, menjadikannya
bisnis yang berkelanjutan (Bayanuloh, 2019).

Perbedaan Pemasaran Syariah dengan Pemasaran Konvensional

Melihat pada sudut pandang secara konsep filosofi dasar, etika
pemasar, pendekatan dengan konsumen, cara pandang terhadap
pesaing, serta budaya bekerja, maka terdapat sudut pandang yang
berbeda antara pemasaran syariah dengan konvesional (M. N. R. Al
Arif, 2010)

Konsep filosofi dasar, pada pemasaran konvensional dalam
pemasarannya dilakukan lebih mengarah pada pemasaran yang bebas,
yang dimaksud bebas yakni tidak ada nilai spiritual dalam seluruh
kegiatan yang terjadi dipasar, hanya fokus pada penjualan yang
ditentukan. Sedangkan dalam pemasaran yang dilakukan bersifat tidak
bebas karena seorang pemasar akan memiliki sifat rabbaniyah dimana
akan selalu merasa terawasi oleh Allah SWT dalam segala aktivitas
yang dilakukan (M. N. R. Al Arif, 2010)

Etika Pemasaran, pada pemasaran konvensional lebih condong
terhadap bebas nilai yang tidak sesuai dengan hukum syariah. Dalam

beretika pemasaran syariah sangat memperhatikan etika dalam
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bermuamalah sehingga menjauhi perilaku yang tidak sesuai dengan
prinsip syariah seperti berbohong dalam promosi dan tidak menepati
janjinya (Bayanuloh, 2019).

Pendekatan dengan konsumen, karena pandangan pemasaran
konvensional lebih pada mencapi target nilai, maka upaya atau usaha
apa saja yang dilakukan dan terkadang tanpa memperdulikan kerugian
konsumen. Tidak merugikan konsumen selalu memandang konsumen
sebagai mitra dengan menjalin persaudaraan agar tidak merugikan satu
sama lain (Bayanuloh, 2019).

Cara pandang terhadap pesaing, sudut pandang pemasaran
konvensional cenderung melihat pesaing sebagai musuh yang harus
dikalahkan atau dimusnahkan karena akan menjadi penghambat bagi
target yang harus dicapai perusahaan. Sudut pandang pemasaran
syariah dalam melihat pesaing tidak dijadikan musuh melainkan
mengetahui peluang yang ada pada perushaan masing-masing dan turut
Ikut serta dalam mengembangkan ekonomi syariah (Bayanuloh, 2019).

Budaya kerja, budaya kerja pada pemasaran ini cenderung tidak
transparansi dan bertolak belakang pada buda kerja yang dilakukan oleh
Rosulullah SAW. Budaya kerja yang dilakukan pada marketing syariah
tentunya mengikuti budaya ajaran Rosulullah SAW dengan memelihara
sifat shidig, fathanah, amanah, dan tabligh (Bayanuloh, 2019).

¢) Tujuan Pemasaran Syariah
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d)

Pemasaran syariah memiliki tujuan utama dalam bermuamalah,
menurut Muhammad Syakir sula dan Hermawan Kertajaya, bahwa
tujuan pemasaran syariah atau marketing syariah memiliki dua tujuan
yaitu pertama, mengelola perusahaan yang berbasis syariah wajib
memenuhi standart dalam bekerja yakni menerapkan profesionalitas
dalam segala aktifitas pekerjaan. Tidak hanya hal itu saya yang harus
dipenuhi, namun rencana pemasaran yang komprehensif tentang nilai
produk syariah juga harus dipenuhi agar produk tersebut dapat diterima
oleh masyarakat, sehingga tingkat pemahaman masyarakat yang masih
memandang rendah diferensiasi yang ditawarkan oleh perusahaan
syariah akan dapat diatasi.(Sula & Kartajaya, 2006).

Kedua, dengan pemasaran syariah sebuah perusahaan tidak serta
merta menjalankan bisnis untuk keuntungan pribadi tetapi karena upaya
untuk menciptakan dan memberikan atau bahkan mengubah nilai bagi
pemangku kepentingan utamanya (Tuhan Yang Maha Esa, konsumen,
karyawan, pemegang saham). Jadi perusahaan hal ini membuat laju
bisnis tetap seimbang dan menjadi bisnis yang berkelanjutan (Sula &
Kartajaya, 2006).

Prinisp Pemasaran Syariah

Prinsip pemasaran syariah yang digunakan menurut buku karangan
Muhammad Syakir Sula dan Hermawan Kertajaya membagi menjadi
tujuh prinisp yakni sebagai berikut (Sula & Kartajaya, 2006) :

1) Lanskap Bisnis Syariah Marketing
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a. Information Technology Allow Us to Be Transparent (change)
Perubahan pasti terjadi pada kondisi dan majunya pasar,
maka yang menjadi kekuatan dalam perubahan itu sendiri
mengandung lima unsur yaitu perubahan ekonomi, perubahan
teknologi, perubahan sosial dan budaya. Diantara lima unsur
tersebut yang paling berdampak adalah perubahan teknologi
karena perubahan teknologi akan berdampak lebih luas pada
semua aspek yang akan berubah pula.

Adanya perkembangan teknologi dapat memberikan
dampak yang cukup besar bagi perusahaan berbasis syariah
khususnya perbankan syariah yaitu selain sebagai penunjang
operasional dan standar pelayanan. Teknologi juga berperan
sangat penting dalam mewujudkan kesunguhan prinsip
pemasaran syariah karena memudahkan konsumen dalam
mengakses informasi dan komunikasi.

b. Respectful to Your Competition (Competitor)

Globalisasi dan . perubahan teknologi menciptakan
persaingan bisnis yang sangat ketat, dengan pangsa pasar yang
semakin kompleks, terbuka, dan modern.

Menghadapi persaingan dibutuhkan adanya langkah
Moving yaitu bagaimana perusahaan dalam mewujudkan
harapan nasabah terhadap produk dan kemampuan dalam

mewujudkannya. Lalu langkah Caring yang dimaksud yaitu
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rasa empati kepada nasabah serta langkah Inovating yang
dimaksud yaitu dengan melakukan empati, langkah selanjutnya
yaitu dengan memahami apa yang dibutuhkan nasabah
(Bayanuloh, 2019).

c. The Emergence of Customers Global Paradox (Customer)

Inovasi dan teknologi menghasilkan dampak pada
perubahan sosial dan budaya. Menurut Mowen dan Minor
dalam buku Husein umar bependapat bahwa kepercayaan,
sikap, dan perilaku merupakan hal yang saling berhubungan
dalam atribut produk (Sula & Kartajaya, 2006).

2) Syariah Marketing Strategy
a. View Market Universally (Segmentation)

Menurut Philip Kotler, segmentasi merupakan langkah
dalam mengelompokkan pasar berdasarkan kebutuhan,
karakteristik, serta perilaku dalam membutuhkan produk dan
jasa. Keberadaan pasar rasional yang berkembang serta pasar
potensial dapat membidik konsumen sesuai = segmentasi
perusahaan yang akan dituju dengan tidak bermain curang atau
menghalalkan segara cara yang tidak sesuai dengan kaidah
Islam. Sebagaimana Allah berfirman pada surah Al- Imran ayat
54:

G a3 Kas 15585

Artinya:
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Orang-orang Kkafir itu membuat tipu daya, dan Allah membalas
tipu daya mereka itu. Dan Allah sebaik-baik pembalas tipu daya.

b. Target Cutomer’s Heart and Soul (Targeting)

Menentukan target mana yang akan dibidik dalam
perusahaan, maka perkerjaan pada perusahaan akan lebih fokus
serta efektif. Oleh karena itu, perusahaan harus membidik pasar
yang ingin dimasuki sesuai dengan daya saingnya (competitive
advantage).

c. Build A Belief System (Positioning)

Positioning adalah bagaimana suatu produk dipersepsikan
oleh konsumen dalam membedakan produknya dengan produk
pesaing seperti citra merek, manfaat yang dijanjikan dan
keunggulan kompetitif (Sula & Kartajaya, 2006). Untuk
mendapatkan tempat dibenak konsumen atau masyarakat yang
terkait dengan bagaimana sebuhah perusahaan dalam
membangun kepercayaan pelanggan, keyakinan dan persaingan.

3) Syariah Marketing Tactic
a. Differ Yourself with A Good Pacpage of Content and Context
(Differentiation)

Untuk mengetahui keunggulan produk perusahaan maka
hal perlu dilakukan yakni memperhatikan diferensiasi yaitu
berupa content, barang apa yang akan ditawarkan, dan context,

bagaimana perusahaan menawarkan produk tersebut, serta
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4)

infrastruktur yaitu seberapa mampunya perusahaan dalam
menawarkan produknya (Sula & Kartajaya, 2006).
. Be Honest with Your 4 Ps (Marketing Mix)

Setelah melakukan langkah tersebut agar lebih efektif
maka perusahaan terus akan terus berinovasi dengan
menerapkan bauran pemasaran yang sesuai dengan kaidah
Islam. Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari empat
variabel yang terdiri dari produk (product), lokasi (place), harga

(price), dan promosi (promotion).

. Practice A Relationship — based Selling (Selling)

Penjualan atau penawaran dalam bermuamalah harus
didasari oleh keadilan dan kejujuran, dimana dalam menentukan
harga yang dilakukan dalam akad harus jelas dan transparan
yang telah disepakati antara kedua belah pihak, tanpa adanya
paksaan atau tipuan (antarodin), dan pada kedua belah pihak
tersebut tidak merasa dirugikan satu sama lain (Latazlamuna
walatuzlamun) (Effendy, 1996).

Syariah Marketing Value
a. Use a Spiritual Brand (Brand)
Merek adalah nama atau simbol yang membedakan atau
mengidentifikasi penjual atau kelompok barang atau jasa
tertentu. Tanda pembeda yang digunakan oleh seseorang suatu

entitas komersial sebagai tanda identitasnya, dan barang atau
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jasa yang dihasilkannya untuk  konsumen, dan
membedakannya usaha atau barang atau jasa Yyang
dihasilkannya dari badan usaha lain. Merek yang baik adalah
merek memiliki karakter yang kuat bagi perusahaan atau
produk yang menerapkan pemasaran Syariah atau prinsip
syariah.

. Service Should Have the Ability to Transform (Service)

Prinsip kali ini digunakan untuk menarik perhatian
pelanggan atau heart-share yaitu dengan memberikan
pelayanan yang terbaik dengan menumbuhkan rasa
kepercayaan dengan mempererat silahturahmi dengan
konsumen, memberikan manfaat yang lebih sehingga dengan
akan tumbuh rasa percaya, peduli, puas, serta merasa tidak
dirugikan.

Pemasaran syariah menurut (Sula & Kartajaya, 2006)
memiliki karakteristik yang akan menjadi ciri khas dan
keunggulan pada pelayanan yang diterapkan. Karakteristik
tersebut terdiri dari teistis (rabbaniyyah). etis (akhlagiyyah),
realistis (al-wagiyyah), humanitis (insaniyyah).

. Practice a Reliable Business Process (Proses)

Proses mencerminkan kualitas (quality), biaya (cost), dan

pengiriman (delivery). Kualitas suatu produk atau jasa dapat

digambarkan dengan proses yang baik. Akurat, ekonomis dan
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efisien dari proses produksi hingga pengiriman ke konsumen
atau pelanggan. Proses dalam konteks delivery dapat diartikan
dalam penyampaian produk atau service pemasaran yang
dilakukan perusahaan kepada konsumen harus sesuai dengan
yang disampaikan.
5) Syariah Marketing Scorecard
a. Created A Balanced Value to Your Stakeholders (Scorecard)

Prinsip pemasaran syariah adalah menciptakan nilai
(value) bagi pemangku kepentingan (stakeholders). Tiga
pemangku kepentingan perusahaan adalah orang (people),
pelanggan  (customers), dan pemangku kepentingan
(stakeholders), karena kegitanya memiliki peran yang sangat
penting dalam menunjang segala kegiatan pada perusahaan.

6) Syariah Marketing Enterprise
a. Create A Noble Cause (inspiration)

Sebuah perusahaan layak memiliki mimpi untuk sukses
karena mimpi akan mengantarkan dalam mencapai tujuan
perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan berbasis syariah
harus menentukan visi misi yang bermakna dengan tujuan
untuk mencapai tujuan akhir yang ingin dicapai.

b. Develop An Ethical Corporate Culture (Culture)
Perusahaan berbasis syariah seperti bank syariah harus

mengembangkan budaya perusahaan dengan standar syariah,
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dimana pola perilaku, sikap, serta aturan yang tetap
menjunjung tinggi prinsip-prinsip syariah.
c. Measurement Must Be Clear and Tranparent (Institution)
Untuk mendirikan sebuah organisasi pada perusaan yang
sesuai dengan prinsip syariah, harus memenuhi semua
kebutuhan pemangku kepentingan dengan baik. Sehingga
akan menimbulkan sistem yang tepat, akurasi, transparansi,
kecepatan serta layanan yang mumpuni sesuai dengan standar
organisasi.
e) Karakteristik Pemasaran Syariah
Pemasaran syariah menurut Kertajaya dan Sula (Sula & Kartajaya,
2006) memiliki karakteristik yang akan menjadi ciri khas dan
keunggulan pada penerapan pemasarannya, berikut merupakan
karakteristik pemasaran syariah:
1) Teistis (rabbaniyyah)

Dalam karakteristik pemasaran syariah, teistis atau
rabbaniyyah menjadikan pembeda antara marketing konvensional,
dimana dalam karakteristik ini dipandang kereligiusitasnya. Teistis
yang dimaksud yakni bersifat ketuhanan, dengan selalu mengingat
bahwa segala bermualah yang dilakukan akan selalu diawasi oleh
Allah SWT dan akan dipertanggung jawabkan diakhirat, sehingga

dengan selalu menerapkan karakteristik ini tidak akan melakukan
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2)

hal-hal yang bertentangan dengan kaidah Islam seperti penipuan,
riswah atau suap, dan korupsi. Sebagaimana Allah berfirman:

Gl il 3 2088 (a8 N 34y ¢ 15580 U 5 4418 i (&

Gsbea 1598 G G ik o s Tea o ey

Artinya:
Dan apakah orang yang sudah mati lalu Kami hidupkan dan Kami
beri dia cahaya yang membuatnya dapat berjalan di tengah-
tengah orang banyak, sama dengan orang yang berada dalam
kegelapan, sehingga dia tidak dapat keluar dari sana?
Demikianlah dijadikan terasa indah bagi orang-orang Kafir
terhadap apa yang mereka kerjakan.

Melihat arti ayat tersebut tentunya menjadikan kita selalu
mengikutsertakan Allah dalam segala hal, agar melakukan
seluruh aktifitas dalam kehidupannya dilakukan sebaik mungkin.
Etis (akhlagiyyah)

Akhlagiyyah  merupakan kKkarakteristik yang harus
diterapkan pada seluru kegiatan yang ada dipasar, karena pada
dasarnya akhlagiyyah mengandung moral dan etika seseorang
yang dimiliki. Sehingga dalam bermualah hendaknya sebagai
pemasar harus memperdulikan moral dan etika pada saat
bermuamalah.

Penerapan etika, sikap, dan loyalitas pada pemasaran dapat
menimbulkan kepuasan pelanggan yang berimplikasi pada
pembelian ulang bahkan menjadi konsumen. Pada konsep etika

dan teori praktik pemasaran yang dipadukan dengan etika Islam

dapat merangsang kepuasan konsumen (Ramdania, 2021).
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3)

4)

Realistis (al-waqqiyah)

Realistis yang dimaksud dalam konsep marketing syariah
yakni bersifat menyesuaikan dimana dalam perkembangan jaman
tentunya terdapat perubahan perilaku, budaya, dan kebiasaan.
Dalam marketing syariah, diperbolehkan untuk tidak kaku dan
bisa terbuka namun tetap sesuai dengan prinsip syariah.

Maka sebagai marketer tentunya harus berkerja secara
profesional dengan penampilan yang baik tidak harus mengikuti
penampilan dari budaya luar, tapi tetap memprioritaskan nilai-
nilai religius serta didukung dengan etika dan moral yang
digunakan dalam bermuamalah.

Humanitis (insaniyyah)

Pemasar syariah harus mampu mengembangkan
karakteristik ini agar tercipta hubungan yang seimbang antar
manusia. Bahkan dalam pekerjaan pemasar, aspek manusia ini
harus diterapkan menjadi penghargaan untuk menghormati
manusia, bukan hanya mempelajari sifat-sifat manusia untuk
dapat mempengaruhi konsumen untuk terlibat dalam perilaku
konsumerisme yang tidak diatur dan tidak realistis (Miftah,
2015).

Dalam karaktertisik insaniyyah ini berlaku baik kepada

siapapun untuk menjalin hubungan persaudaraan yang sehat dan
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bersifat menyeluruhnya yakni tanpa memperdulikan ras, warna
kulit, kebangsaan, hingga status. Sebagaimana Allah berfirman:

SaladiBas W il iteg
Artinya:

“Dan kami tidak mengutusmu, melaikan sebagai rahmat bagi
seluruh alam”

Jika keempat karakter ini digunakan dalam proses pemasaran,
maka tujuan pemasaran yang sebenarnya akan tercapai. Karena pada
dasarnya pemasaran adalah proses memahami dan menawarkan
produk terbaik yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen. Jika
kebutuhan ini dapat dipenuhi dengan barang/jasa yang tepat dan
dengan cara yang benar, maka konsumen akan merasa paling puas.
Ketika konsumen paling puas, mereka membelanjakan lebih banyak,

yang pada gilirannya meningkatkan penjualan (Hasan, 2014)

2.1.3 Evaluasi
a) Pengertian Evaluasi

H.D. Sujana mengatakan bahwa, evaluasi merupakan suatu proses
atau kegiatan dalam mencari tahu apakah pelaksanaan program berjalan
sesuai rencana serta dampak dari rencana atau program tersebut setelah
difinalisasi. Terdapat makna evaluasi di dalam Al-Quran terkait
keputusan yakni pada Surah Taha Juz 20 pada ayat ke 72, sebagai

berikut:
(o G Bnll il G bl U5l ol 5 it G Uil e e @38 301508
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b)

Artinya:

Mereka (para pesihir) berkata, “Kami tidak akan memilih (tunduk)
kepadamu atas bukti-bukti nyata (mukjizat), yang telah datang kepada
kami dan atas (Allah) yang telah menciptakan kami. Maka putuskanlah
yang hendak engkau putuskan. Sesungguhnya engkau hanya dapat
memutuskan pada kehidupan di dunia ini (Departemen Agama RI,
2020).

Model-model Evaluasi

Terdapat berbagai model yang dapat digunakan untuk melakukan
kegiatan evaluasi. Macam-macam model evaluasi tersebut memiliki
persamaan dengan model yang lainnya yaitu dengan mengumpulkan
informasi serta data yang akan dievaluasi sebagai penunjang dalam
mengambil tindakan.

Pada penelitian ini, peneliti memutuskan untuk mengambil model
evaluasi CIPP sebagai acuan dalam menjawab rumusan masalah kedua.
Model evaluasi yang paling banyak dikenal serta dikembangkan oleh
Stufflebeam yakni CIPP merupakan singkatan dari huruf awal 4 kata
yaitu Context, Input, Process, dan Product (Mahmudi, 2011), namun
pada penelitian ini akan menambahkan evaluasi konten yakni apa yang
ditawarkan = kepada nasabah milenial karena pada penelitian
menggunakan pemasaran yang dilakukan baik secara online maupun
offline. Untuk penjelasan dari model tersebut sebagai berikut:

1) Evaluasi Konten
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), konten
dapat diartikan sebagain muatan informasi yang bertujuan untuk

memenuhi kebutuhan informasi yang ingin didapatkan sehingga
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2)

3)

muatan informasi tersebut dapat diakses melalui media cetak
maupun media elektronik.

Sedangkan Saylor dan Alexander menunjukkan bahwa
konten adalah data, fakta, pengamatan, klasifikasi, dan desain
pemecahan masalah, dimana dari hasil tersebut disusun menjadi
ide, prinsip, konsep, kesimpulan, rencana dan solusi. Maka
evaluasi konten bertujuan untuk mengetahui apakan konten yang
ditawarkan pada masyarakat telah sesuai dan dapat meningkatkan
performa produk yang ditawarkan.

Evaluasi Konteks

Evaluasi konteks merupakan upaya dalam menilai kondisi
lingkungan pasar saat ini, lalu memberikan perkiraan kebutuhan
dan tujuan dalam perencanaan, kemudian mengidentifikasi tujuan
rencana dan menentukan sejauh mana penawaran ini sangat
sensitif terhadap permintaan yang ada. Penilaian bertujuan untuk
menjawab apa tujuan yang dingin dicapai perusahaan (Mahmudi,
2011).

Evaluasi Input

Evaluasi pemasukan dilakukan agar dapat memberikan
penilaian yang berhubungan dengan rancangan program, lalu
strategi yang akan digunakan, serta prosedur dan sumber daya
manusia atau sarana prasaranan yang dapat menunjang pencapaian

tujuan yang telah ditentukan. Maka model ini digunakan dalam
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4)

5)

mencari suatu hambatan serta untuk menghasilkan cara yang
digunakaan dengan sumber daya yang dimiliki dapat mencapai
tujuan serta dapat mengetauhi apakah perlu untuk mencari
kerjasama dari pihak lain untuk mencapai tujuan tersebut
(Mahmudi, 2011).
Evaluasi Proses

Pada tahap evaluasi ini dilakukan untuk menilai proses
yang telah dilakukan sesuai dengan apa yang direncanakan dan apa
yang telah dirumuskan, sehingga evaluasi ini berfokus pada
keefektifitasan program yang melibatkan adanya interaksi pada
nasabah dan staff yang melayani. Model evaluasi ini berpusat
dalam “apa” (what) kegiatan yang dilakukan dalam program,
“siapa” (who) orang yang terlibat dalam program tersebut, dan
“kapan” (when) program tersebut selesai. Pada evaluasi ini juga
memperhatikan seberapa jauh kegiatan yang dilakukan dalam
rencana program yang sudah direncanakan (Mahmudi, 2011).
Evaluasi Produk

Evaluasi produk merupakan sebagai penentu dan sebagai
penilaian kepada dampak umum dan khusus pada suatu program,
kemudian melakuakan pengukuran pada dampak yang
terantisipasi serta mengenali dampak tersebut dan merencanakan

solusi program, apakah program tersebut efektif untuk dijalankan.
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Tahap ini merupakan tahap yang menfokuskan pada suatu

perubahan yang terjadi (Mahmudi, 2011)

2.1.4 Minat

a)

b)

Pengertian Minat

Arti minat menurut bahasa (etimologi), adalah uapaya serta
kesiapan untuk belajar dan mencari sesuatu. Sedangkan dalam
(terminologi), minat adalah keinginan, kesukaan, dan keinginan
terhadap sesuatu. Andi Maprare menyatakan bahwa Minat adalah
perangkat mental yang terdiri dari campuran perasaan, harapan,
keyakinan, prasangka, ketakutan atau kecenderungan lain yang
mengarahkan individu ke pemikiran tertentu.

Timbulnya minat sesorang disebabkan oleh beberapa hal
diantaranya tertarik, rasa senang, perhatian, dan kebutuhan. Dengan
timbul atau munculnya minat justru akan berdampak besar atas perilaku
serta sikap yang diciptakan oleh minat tersebut (Suharyat, 2009).
Faktor-faktor yang mempengaruhi minat

Moch Darsyah Sinungan, mengatakan bahwa minat nasabah akan
timbul karena telah termotivasi adanya pelayanan, lokasi, profit
sharing, religius stimuli, reputasi dan promosi (Muchdarsyah, 2004).
Di bawah ini merupakan penjelasan dari beberapa faktor tersebut:

1) Pelayanan, dimana dalam faktor eksternal dinilai dari hal-hal yang
mempengaruhi minat yang berasal dari luar. Maka faktor

pelayanan ini menjadi sangat penting dalam mempengaruhi minat
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2)

3)

seseorang. Jika dalam pelayananya tidak sesuai yang diharapkan
dapat mempengaruhi minat nasabah yang hendak ingin memakai
jasanya. Sehingga pelayanan yang diberikan harus sangat
diperhatikan karena jika nasabah memiliki pengalaman yang buruk
maka citra perusahaan akan buruk dimata nasabah, begitu juga
sebaliknya jika pengalaman baik yang didapat nasabah dari
pelayanan yang baik maka nasabah merasa puas dan menggunakan
jasanya kembali (Muchdarsyah, 2004).

Profit Sharing, istilah ini biasanya disebut dengan bagi hasil,
sedangkan dalam kamus ekonomi memiliki arti sebagai pembagian
laba (Haykal & Rozak, 2020). Hal ini sering kali menjadi
problematika dalam pemasaran bank syariah. Masih banyak
nasabah yang sering kali membanding-bandingkan dengan
pembiayaan yang ada pada bank konvensional, sehingga ini
menjadi tantangan bagi lembaga perbankan syariah. Namun juga
masih ada nasabah yang sudah paham tentang problematika ini,
maka minat nasabah dapat dioengaruhi oleh akad transaksi yang
digunakan dengan memberikan kepastian dan penjelasan saat
melakukan pembayaran (Muchdarsyah, 2004)

Religius stimuli, dimana dalam faktor ini sangat beragam dan
memiliki keyakinan serta kepercayaan dan aturan dari agama yang
dianut, tidak sedikit sesorang sangat memperhatikan aturan-aturan

agama yang dterapkan pada segala aktivitasnyaa. Agama yang
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4)

5)

dimasukd dalam dunia pemasaran yakni digunakan sebagai
evaluasi akan produk dan jasa yang dihasilkan dengan
memperhatikan aturan-aturan agama dalam pemasaran. Dengan
berada di negara yang mayoritas muslim, masa produk dan jasa
yang dihasilkan harus terjamin yang sesuai dengan syariat Islam
karena faktor ini dapat merubah sikap dan tingkah laku seseorang
dalam memilihi barang dan jasa (Muchdarsyah, 2004).

Promosi, Swastha (2007) mengungkapkan bahwa promosi ialah
faktor yang berperan dalam mempengaruhi minat dengan alur
informasi yang bearah dengan tujuan menciptakan adanya
pertukaran dalam pemasaran (dalam Andespa, 2007). Promosi saat
ini sudah berkembang sangat pesat bersamaan dengan majunya
teknologi yaitu memasarkan produk dan jasanya secara online
maupun offline dengan menggait masyarakat yang berada pada
pasar yang luas. Bauran promosi harus diperhatikan dalam promosi
yang terdiri dari iklan, promosi penjualan, serta hubungan
masyarakat (Muchdarsyah, 2004).

Reputasi, dimana dalam reputasi bank memiliki definisi sebagai
melindungi bangunan sosial pada suatu relasi, sehingga
kepercayaan yang timbul pada akhirnya akan menciptakan citra
merek bagi perusahaan, karena memiliki reputasi yang baik akan

menghasilkan kepercayaan pada nasabah (Muchdarsyah, 2004).
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6) Lokasi yaitu posisi perusahaan apakah berada ditempat yang dapat
memudahkan orang melakukan transaksi atau sebaliknya, maka
penempatan posisi perusahaan yang strategis merupakan
penunjang keberhasilan untuk meningkatkan minat nasabah untuk
tidak membebankan nasabah dalam melakukan perjalanan atau
survei pada perusahaan yang akan dikunjungi (Muchdarsyah,
2004)

¢) Minat Milenial

Pada penelitian ini minat milenial yang dimaksud yaitu selaku
nasabah pembiayaan BSI Griya Simuda, sehingga dapat diasumsikan
minat milenial menjadi minat beli dimana kecenderungan seseorang
sering kali timbul karena informasi yang didapatkan seperti melihat
iklan pada perusahaan yang dituju, atau bahkan mengetahui ulasan-
ulasan seseorang yang telah memakai produk atau jasa perusahaan
tersebut. Minat milenial dalam penelitian ini didefinisikan sebagai
kecenderungan individu untuk mengambil tindakan sebelum keputusan
menjadi nasabah pembiayaan BSI Griya Simuda benar-benar

dilaksanakan.
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2.2 Kerangka Konseptual

jm=---- Pembiayaan BSI

Griya Simuda

A

y

Implementasi
Pemasaran Syariah
online dan offline

A

Minat Milenial

A

y

bemmme offl

Evaluasi pemasaran
syariah online dan

ine

Gambar 1.5

Kerangka Konseptual

Berdasarkan kerangka konseptual yang telah dipaparkan, diketahui bahwa
pembiayaan BSI Griya Simuda merupakan pembiayan yang khusus disediakan
untuk generasi milenial yang ingin mendapatkan kehidupan yang layak dengan
memiliki rumah hunian. Pada generasi ini memiliki kemampuan penghasilan dan
kebutuhan hidup yang belum berimbang, sehingga sebagian besar dari mereka lebih

memilih untuk mengajukan pembiayaan kepemilikan rumah secara kredit

dibandingkan membayar secara tunai.

Saat generasi milenial ingin memiliki rumah hunian, maka mereka akan
mencari informasi kepada bank-bank yang menyediakan pembiayaan kpr syariah

melalui media internet yaitu secara online ataupun berkunjung langsung ke tampat

4

9



bank yang akan dituju yakni secara offline. Maka dalam pemasaraanya, BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa menerapkan pemasaran syariah yang dilakukan secara
online maupun offline, karena pada generasi ini juga memiliki kebiasaan dalam

menggunakan internet sebagai tempat untuk menggalih informasi yang dibutuhkan.

Adanya penerapan pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun
offline pada pembiyaan BSI Griya Simuda, diperlukan evaluasi untuk mengukur
penerapan pemasaran syariah online dan offline apakah sudah berjalan dengan baik
atau tidak. Maka, penelitian ini ingin mengetahui pemasaran syariah online dan
offline dalam meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda,
serta evaluasinya. Sehingga narasumber yang akan digunakan ialah bersumber dari
pihak internal yakni BSI Kantor Cabang Dharmawangsa serta bersumber dari pihak

eksternal yaitu nasabah milenial.
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3.1

3.2

3.3

BAB Il

METODE PENELITIAN

Lokasi Penelitian
Pada pengambilan data pada penelitian ini berasal dari lokasi penelitian yang
dituju yakni berada di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa yang berlokasi di JI.

Dharmawangsa No.115A, Kertajaya, Kec. Gubeng, Kota SBY, Jawa Timur 60282.

Jenis Penelitian

Pada penelitian ini mengarah pada jenis penelitian kualitatif dengan strategi
studi kasus, karena pada studi ini, terjadi secara kasuistik, dan dilakukan hanya di
satu objek lokasi saja. Penelitian ini dilakukan dengan meninjau bagaimana
implementasi serta evaluasianya pada pemasaran syariah yang dilakukan secara
online maupun offline dalam meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI

Griya Simuda.

Metode kualitatif digunakan untuk memperoleh suatu cerita, pandangan yang
segar, dan cerita mengenai segala sesuatu menggunakan data yang disusun dengan
analisis (Sayidah Nur, 2020). Pada penelitian ini akan membandingkan teori dengan
praktek dan fakta yang terdapa pada lapangan mengenai implementasi pemasaran

syariah yang dilakukan secara online maupun offline.

Data yang Dikumpulkan
a) Data Primer
Data primer yang akan digunakan berasal dari pihak yang berhubungan

dengan penelitian, dimana data tersebut berasal dari pihak BSI Kantor Cabang
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Dharmawangsa. Data primer yang diperolenh akan diambil dari hasil
wawancara langsung melalui pegawai perusahaan BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa terakit pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan
offline serta evaluasinya terkait pemasaran tersebut. Kemudian dokumentasi
serta observasi juga akan dilakukan dalam mengambil data primer yang
berhubungan dengan penelitian.
b) Data Sekunder

Sedangkan data sekunder yang akan digunakan pada penelitian ini
mengambil dengan cara mengutip berbagai media perantara atau yang
berhubungan secara tidak langsung seperti jurnal, buku, artikel, dan skripsi

yang berhubungan dengan fenomena yang diambil pada penelitian ini.

3.4 Sumber Data

3.4.1 Sumber Data Primer

Sumber data primer merupakan hasil perolehan sumber informasi
pokok yang didapat secara langsung terkait dengan data yang dibutuhkan
pada penelitian ini. Pada penelitian ini. sumber data primer yang didapatkan
berasal dari hasil wawancara yang sesuai dengan subjek yang diteliti yaitu
bagaimana implementasi serta evaluasinya pada pemasaran syariah yang
dilakukan secara online maupun offline. Dalam proses wawancara tersebut
akan diabadikan dengan catatan serta rekaman dari apa yang telah dikatakan

oleh subjek tersebut.
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3.4.2 Sumber Data Sekunder

Sedangkan sumber data sekunder merupakan perolehan data yang
berasal dari informasi yang diambil dari sumber tertulis atau dari dokumen
yang ada pada informan. Sumber tertulis yang dimanfaatkan pada penelitian
ini juga melihat dari jurnal ilmiah, website perusahaan, serta buku-buku
literatur lainnya.

Data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini yaitu meliputi data
yang diambil dari website resmi Bank Syariah Indonesia mengenai produk
pembiayaan BSI Griya Simuda, sosial media BSI dan data terkait minat
generasi milenial serta perkembangan perbankan syariah yang diambil dari

jurnal dan artikel.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

a)

b)

Observasi

Observasi dilakukan dengan pengamatan terhadap pegawai BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa yakni Business Manager, tim Consumer Business Staff
apakah sudah menerapkan pemasaran syariah dalam proses bermuamalahnya
yang dilakukan secara online maupun offline.
Wawancara

Dengan melakukan kegiatan pengumpulan data dengan proses tanya
jawab yang dilakukan antara peneliti dengan narasumber dari beberapa pihak
terkait seperti wawancara dengan Business Manager, tim Consumer Business

Staff, dan 5 nasabah milenial yang telah dipilih oleh pihak BSI Kantor Cabang
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Dharmawangsa. Adapun pertimbangan dipilihnya orang atau figure yang

menjadi informan adalah sebagai berikut:

1) Business Manager, bapak Baroto Adi, dijadikan informan dikarenakan
beliau telah berpengalaman dalam bidang mengawasi pelaksanaan strategi
bisnis cabang BSI Kantor Cabang Dharmawangsa agar selaras dengan
strategi perusahaan untuk mencapai tujuan laba dan kinerja bisnis cabang,
sehingga informan tersebut dapat membantu peneliti terkait infromasi
yang dibutuhkan dalam penelitian ini.

2) Tim Consumer Business Sfaff, mbak Izil, mbak Febri, dan mas Bintang,
dijadikan informan dikarenakan pendidikan terakhirnya yakni mbak lzil
Syifa Imani D3 Batra-Unair, Febri Ramadhani S1 Ekonomi Islam-Unair,
Imam Mahudi Artha S1 Manajemen Dakwah — UIN Jakarta. Serta mereka
telah berpengalaman pada bidang Consumer Business Staff dalam
memperoleh, menghubungkan, dan mengelola klien ritel individu dan
administrasi cabang, termasuk dana, pembiayaan konsumen, dengan
mencapai tujuan laba, dan kinerja dana serta pembiayaan konsumen
cabang BSI Kantor Cabang Dharmawangsa.

3) Nasabah milenial, yang berjumlah 5 orang, karena jumlah tersebutlah yang
dizinkan oleh pihak BSI Kantor Cabang Dharmawangsa dan nasabah
tersebut telah dipilih berdasarkan pekerjaan dan pendapatannya untuk
mendukung rancangan penelitian, dengan menggunakan metode
wawancara melalui microsoft forms ataupun wawancara via whatsApp.

c) Dokumentasi
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Mengumpulkan data seperti dokumentasi terkait judul penelitian seperti
foto kegiatan saat proses wawancara dengan narasumber, laporan survei
nasabah milenial yang memuat informasi mengenai pemasaran syariah yang

dilakukan secara online maupun offline pada pembiayaan BSI Griya Simuda.

3.6 Teknik Pengolahan Data

a)

b)

Reduksi

Pada tahap yang dilakukan ini, peneliti melakukan pemilihan data dan
informasi yang sesuai dengan rumusan masalah yang telah diambil pada saat
melakukan penelitian, setelah memilih data tersebut akan diseleksi kembali
apakah data tersebut memang dibutuhkan pada penelitian ini dengan tujuan
memudahkan peneliti dalam menyusun hasil penelitian.

Namun jika terjadi kekurangan atau kurang lengkapnya data yang
diperoleh maka peneliti dapat mengambil data tambahan yang berhubungan
dengan penelitian, semua data yang akan diambil berdasarkan rumusan
masalah yang akan dikaji dengan mengambil data di BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa yang berhubungan dengan penerapan pemasaran Syariah yang
dilakukan dalam meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI Griya
Simuda.

Penyajian Data

Menyajikan data yang dilakukan pada penelitian ini ialah data yang telah
dipilih dengan sedetail mungkin yang berhubungan dengan implementasi serta
evaluasi pemasaran syariah dalam meningkatkan minat milenial pada

pembiayaan BSI Griya Simuda yang nantinya penyajian data tersebut
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3.7

3.8

digunakan untuk menjawab rumusan masalah peneliti dengan menghasilkan
jawaban yang sesuai agar tidak keluar dari konteks pembahasan.
c) Penarikan Kesimpulan
Pada penelitian ini, dalam menarik kesimpulan berdasarkan analisis yang
telah dilakukan pada data serta informasi yang telah disusun sehingga dapat
ditarik kesimpulan penelitian ini dengan menjawab seluruh rumusan masalah
sesuai dengan data yang telah diambil pada saat melakukan penelitian di BSI

Kantor Cabang Dharmawangsa,

Uji Keabsahan Data

Triangulasi data pada penelitian ini digunakan untuk lebih menambah
pemahaman bagi peneliti. Triangulasi dibedakan menjadi tiga yaitu triangulasi
sumber, data, dan waktu (Sayidah Nur, 2020). Maka penelitian ini menggunakan
triangulasi sumber dengan mencari data dengan wawancara kepada pihak terkait

seperti karyawan atau staff ntuk memperoleh data yang dibutuhkan.

Teknik Analisis Data

Setelah penelti memilah data maka akan dilakukan analisis sesuai dengan
metode yang digunakan yakni analisis secara kualitatif dan data yang telah dipilah
tersebut akan analisis secara kualitatif dan menguraikan secara naratif. Setalah data
tersebut telah dianalis maka akan dilakukan perbanding data primer dengan data
sekunder serta triangulasi data dan akan diabsahkan dengan literatur yang

digunakan pada kajian pustaka agar penelitian lebih sahih.
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3.9 Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan pada skripsi ini akan mempermudah pembacaan alur
pembahasan karena disusun secara sistematis. Maka pada skripsi ini terbagi beberapa

bab sesuai dengan petunjuk buku panduan penulisan skripsi, sebagai berikut:

Bab pertama, yaitu pendahuluan yang akan berisi tentang pembuka yang terdiri
dari latar belakang, identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, kajian
pustaka, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, definisi operasional, metode

peneltian dan sistematika pembahasan.

Bab kedua, yaitu kajian pustaka yang berfungsi sebagai pembahsan secara
teoritis tau kerangka konseptual pada penelitian ini. Pembahasan mengenai teori
pemasaran secara umum, kemudian evaluasi pemasaran, lalu teori terkait pemasaran
syariah yang berisi pengertian pemasaran syariah, prinsip dan karakteristik

pemasaran syariah, kemudian dilanjut dengan teori terkait minat milenial.

Bab ketiga, yaitu gambaran umum yaitu akan membahas mengenai gambaran
pada objek penelititian. Pada penelitian ini akan menjelaskan gambaran umum BSI
Kantor Cabang Dharmawangsa serta beberapa data yang dijadikan sebagai jawaban
atas rumusan masalah yang diteliti, yaitu mengenai implementasi pemasaran syariah
dalam meningkatkan minat milenial pada produk BSI Griya Simuda serta

evaluasinya.

Bab keempat analisis data, yaitu membahas mengenai hasil penelitian yang telah

diambil melalui wawancara, pengumpulan dokumen serta hal lainnya yang berisi
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tentang implementasi dan evaluasi pada pemasaran syariah online dan offline dalam

meningkatkan minat pada pembiayaan BSI Griya Simuda.

Bab kelima penutup, yaitu pada bab akhir yang akan berisi kesimpulan dan saran
penulis terkait hasil penelitian yaitu implementasi serta evaluasinya pada pemasaran
syariah online dan offline dalam meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI

Griya Sinuda.
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BAB IV

HASIL PENELITIAN

4.1 Gambaran Umum Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Dharmawangsa
4.1.1 Sejarah Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Dharmawangsa

Indonesia telah melakukan penggabungan (merger) kepada tiga bank
syariah milik BUMN menjadi satu Bank Syariah Indonesia (BSI). Adanya
penggabungan bank tersebut bisa menjadikan Indonesia sebagai pusat
ekonomi dan keuangan syariah global. Bank Syariah Indonesia (BSI)
merupakan lembaga keuangan syariah, yang telah diresmikan pada tanggal 1
Februari 2021 bertepatan dengan 19 Jumaidil Akhir 1442 H, dimana pada
tanggal tersebut telah tercatat bahwa adanya penggabungan tiga bank syariah
yaitu Bank Mandiri Syariah, BNI Syariah, dan BRI Syariah, menjadi satu
kesatuan, yaitu Bank Syariah Indonesia. (Bank Syariah Indonesia, 2022)

BSI Kantor Cabang Dharmawangsa merupakan salah satu cabang Bank
Syariah Indonesia yang terletak di JI. Dharmawangsa No. 115A, Kertajaya,
Kec. Gubeng, Kota Surabaya, Jawa Timur. Kantor cabang tersebut sebelum
adanya penggabungan tiga bank menjadi Bank Syariah Indonesia merupakan
kantor Cabang Dharmawangsa Surabaya yang dimiliki oleh Bank BNI
Syariah.

Walaupun telah berganti menjadi BSI Kantor Cabang Dharmawangsa
tidak membuat performa bank mengalami penurunan, karena bank tersebut
masih mampu bersaing dengan bank-bank lain, karena salah satu faktornya

pada BSI Kantor Cabang Dharmawangsa ialah memiliki lokasi yang strategis,
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4.1.2

berada di pinggir jalan raya dan lokasi tersebut tentunya akan mempermudah
nasabah atau calon nasabah yang akan melakukan transasksi di BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa.
Visi dan Misi
Bank Syariah Indonesia (BSI) memiliki visi dan misi yang digunakan
sebagai petunjuk dalam membuat suatu keputusan, sehingga dalam
mengambil keputusan tersebut dapat sejalan dengan yang diimpikan atau yang
mejadi goals alam perusahaan. Visi dan misi Bank Syariah Indonesia ialah
sebagai berikut:
4.1.2.1 Visi
Top 10 Global Islamic Finance
4.1.2.2 Misi
a) Memberikan akses keuangan syariah di Indonesia, melayani >20
juta nasabah dan menjadi top 5 bank berdasarkan asset (500+T) dan
nilai buku 50 T di tahun 2025.
b) Menjadi bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para
pemegang saham. Top 5 bank yang paling profitable di Indonesia
(ROE 18%) dan valuasi kuat (PB>2).
¢) Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggan para talenta terbaik
Indonesia. Perusahaan dengan nilai yang kuat dan memberdayakan
masyarakat serta berkomitmen pada pengembangan karyawan

dengan budaya berbasis kinerja. (Bank Syariah Indonesia, 2022)
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4.1.3 Struktur Organisasi BSI Kantor Cabang Dharmawangsa

Branch Manager

Mikro RM Business Manager Brach Operation & Service
SME RM Financing Customer Back
Operation Sevice Office

Consumer
Business Staff

Customer Service
Respresentative

Teller

Di bawah ini merupakan penjelasan dari berbagai tugas dari divisi yang

terdapat di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa sebagai berikut:

a. Tugas serta Fungsi Branch Manager

1. Berkewajiban dalam mencapai target laba dan dalam hal kinerja bisnis,

operasional, serta layanan cabang.

2. Memiliki tanggung jawab untuk mengelola cabang dengan menerapkan

kebijakan direksi yang sesuai arahan target dan anggaran.

3. Melakukan penetapan pada strategi untuk mencapai anggaran serta

pengembangan SDM pada cabang.

4. Penetapan strategi untuk menjalankan pimpinan serta pengurusan.

5. Berwenang dalam menguasai, memelihara, serta mengurus kekayaan

perseroan dan berusaha untuk memberikan pembiayaan yang

berkualitas tinggi.
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6.

Melakukan pemantauan terhadap hasil audit cabang serta memberikan
tindakan koreksi jika diperlukan, dan memberikan suasana kerja yang

rukun dan kondusif agar lebih efesiensi serta keefektifitasan perseroan.

b. Tugas serta Fungsi Business Manager

1.

Ikut serta dalam kegiatan Branch Manager dalam melakukan supervise
terhadap penerapan strategi bisnis cabang BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa agar sejalan dengan startegi inovasi dan kinerja bisnis

cabang.

. Menjadi pejabat dalam memutuskan pembiayaan pada level cabang

dengan menyesuaikan limit kewenangannya.

c. Tugas serta Fungsi Branch Operations & Service Manager

1.

3.

Menegaskan standar layanan serta operasional pada cabang BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa agar sejalan dan sesuai dengan ketentuan serta

strategi perusahaan.

. Menanggung penyelesaian handling complain di BSI Kantor Cabang

Dharmawangsa yang sesuai dengan SLA yang telah ditetapkan.

Sebagai pemegang kewenangan dalam hal operasional cabang.

d. Tugas serta Fungsi Mikro RM

1.

2.

Melaksanakan akuisisi serta hubungan dan memantau kualitas
pembiayaan mikro agar selalu mencapai target laba dan Kkinerja
pembiayaan mikro.

Sebagai pemegang kewenangan atas pembiayaan mikro pada cabang.

e. Tugas serta Fungsi SME RM
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. Melaksanakan akuisisi serta hubungan dan memantau Kkualitas
pembiayaan SME agar selalu mencapai target laba dan Kkinerja
pembiayaan SME.

. Menawarkan produk pembaiyaan produktif ritel.

. Melakukan pemrosesan dalam permohonan serta menilai jaminan

nasabah yang terkait dalam hal permohonan pembiayaan.

. Tugas serta Fungsi Consumer Business Staff

1. Memasarkan produk pembiayaan konsumer serta melakukan kerja

sama kepada instansi serta developer pada pembiayaan.

. Meverifikasi data serta kelengkapan pada dokumen yang digunakan
dalam permohonan pembiayaan konsumer.

. Menilai jaminan nasabah pada saat pemohonon dilaksanakan jika
cabang belum menggunakan sentra taksasi.

. Melakukan pemrosesan permohonan pembiayaan dengan aplikasi
proses pembiayaan serta mengolah validasi pada data.

. Mengajukan keputusan atas pembiayaan konsumer yang sudah
diproses.

. Memeriksa data yang bersangkutan dengan informasi debitur untuk

pembiayaan produktif maupun konsumtif.

. Tugas serta Fungsi Financing Operation Assistant

1. Melakukan proses administrasi pembiayaan seperti akad, pengikatan,

SKP, asuranasi, document to be obtained.

63



2. Memproses transkasi pencairan angsuran dan pelunasan, mengelola

rekening pembayaran serta perubahan data rekening dan jaminan.
h. Customer Service

1. CS Respresentative Melakukan pelayanan produk dan jasa cabang
khususnya dalam hal proses permbukaan dan penutupan rekening yang
sesuai ketentuan perusahaan. Kemudian menyelesaikan handling
complaint sesuai ketentuan SLA.

2. Teller

Bertugas melayani terkait transaksi dana yang sesuai dengan
ketentuan perusahaan. Dalam cabang akan ditunjuk salah satu teller
yang bertugas dalam aktivitas pengelolaan sentra kas dalam pemenuhan
supply dan remise cabang.

i. Back Office

1. Melakukan pengelolaan keungan pada pembukuan transkasi cabang
serta mengadministrasi data kepegawaian cabang.

2. Mengeolala hal pengadaan cabang atau urusan umum lain dan
mengelola kepegawaiaan dalam hal penunjangan cabang seperti
pengamanan, supir, pelayanan, jaga malam dll.

4.1.4 Produk Pembiayaan Griya di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa

Terdapat pembiayaan kredit kepemilikan rumah yang unggul ditawarkan

oleh BSI Kantor Cabang Dharmawangsa, sebagai berikut:

a. BSI Griya Mabrur
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Pada pembiayaan griya ini memiliki program dimana pembiyaan
kepemilikan rumah yang berhadiahkan porsi haji senilai 25 juta dengan
syarat setelah pembiayaan lancar selama 24 bulan. Untuk plafond
pembiayaan minimal 300 juta, dengan tenor minimal 15 tahun.

b. BSI Griya Take Over

Pada pembiayaan ini merupakan kegiatan pengalihan KPR dengan
memilih mengganti perusahaan yakni bank dengan tujuan melanjutkan
pembiayaan angsuran KPR dengan syarat bahwa nasabah merupakan
WNI, kemudian riwayat pembiayaan pada bank sebelumnya lancar selama
12 bulan berlalu, dan rumah tersebut atas nama nasabah atau atas nama
pasangan. Dalam pembiayaan ini menggunakan akad

c. BSI Griya Reguler

Pembiayaan BSI Griya Reguler menggunakan akad yang
diaplikasikan pada pembiayaan ini yaitu menggunakan akad murabahah.
Terdapat beberapa layanan yang diperuntukkan untuk nasabah yakni
pembelian rumah baru atau rumah bekas serta pembelian ruko, rukan, dan
apartemen dapat menggunakan: pembiayaan ini. Kemudian adanya
layanan pembelian kavling siap bangun layanan pembangunan atau
renovasi rumah. Dalam pembiayaan ini juga dapat melakukan ambil alih
pembiayaan dari lembaga perbankan lainnya atau yang disebut dengan
Take over, dan layanan Refinancing.

d. BSI Griya Simuda
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Pembiayaan BSI Griya Simuda merupakan pembiayaan yang
menyediakan untuk pangsa pasar nasabah milenial. Akad yang digunakan
dalam pembiayaan ini yaitu akad murabahah dimana skema murabahah
yang digunakan dalam pembiayaan ini dilakukan dengan kesepakatan jual
beli dengan pihak terkait yakni pihak bank dan pihak nasabah. Sedangkan
syarat dan ketentuan pada pembiayaan BSI Griya Simuda yaitu WNI yang
berdomisili di Indonesia, kemudian berusia 21 tahun hingga 40 tahun dan
memiliki pekerjaan yang tetap.

Manfaat pelayanan yang diberikan pada pembiayaan ini yaitu
memiliki plafond pembiayaan lebih besar, lalu adanya ekstra tenor yang
lebih panjang sampai dengan 30 tahun, kemudian angsuran yang diberikan
juga lebih ringan dan tetap serta dapat disesuaikan dengan kemampuan
nasabah dan pada pembiayaan ini bebas untuk biaya provisi, pinalti, dan
appraisal hinga berjumlah 5 Milyar. Nasabah juga dapat menghitung
sendiri plafond via internetdengan mengakses website resmi Bank Syariah

Indonesia yaitu rumahimpian.id.

4.2 Implementasi Pemasaran Syariah Online dan Offline dalam Meningkatkan
Minat Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa

Bentuk pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan offline yang
dilakukan di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa menerapkan prinsip-prinsip
pemasaran syariah serta karakteristik pemasaran syariah yang akan diikutsertakan

kedalam prinsip tersebut, yakni sebagai berikut:
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1) Lanskap bisnis syariah marketing
a. Information Technology Allow Us to Be Transparent (change)

Perubahan pasti terjadi pada kondisi dan majunya pasar, perubahan
teknologi yang terjadi kini telah memotivasi BSI dalam bentuk pemasaran yang
diberikan kepada nasabah milenial yakni dilakukan secara hybrid dengan
memberikan pengalaman kepada nasabah dalam mencari griya yang sesuai
dengan kebutuhan serta dapat memberikan infromasi yang akurat yang akan
diperoleh baik secara online maupun offline.

Menurut Business Manager, menyatakan bahwa adanya perkembangan
teknologi dan sosial budaya masyarakat maka, BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa telah mengikuti pola hidup atau teknologi yang sedang trend,
seperti halnya memanfaatkan media sosial, dan melakukan penekanan pada
pemasaran yang dilakukan melalui media tersebut, sehingga dalam
memasarkannya telah dilakukan secara online melalui media digital maupun
offline. Di bawah ini merupakan penerapan pemasaran pada pembiayaan BSI
Griya Simuda, baik dilakukan secara online maupun offline sebagai berikut:

1. Pemasaran Online
Tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa, pemasaran online yang
dilakukan, pada pembiayaan BSI Griya Simuda, salah satunya
menggunakan wesbite resmi perusahaan BSI yaitu Rumahimpian.id.
Website tersebut dapat diakses tanpa ada batasan waktu dan kepastian
persetujuan real time. Layanan pada website tersebut meliputi pengajuan

pembiayaan rumah online, simulasi angsuran online, katalog rumah online,
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dan infromasi seputar layanan BSI Griya. Website tersebut dapat dilihat

pada gambar 4.1 sebagai berikut:

BSI

o0

™

N

)

<«

Sumber: Website Bank Syariah Indonesia, Rumahimpian.id

Gambar 4.1

Beranda Rumahimpian.id

Pemasaran online yang diterapkan di BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa juga menggunakan media sosial dalam memasarkan
pembiayaan BSI Griya Simuda, yaitu melakukan promosi pada instagram,
twitter, youtube, serta iklan pada stasiun televisi. Majunya teknologi saat ini
menimbulkan kebiasaan baru dalam generasi milenial yang cenderung
mengakses internet sebagai cara untuk menggalih informasi yang
dibutuhkan. Maka dengan kebiasaan tersebut, nasabah milenial dapat
mudah mengetahui pembiayaan KPR syariah, dan hal tersebut dapat
meningkatkan minat nasabah milenial yang mendasari BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa dalam memasarkan pembiayaanya melalui pemasaran
online.

. Pemasaran Offline
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Menurut Business Manager menyatakan bahwa pemasaran offline juga
masih dilakukan karena terdapat nasabah yang belum melek teknologi,
sehingga dalam memenuhi kebutuhan nasabah akan informasi yang ingin
didapatkan, maka pemasaran offline dilakukan dengan melayani nasabah
walk in yang berkunjung ke kantor, sehingga nasabah tersebut secara
langsung akan mendapatkan informasi dari tim Consumer Business Staff
yang akan menjelaskan terkait pembiayaan BSI Griya Simuda.

Nasabah juga dapat mengetahui pembiayaan ini berdasarkan arahan dari
pihak developer dan instansi kelolaan perusahaan seperti PLN dan
Pertamina yang terlah bekerja sama dengan BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa. Selain itu nasabah dapat menikmati pameran yang
disediakan yakni terdapat event dan gathering yang bekerja sama dengan
pihak bank.

b. Respectful to Your Competition (Competitor)

Globalisasi dan perubahan teknologi menciptakan persaingan bisnis yang
sangat ketat, dengan pangsa pasar yang semakin kompleks, terbuka, dan
modern. Maka untuk menghadapi persaingan, perusahaan harus mampu
memenuhi kebutuhan dari konsumen ditengah persaingan yang ketat.

Menurut tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa, produk
pembiayaan KPR syariah tidak hanya dimiliki oleh BSI saja, namun terdapat
Bank BTN Syariah, Bank Muamalat dan Bank syariah lainnya. Namun hal
tersebut tidak menjadi ajang persaingan, melainkan dengan adanya kompetitor

dapat menjadikan motivasi bagi perusahaan untuk menjadi lebih baik dalam
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memasarkan pembiayaan yang dilakukan secara online dan offline. Seperti
halnya dengan mempermudah nasabah dalam menggalih informasi melalui
media sosial dengan adanya website perusahaan.

Melihat sikap dalam menghadapi persaingan oleh BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa, bahwa dalam menghadapi kompetitor justru memberikan
motivasi untuk dapat meningkatkan pemasarannya, dengan memberikan
perhatian lebih kepada nasabah dalam memenuhi kebutuhannya, dan
melakukan inovasi dalam menggecarkan promosi lebih baik kepada calon
nasabah pembiayaan baik secara online maupun offline. Adanya peningkatan
pemasaran tersebut dapat meningkatkan minat nasabah milenial pada
pembiayaan BSI Griya Simuda.

. The Emergence of Customers Global Paradox (Customer)

Inovasi dan teknologi menghasilkan dampak pada perubahan sosial dan
budaya. Sehingga lahirnya revolusi teknologi informasi dan telekomunikasi
telah merubah cara berpikir dan berperilaku, seperti halnya masyarakat akan
memiliki harapan atau ekpektasi yang lebih pada produk dan jasa dalam
memilih untuk mencukupi kebutuhannya.

Dalam hal ini, BSI Kantor Cabang Dharmawangsa menerapkan
pemasaran syariah online dan offline dalam meningkatkan minat milenial,
dilakukan dengan menjaga kepercayaan nasabah, yaitu dengan memahami
beragam model nasabah yang berbeda-beda. Menurut tim Consumer Business
Staff menyatakan bahwa, berdasarkan pengalaman dari tahun 2018, menjaga

kepercayaan nasabah merupakan hal yang sangat penting, dan melakukan
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apresiasi dengan memprioritaskan nasabah yang memiliki VIC yang tinggi.
Selain menumbuhkan kepercayaan, dalam memasarkan pembiayaan BSI Griya
Simuda, Menurut Business Manager menyatakan bahwa, dalam memasarkan
pembiyaan BSI Griya Simuda yang dilakukan secara online dan offline, selalu
melakukan maintenance, dengan terus menjalin silaturahmi dengan nasabah
bilamana nasabah tersebut ingin melakukan pembiayaan kembali.

Dalam pemasaran syariah online dan offline dilakukan secara maksimal
yang bertujuan untuk menghasilkan kepuasan bagi nasabah, sehingga dengan
adanya kepercayaan dan kepuasan akan berdampak pada profitablitas
perusahaan. Hal ini didukung dengan adanya pernyataan kelima nasabah
milenial, bahwa rata-rata nasabah telah menceritakan kepada kerabat terdekat
dan merekomenadikan pembiayaan BSI Griya Simuda kepada rekanan yang
membutuhkan pembiayaan rumah diusia muda.

2) Syariah marketing strategy
a. View Market Universally (Segmentation)

Dalam pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun offline
pada pembiayaan BSI Griya simuda menerapkan segmentasi demografi.
Menurut tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa, dalam menerapkan
segementasi demografis dikelompokkan berdasarkan pekerjaan serta
penghasilan yang dihasilkan, sehingga dalam hal segmentasi demografis ini
dibagi menjadi dua yakni Grade A yang tergolong dari dokter, BUMN, PNS,
pegawai swasta yang membeli rumah direkanan kita sedangkan Grade B yang

tergolong dari karyawan swasta biasa yang membeli rumah bekas.
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Penentuan segmen ini berlaku dalam pemberian fasilitas dan layanan yang
diterapkan pada pemasaran online maupun offline, yaitu dalam komunikasi
pemasarannya hingga layanan operasional berbeda, seperti contoh nasabah
Grade A yaitu nasabah yang memiliki penghasilan yang tinggi serta memiliki
VIC yang tinggi, sehingga akan menjadi nasabah yang diprioritaskan
perusahaan yang akan mendapatkan fasilitas dan layanan prima.

. Target Cutomer’s Heart and Soul (Targeting)

Setelah segmentasi dilakukan, perusahaan BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa menerapkan target pasar yang akan dibidik pada pembiayaan
BSI Griya Simuda. Menurut tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa,
target diterapkan pada pemasaran diterapkan pada pemasaran syariah yang
dilakukan secara online maupun offline dalam memasarkan produknya kepada
objek yang akan dibidik yakni nasabah milenial yang berumur 21-40 tahun
dengan memiliki penghasilan yang tetap, sehingga dalam pemasarannya lebih
fokus dalam memasarkan pembiayaan pada pangsa pasar milenial guna
mencapai target pembiayaan.

. Build A Belief System (Positioning)

Penentuan posisi juga diterapkan pada pembiayaan BSI Griya Simuda.
Perusahaan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa berupaya untuk membangun
kepecayaan nasabah serta menyesuaikan adanya perubahan-perubahan yang
terjadi dipasar. Menurut tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa,
dalam pemasarannya, positioning juga diterapkan dalam pemasaran syariah

yang dilakukan secara online dan offline. Pada pembiayaan BSI Griya Simuda
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memiliki tagline yaitu “Muda punya rumah, Hobi tetap jalan™. Tagline tersebut

dapat dilihat pada gambar 4.2 sebagai berikut:

BSI

Griya Simuda 4
Muda Punya Rumah R

Hobi Tetap Jalan

Plafon lebih | Tenorsd ‘ DP mulai
maksimal 30tahun | dari0%

. BSI

Sumber: Media Sosial, Bank Syariah Indonesia
Gambar 4. 2
Tagline BSI Griya Simuda
Pada tagline tersebut secara tidak langsung dapat meningkatkan minat
nasabah milenial dengan menggambarkan bahwa pembiayaan yang ditawarkan
dapat membantu nasabah milenial dengan fasilitas dan kondisi pelayanan yang
diberikan melalui pamflet yang disebar pada sosial media melalui pemasaran
online maupun dalam bentuk brosur yang bisa disebar dalam pemasaran offline
yang didapat nasabah.
3) Syariah marketing tactic

a. Differ Yourself with A Good Pacpage of Content and Context (Differentiation)
Diferensiasi merupakan suatu tindakan perbedaan yang dilakukan
perusahaan dalam memasarkan produknya yaitu apa yang ditawarkan
(content), dan bagaimana cara menawarkannya (context). Dalam hal ini,
Business Manager menyatakan bahwa, BSI Kantor Cabang Dharmawangsa

menerapkan diferensiasi pada pemasaran syariah yang dilakukan secara online

73



dan offline yaitu apa yang akan ditawarkan kepada nasabah milenial dan apa
yang akan didapatkan sudah jelas diawal.

Seperti halnya BSI Kantor Cabang Dharmawangsa dalam memasarkan
pembiayaan BSI Griya Simuda ini khusus untuk membidik generasi milenial
yang ingin memiliki kehidupan yang layak dengan memiliki rumah hunian.
Sehingga pembiayaan ini telah disesuaikan dengan kebutuhan segmen generasi
milenial, seperti plafond pembiayaan yang lebih sesuai dan angsuran yang
didapat tergolong ringan, karena dapat disesuaikan dengan kemampuan
nasabah, serta dapat mengajukan DP hingga 0% sesuai syarat dan ketentuan.

Sedangkan cara menawarkannya dilakukan dengan pemasaran online
maupun offline, yaitu memberikan pelayanan terkait informasi-informasi yang
dibutuhkan oleh nasabah milenial yang dapat diakses real time. Seperti halnya
dapat melakukan simulasi angsuran terlebih dahulu dengan menggunakan
website resmi BSI Rumahimpian.id. Bagi nasabah yang belum melek teknologi
tetap melalui pendekatan pemasaran offline yaitu dengan menyebarkan brosur
atau memasarkan secara langsung dengan melayani nasabah walk in
berkunjung di kantor dan melakukan pendekatan secara langsung kepada
rekanan developer dan instansi perusahaan.

. Be Honest with Your 4 Ps (Marketing Mix)
a) Produk (product)
Pembiayaan BSI Griya Simuda merupakan pembiayaan yang

menyediakan untuk pangsa pasar nasabah milenial yang berumur 21-40

tahun. Akad yang digunakan dalam pembiayaan ini yaitu akad murabahah,
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dengan skema murabahah yaitu adanya kesepakatan jual beli dengan pihak
terkait yakni pihak bank dan pihak nasabah. Pembiayaan ini memiliki
plafond pembiayaan lebih besar, ekstra tenor yang lebih panjang sampai
dengan 30 tahun, kemudian angsuran yang diberikan juga lebih ringan,
serta dapat disesuaikan dengan kemampuan nasabah dan pada pembiayaan
memiliki kebebasan untuk biaya provisi, pinalti, dan appraisal sampai
dengan 5 Milyar. Adanya produk pembiayaan BSI Griya Simuda yang
sesuai dengan generasi milenial dapat meningkatkan minat milenial.
b) Harga (price)

Harga yang dimaksud vyaitu dalam penentuan margin telah
ditentukan oleh pihak BSI, dari segi pembiayaan dengan menggunakan
akad murabahah. Margin ditentukan berdasarkan pendapatan, jumlah
pinjaman, dan panjang tenor. Pembiayaan KPR pada umumnya mengikuti
ketentuan dari Bank Indonesia terkait pembayaran DP reguler rumah baru
minimal 5%, sedangkan rumah bekas minimal 15%. Namun Bank syariah
Indonesia dapat  melakukan kebijakan pada pembiayaan BSI Griya
Simuda ini dapat menjadikan DP sebesar 0% dengan syarat dan ketentuan
yaitu melihat dari pekerjaan, kemampuan penghasilan, dan melakukan Bl
Checking. Nasabah juga dapat melakukan simulasi angsuran terlebih
dahulu melalui website BSI rumahimpian.id untuk mengetahui berapa
angsuran yang diperoleh, kemudian melakukan konfirmasi pada pihak
bank.

c) Tempat (place)

75



d)

Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Surabaya Dharmawangsa
termasuk cabang besar Bank Syariah Indonesia yang terletak di Jl.
Dharmawangsa No. 115A, Kertajaya, Kec. Gubeng, Kota Surabaya, Jawa
Timur. Kantor BSI Kantor Cabang Dharmawangsa memiliki bangunan
luas dan bertingkat dengan gedung berlantai 3, dilengkapi mushola yang
luas dan parkiran yang cukup.

Promosi (promotion)

Pemasaran yang dilakukan pada pembiayaan BSI Griya Simuda
menggunakan pemasaran online dan offline yaitu pertama; Personal
Selling dengan memperkenalkan, menjelaskan mengenai pembiayaan BSI
Griya Simuda kepada target marketnya seperti melayani nasabah walk in
yang berkunjung ke kantor. Kedua; Advertising, yaitu dengan memasang
iklan pada TV, memanfaatkan sosial media instagram, twitter, facebook,
youtube dan website rumahimpian.id dalam memberikan informasi terkait
pembiayaan. Ketiga; Sales promosion, yaitu dengan melakukan promosi
pada pembiayaan seperti halnya perayaan ultah BSI dengan menawarkan
margin yang  rendah. Keempat; Direct Marketing, yaitu dengan
membangun hubungan tidak hanya dengan nasabah, namun dengan pihak
yang berkeja sama dengan instansi kelolaan perusahaan seperti Pertamina,
PLN serta melakukan maintanance kepada developer yang bekerjasama.
Kelima; Word of Mouth, dalam hal ini, pemasaran syariah yang dilakukan
yaitu berdasarkan pengalaman nasabah terkait fasilitas dan pelayanan

yang diberikan oleh BSI Kantor Cabang Dharmawangsa, sehingga
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nasabah akan bercerita atau bahkan merekomendasikan kepada kerabat
terdekat mengenai pembiayaan BSI Griya Simuda.
c. Practice A Relationship — based Selling (Selling)

Proses selling yang dilakukan pada pemasaran online dan offline pada
pembiayaan BSI Griya Simuda dengan memaksimalkan pelayanan langsung
(Direct Selling) kepada nasabah dan juga memanfaakan media sosial serta
website perusahaan dalam membantu mengenalkan pembiayaan kepada
nasabah, sehingga dapat menciptakan komunikasi dua arah antara pihak bank
dan nasabah.

Menurut tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa dalam
memasarkan pembiayaan dilakukan secara jujur dan sesuai dengan
kesepakatan diawal seperti ketentuan akad dan biaya-biaya yang ditanggung
oleh nasabah. Diketahui pada tahun 2021, pembiayaan BSI Griya Simuda yang
telah tersalurkan sekitar 12 Milyar, sedangkan pada bulan Januari hingga
Februari 2022 pembiayaan BSI Griya Simuda telah tersalurkan sekitar 2,8
Milyar.

4) Syariah marketing value
a. Use a Spiritual Brand (Brand)

Merek atau brand adalah nama atau simbol yang membedakan atau
mengidentifikasi penjual atau kelompok barang atau jasa tertentu. Dalam hal
ini BSI Kantor Cabang Dharmawangsa memiliki branding yang kuat dengan
produknya. Brand BSI Kantor Cabang Dharamawangsa terdiri dari Logo serta

Tagline yang dapat dilihat pada gambar 4.3 sebagai berikut:
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BSI

BSI Griya SiMuda
Muda Punya Rumah,
Hobi Gak Ngalah

Cicilan PASTI Plafon PASTI Tenor PASTI
sesuai penghasilan lebih tinggi s.d. 120% hingga 30 tahun

Sumber: Media Sosial Facebook, Bank Syariah Indonesia

Gambar 4. 3
Pamflet BSI Griya Simuda

Logo BSI tersebut merupakan brand Bank Syariah Indonesia yang
mencerminkan dari adanya merger dari 3 bank syariah BUMN yang sudah
memiliki reputasi yang sangat baik. Brand tersebut tentunya membantu dalam
pemasaran yang dilakukan secara online maupun offline dalam meningkatkan
minat milenial yakni melalui pamflet yang disebar di sosial media melalui
pemasaran online maupun dalam bentuk brosur yang bisa disebar dalam
pemasaran offline.

. Service Should Have the Ability to Transform Service (Pelayanan)

Bentuk pelayanan pada pemasaran syariah yang diaplikasikan secara
online dan offline di BSI Kantor Cabang Dharmawangsa ini melayani nasabah
dengan menerapakan karakteristik pemasaran syariah, yakni sebagai berikut:
a) Teistis (rabbaniyah)

Pemasaran syariah online dan offline yang dilakukan pada pembiayaan
BSI Griya Simuda ini berdasarkan fakta tanpa ada unsur penipuan yang

bersifat merugikan nasabah, terlihat dari iklan promosi pada media sosial
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yang digunakan dalam memasarkan produknya. Pada pemasaran syariah
tersebut juga melakukan edukasi melalui sosial media dengan konten
waspada akan penipuan yang mengatasnamakan perusahaan BSI yang
sering kali merugikan nasabah. Konten tersebut dapat dilihat pada gambar

4.4 sebagai berikut:

BSI 2

Waspada Tipu-tipu di
Internet Merajalela

Lindungi informa {ata pribad
dan kode-kode penting

A

Sumber: Media Sosial Instagram, Bank Syariah Indonesia

Gambar 4. 4

Konten edukasi waspada penipuan online

Pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun offline pada
pembiayaan BSI Griya Simuda, juga tidak boleh menerima riswah atau
sogokan dari nasabah. Berdasarkan pengalaman tim Consumer Business
Staff masih menemukan nasabah yang melakukan risywah seperti
memberikan uang lebih senilai satu juta rupiah agar dipermudah dalam
proses pembiayaan, namun para pegawai dilarang untuk menerima uang
tersebut karena termasuk gratifikasi dan akan ditindaklanjuti oleh

perusahaan.
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b)

Etis (akhlagiyyah)

Dalam hal ini, BSI Kantor Cabang Dharmawangsa melakukan
pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun offline dengan
memberikan perilaku yang baik dan simpatik, dalam menjelaskan
pembiyaan BSI Griya Simuda dilakukan secara detail mengenai penjelasan
tekait akad pembiayaan, serta ketentuan-ketentuan apa saja yang harus
dipenuhi. Sehingga dengan adanya penjelasan tersebut nasabah akan lebih
paham dan tidak menimbulkan permasalahan yang akan datang
dikedepannya.

Realistis (al-waqgiyyah)

Pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan offline pada
pembiayaan BSI Griya Simuda dilakukan secara profesional dan fleksibel,
meskipun setiap individu memiliki target dalam hal pemasaran, namun jika
salah satu dari tim pemasaran tidak bisa dan tidak mampu melayani
pembiayaan tersebut, maka akan diberikan kepada pegawai pemasaran lain
untuk mem-back up proses pembiayaanya, sehingga bekerja sama dalam

tujuan untuk memudahkan urusan yang terkait dalam pembiayaan.

d) Humanitis (insaniyyah)

Pemasaran online dan offline yang diberikan pada nasabah milenial
pada produk BSI Griya Simuda, tanpa membedakan agama, ras, maupun
warna kulit karena tidak hanya nasabah muslim saja yang menggunakan
pembiayaan ini. Pada pemasaran yang dilakukan secara online

mempermudah nasabah dalam menggalih infromasi tanpa harus berkunjung
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ke lokasi perusahaan, begitu juga dengan pemasaran offline seperti bertemu
dengan nasabah dengan menjelaskan secara langsung proses pembiayaan ini
akan membuat nasabah lebih nyaman, dengan sabar mencari rumah yang
diinginkan dengan harga pas yang sesuai dengan kebutuhan.

c. Practice a Reliable Business Process (Proses)

Pemasaran syariah online dan offline pada proses dalam konteks delivery
dapat diasumsikan dalam penyampaian produk atau service pemasaran yang
dilakukan perusahaan kepada konsumen harus sesuai dengan Yyang
disampaikan. Dalam hal ini BSI Kantor Cabang Dharmawangsa pada
penerapan pemasaran syariah online dan offline yaitu dalam memasarkan
pembiayaan BSI Griya Simuda sesuai dengan fakta, jujur dan transparansi,
serta tidak ada unsur penipuan atau bahkan melebih-lebihkan dalam hal
memasarkannya.

5) Syariah marketing scorecard
a. Created A Balanced Value to Your Stakeholders (Scorecard)

Prinsip pemasaran syariah adalah menciptakan nilai (value) bagi
pemangku kepentingan (stakeholders) untuk menentukan kondisi perusahaan
saat ini dan yang akan datang. Dalam hal ini, BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa memasarkan pembiayaan BSI Griya Simuda secara online dan
offline melakukan akuisisi nasabah pada segmen muda dengan target pasar
PNS, dokter, pegawai BUMN atau swasta yang ingin memiliki rumah hunian

dengan menyesuaikan kemampuan penghasilannya.
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Dalam pemasaran syariah online dan offline pada pembiayaan BSI Griya
Simuda dilakukan oleh tim Consumer Business Staff yang terdiri dari 5 orang,
dimana dalam tim tersebut memiliki kewajiban dalam memasarkan
pembiyaaan secara profesional dan sesuai dengan standart SOP yang
diterapkan oleh perusahaan BSI yang bertujuan untuk membidik segmen muda
yang digunakan pada target pembiayaan BSI griya Simuda.

6) Syariah marketing enterprise
a. Create A Noble Cause (inspiration)

Sebuah perusahaan layak memiliki mimpi untuk sukses karena mimpi
akan mengantarkan dalam mencapai tujuan perusahaan. Dalam hal ini, menurut
Business Manager menyatakan bahwa, BSI Kantor Cabang Dharmawangsa
memiliki mimpi atau harapan untuk pemasaran syariah online dan offline agar
dapat meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda
dengan membantu memiliki kehidupan yang layak dengan rumah hunian
dengan kemampuan generasi milenial yang sesuai syariah, karena dengan
adanya antusias minat tersebut dapat berdampak pada jumlah nasabah pada
pembiayaan BSI Griya Simuda.

b. Develop An Ethical Corporate Culture (Culture)

BSI Kantor Cabang Dharmawangsa pada penerapan pemasaran syariah
online dan offline menerapkan one culture, yaitu AKHLAK (Amanah,
Kompeten, Harmonis, Loyal, Adaptif, Kolaboratif). Penerapan one culture

tersebut pada pemasaran syariah online dan offline sabagai berikut:
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b)

d)

f)

Amanah, dengan memenuhi janji dan komitmen pada saat memasarkan
produk pembiayaan BSI Griya Simuda.

Kompeten, dengan meningkatkan kompetensi untuk menghadapi
perubahan seperti teknologi dalam inovasi pemasaran online seperti
halnya website atau media sosial

Harmonis, dengan menghargai setiap nasabah yang memiliki latar
belakang berbeda dan memiliki kewajiban dalam membantu nasabah
dalam proses pembiayaan berlangsung.

Loyal, dengan tetap menjaga nama baik BUMN dengan menjaga perilaku
serta tindakan dalam memasarkan pembiayaan BSI Griya Simuda kepada
nasabah milenial.

Adaptif, dengan mudah beradaptasi dalam perkembangan teknologi
seperti halnya pemasaran yang telah menggunakan website perusahaan
dalam mempermudah menggalih informasi serta transaksi dalam
pembiayaan BSI Griya Simuda.

Kolaboratif, dengan memberikan kesempatan berbagi kepada pihak untuk
berkontribusi, seperti halnya pihak developer dan instansi kelolaan

perusahaan dalam memasarkan pembiayaan BSI Griya Simuda.

. Measurement Must Be Clear and Tranparent (Institution)

Mendirikan sebuah organisasi pada perusahaan yang sesuai dengan

prinsip syariah, harus memenuhi semua kebutuhan pemangku kepentingan

dengan baik. Dalam hal ini, BSI Kantor Cabang Dharmawangsa dalam

menerapkan pemasaran syariah yang dilakukan secara online dan offline
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dilakukan secara profesional, dan transparansi, yaitu dengan berupaya dalam
berkomunikasi dengan jelas dan mendetail, tidak mengandung unsur gharar
dalam memberikan infromasi kepada stakeholders-nya.

Nasabah akan mendapatkan infromasi terkait pembiayaan BSI Griya
Simuda, yang dapat diperoleh dari fasilitas dan layanan yang diberikan
perusahaan. Melalui akun media sosial perusahaan, seperti instagram,
facebook, twitter, youtube, dan website perusahaan dapat memberikan
infromasi yang berguna bagi nasabah, dan dapat diakses tanpa adanya batasan

waktu.

4.3 Evaluasi Pemasaran Syariah Online dan Offline dalam Meningkatkan Minat
Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa
1) Evaluasi Konten dan Konteks

Evaluasi konten dan konteks merupakan hal yang saling berhubungan, dimana
dalam evaluasi konten dan konteks pada pembiayaan BSI Griya Simuda sebagai
berikut
1. Evaluasi konten

Konten yang ditawarkan pada nasabah milenial ini telah sesuai dengan
kebutuhannya saat ini yaitu dengan melihat fenomena yang terjadi bahwa pada
generasi milenial ini ingin memiliki kehidupan yang layak dengan mimiliki
rumah hunian.

Saat generasi milenial ingin memiliki rumah hunian, diketahui bahwa

kemampuan penghasilan dan kebutuhan hidup belum berimbang, sehingga
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sebagian besar dari mereka lebih memilih untuk mengajukan secara kredit
dibandingkan secara tunai.

Adanya pembiayaan BSI Griya Simuda ini dapat membantu dalam
memenuhi kebutuhan generasi milenial akan kepemiliki rumah hunian dengan
mengajukan pembiayaan KPR Syariah. Selain itu pada pembiayaan ini juga
memiliki tagline yaitu “Muda punya rumah, Hobi tetap jalan”, dimana pada
tagline tersebut digunakan pada pamflet atau brosur yang akan disebarkan
melalui media cetak maupun media elektronik.

2. Evaluasi konteks
Penerapan konteks ini dilakukan secara hybrid karena pada generasi
milenial ini memiliki kelebihan akan meleknya teknologi dibandingkan dengan
generasi sebelumnya. Maka pembiayaan BSI Griya Simuda ini dipasarkan
secara online dan offline dengan tujuan memberikan eksperimen baru pada
nasabah dalam mendapatkan informasi yang dibutuhkan. Seperti halnya
memberikan fasilitas dan layanan yang dapat diakses secara real time.
Sedangkan nasabah yang belum melek teknologi, berdasarkan pernyataan
Business Manager bahwa pemasaran dilakukan secara offline yaitu dengan
melayani nasabah yang berkunjung ke kantor dan pihak bank selalu melakukan
maintenance dengan nasabah bilamana nasabah tersebut ingin mengajukan
pembiayaan kembali. Kemudian nasabah juga akan mendapatkan arahan dari
pihak developer yang telah bekerja sama dengan pihak BSI Kantor Cabang

Dharmawangsa.

2) Evaluasi Input
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Menurut tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa, dalam proses
memasarkan pembiayaan BSI Griya Simuda yang dilakukan secara online dan
offline, diketahui rata-rata minat milenial pada pembiayaan ini sangat antusias.
karena dengan adanya pembiayaan ini dapat membantu generasi milenial
mendapatkan rumah hunian yang dinginkan sesuai dengan kemampuannya. Hal
ini bersamaan dengan pernyataan kelima nasabah terkait timbulnya minat pada
pembiayaan BSI Griya Simuda, dimana nasabah tersebut merupakan narasumber
yang disediakan oleh pihak BSI Kantor Cabang Dharmawangsa yang telah dipilih
berdasarkan pekerjaan dan pendapatannya, yaitu sebagai berikut:

1. Pelayanan
Pelayanan yang didapatkan secara online dan offline oleh nasabah telah
menerapkan karakteristik pemasaran syariah, seperti halnya pernyataan kepada
kelima nasabah milenial yakni menurut ibu Wafiroh, ibu Gadis dan ibu Qurotul
bahwa, sejauh ini dalam pelayanannya sudah menerapkan kesopanan,
keramahan serta melayani dengan sabar terkait penjelasan prosedur dan akad
pembiayaan secara detail yang mana telah menerapkan etika dan moralitas
yang baik. Sedangkan ibu Wazieroh dan ibu Liyah menyatakan bahwa,
pelayanan yang diberikan oleh pegawai telah membantu dalam proses
pembiayaan dan selalu menerapkan 2S (senyum dan sabar), ramah dan
profesional.
2. Lokasi
Lokasi BSI Kantor Cabang Dharmawangsa, berdasarkan pernyataan kelima

nasabah milenial, menurut ibu Wafiroh dan ibu Wazieroh menyatakan bahwa
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lokasi BSI Kantor Cabang Dharmawangsa merupakan cabang terdekat yang
mudah dijangkau dari rumah dan kendaraan. Sedangkan Ibu Gadis, ibu Qurotul
dan ibu Liyah menyatakan bawa lokasi BSI Kantor Cabang Dharmawangsa
tergolong startegis dengan mudah ditemukan untuk orang yang belum pernah
ke cabang tersebut seperti halnya akses BSI Kantor Cabang Dharmawangsa
mudah dijangkau oleh ojek online dengan mudah menemukan lokasi dan tidak
merasa kesulitan dalam mencari alamatnya.
. Profit sharing

Dalam hal ini profit sharing yang dimaksud yakni harga pada pembiayaan
BSI Griya Simuda, dimana dalam menentukan margin telah disesuaikan
berdasarkan pendapatan nasabah, jumlah pinjaman, dan tenor. Berdasarkan
pernyataan kelima nasabah milenial terkait harga serta apakah harga tersebut
telah sesuai dengan rumah yang didapatkan pada pembiayaan BSI Griya
Simuda, diketahui menurut kelima nasabah sama-sama menyatakan bahwa ibu
Wafiroh, ibu Gadis, ibu Wazieroh, ibu Qurotul, dan ibu Liyah dalam
pembiayaan rumah yang dilakukan telah disesuaikan dengan kemampuan
penghasilan dalam mengangsur sehingga ketentuan margin yang diterapkan
meringankan dalam pembiayaan, kemudian kualitas rumah yang didapatkan
sudah layak, karena telah melakukan survei rumah terlebih dahulu seusai
dengan keinginan dan kebutuhan.
. Religius stimuli
Religius stimuli yang dimaksud dalam dunia pemasaran yakni digunakan

sebagai evaluasi akan produk dan jasa yang dihasilkan dengan memperhatikan
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aturan-aturan agama dalam pemasaran. Berdasarkan pernyataan kelima
nasabah milenial terkait religiutas bahwa menurut ibu Wafiroh, ibu Qurotul,
ibu Liyah dan ibu Wazieroh sama-sama menyatakan lebih merasa nyaman dan
aman ketika menggunakan produk bank syariah sehingga lebih memilih untuk
menggunakan pembiayaan KPR Syariah. sedangkan ibu Gadis menyatakan
bawah telah mendapatkan kemudahan dan keringanan yang diberikan oleh
KPR Syariah dengan tidak terpengaruh naiknya suku bunga yang ada.
. Reputasi

Reputasi bank menjadi pelindung bangunan sosial pada suatu relasi,
sehingga kepercayaan yang timbul pada akhirnya akan menciptakan citra
merek bagi perusahaan. Berdasarkan pernyataan kelima nasabah milenial
terkait reputasi BSI yaitu ibu Wafiroh, ibu Liyah dan ibu Qurotul sama-sama
menyatakan bahwa, setelah BSI melakukan merger 3 bank BUMN,
menjadikah salah satu alasan untuk mengajukan pembiayaan karena memiliki
reputasi yang baik dan memiliki pembiayaan yang dibutuhkan. Sedangkan ibu
Gadis menyatakan bahwa, sejauh ini reputasi BSI sangat bagus memudahkan
nasabahnya dan menjadi bank tujuan yang dituju pertama dalam segala
pembiayaan dan ibu Waziroh menyatakan bahwa, reputasi BSI baik karena
dikelola secara syari‘ah.
. Promosi

Promosi yang didapatkan oleh kelima nasabah milenial yaitu bahwa

menurut ibu Wafiroh, ibu Liyah, ibu Waziroh dan ibu Gadis menyatakan sama-

sama, telah mendapatkan bentuk promosi melalui website resmi BSI dan akun
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sosial media seperti instagram, youtube dan twitter BSI kemudian tertarik dan
mencoba datang ke cabang terdekat untuk mencari informasi lanjut mengenai
pembiayaan BSI Griya Simuda. Sedangkan ibu Qurotul menyatakan bahwa,
promosi yang didapatkan berasal dari pihak developer yang telah menyarankan

untuk memakai pembiayaan BSI Griya Simuda.

Di bawah ini merupakan susunan kesimpulan dari masing-masing narasumber
yang disediakan oleh pihak bank, dimana nasabah tersebut telah dipilih
berdasarkan pekerjaan dan pendapatannya. Tabel ini disusun peneliti agar

memudahkan pembaca sebagai berikut:
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No, Nama Pelayanan Lokasi Profit sharing Religius stimuli Reputasi Promaosi

1. Wafiroh Pelayanan yang Dalam hal lokasi Harga yang Kereligiusan ibu Reputasi juga Bentuk promosi
(Dokter diterima telah juga menjadi hal diberikan telah wafiroh mendorong | menjadi hal penting yang telah
Hewan) menerapkan yang mendorong sesuai dengan dalam memilih bagi ibu wafiroh didpatkan melalui

kesopanan, minat ibu wafiroh, kemampuan dalam pembiayaan syariah, dalam memilih video youtube BSI

keramahan dan dikarenakan lokasi mengangsur karena telah merasa | pembiayaan syariah telah menarik

kesabaran dalam BSI Kantor Cabang sehingga dapat nyaman dan aman di BSI karena perhatian untuk

menjelaskan Dharmawangsa membantu menggunakan reputasi BSI setelah | mencari informasi

prosedur dan akad merupakan cabang meringankan dalam | pembiayaan syariah. | melakukan merger | lebih lanjut terkait
pembiayaan secara | terdekat yang dapat mengangsur dapat dikatakan pembiayaan ke
detail. dijangkau dari pembiayaan. baik. cabang terdekat.

rumah.

2. Gadis Pelayanan yang Lokasi tergolong Pembiayaan BSI Kemudahan dan Reputasi yang Informasi yang
(Pegawai | diterima ibu Gadis | startegis, karena telah | Griya Simuda telah keringanan yang bagus membuat ibu didapatkan ibu
Swasta) | sudah menerapakan memudahkan ibu meringankan ibu telah didapatkan gadis menjadikan gadis terkait

etika dan moralitas Gadis dalam gadis karena margin pada pembiayaan BSI menjadi bank pembiayaan ini
yang baik. menemukan cabang yang didapatkan syariah menjadi salah tujuan pertama diperoleh dari
BSI yang akan tetap serta sesuai satu alasan lebih dalam mengajukan | sosial media BSI
didatangi. keinginan dan memilih pembiayaan pembiayaan. yaitu instagram
kebutuhan KPR Syariah. dan twitter.
3. Wazieroh Pelayanan yang Dalam hal lokasi Ibu waziroh telah Adanya akad syariah | BSI telah dikelola Promosi yang
(PNS) telah diberikan yang mudah mendapatkan yang digunakan pada | secara Syariah dan didaparkan ibu
pegawai kepada ibu dijangkau telah angsuran yang sesuai pembiayaan BSI terjadi merger pada | Waziroh terkait
Waziroh telah mempermudah ibu dengan kemampuan Griya Simuda 3 bank BUMN, pembiayaan ini
membantu dalam Waziroh dengan dan mendapatkan menimbulkan dimana hal tersebut berasal dari
proses pembiayaan mengunjungi BSI rumah sesuai ereligiusan ibu menjadi alasan pegawai BSI dan
dan selalu dengan kendaraan kebutuhan. wazieroh untuk bahawa reputasi sosial media
menerapkan pribadinya. menggunakan BSI menurut ibu instagram.
senyum dan sabar. pembiayaan syariah. | Waziroh telah baik.
4. Qurotul Pelayanan telah Lokasi mudah Angsuran yang Adanya rasa aman Reputasi yang baik | Pihak developer
(ASN) dilakukan dengan dijangkau oleh ojek diperoleh telah yang dirasakan ibu pada BSI merupakan bentuk
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profesional dan
sabar dalam

online, sehingga ojek
online tidak merasa

membantu ibu
Qurotul dalam

qurotul mendorong
kereligiusan dalam

menimbulkan minat
ibu Qurotul untuk

promosi yang
didapatkan yang

membantu ibu kesulitan dalam mewujudkan memilih pembiayaan mengajukan memberi saran
Qurotul terkait mencari alamatnya. memiliki rumah syari‘ah pembiayaan yang terkait
proses pembiayaan. hunian. dibandingkan ada di BSI. pembiayaan BSI
pembiayaan Griya Simuda.
konvensional.
Liyah Proses pelayanan Lokasi yang dekat Angsuran yang telah Dorongan atas Reputasi BSI Promosi yang
(Pegawai lancar terutama dengan jelan raya disesuaikan dengan religiutas membuat setelah merger didapatkan berasal
Swasta) dalam menjelaskan | telah membantu ibu kemampuan ibu ibu liyah memilih membuat ibu Liyah dari postingan

prosedur Liyah dalam Liyah telah pembiayaan merasa yakin instagram dan
pembiayaan menjangkau lokasi membantu dalam mengguanakan akad memilih webiste resmi BSI.
membuat ibu Liyah | cabang yang mudah memenuhi yang sesuai dengan | pembiayaan syariah
merasa terbantu. dijangkau. kebutuhan. syariat Islam karena merasa lebih
optimal.
Tabel 1. 2
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3) Evaluasi Proses

Proses pemasaran syariah dilakukan secara online dan offline meliputi media
yang digunakan pada pembiayaan BSI Griya Simuda yaitu Advertising, dilakukan
dengan media cetak, maupun media elektronik seperti halnya website
rumahimpian.id dan sosial media BSI yaitu instagram, facebook, twitter, dan
youtube. Lalu Personal Selling, dilakukan dengan melayani nasabah walk in yang
mengunjungi kantor secara langsung atau melalui telepon. Kemudian Sales
Promotion, dengan memberikan promosi margin pada pembiayaan BSI Griya
Simuda pada saat diadakan event tertentu seperti gathering bersama developer
dan instansi kelolaan perusahaan serta perayaan ulang tahun BSI.

Selain itu Direct Marketing, dilakukan dengan membangun hubungan tidak
hanya dengan nasabah, melainkan dengan pihak yang berkeja sama dengan
instansi  kelolaan perusahaan seperti Pertamina, PLN serta melakukan
maintanance kepada developer yang bekerjasama. Dan yang terakhir Word of
Mouth, yang diambil dari feedback pengalaman nasabah terkait fasilitas dan
pelayanan yang diberikan, sehingga nasabah akan bercerita atau bahkan
merekomendasikan kepada kerabat terdekat mengenai pembiayaan BSI Griya
Simuda.

Berdasarkan proses pemasaran yang telah dilakukan secara online dan offline
pada pembiayaan BSI Griya Simuda ditemukan hambatan dan tantangan yang
dilalui. Menurut tim Consumer Business Staff menyatakan bahwa dalam
memasarkan pembiayaan BSI Griya Simuda secara online dan offline masih

menemukan nasabah milenial yang melakukan perbandingan antara bank

92



konvensional dengan bank syariah, dari segi harga maupun produknya sehingga
adanya literasi yang hilang terkait pembiayaan syariah.
4) Evaluasi Produk

Produk pembiayaan BSI Griya Simuda ini muncul ketika telah terjadi merger
3 bank BUMN menjadi satu yakni Bank Syariah Indonesia. Berdasarkan
wawancara dengan tim Consumer Business Staff terkait keunggulan dan manfaat
yang dapat diambil oleh nasabah milenial pada fasilitas dan layanan yang
dilakukan secara online dan offline pada pembiayaan BSI Griya Simuda sebagai
berikut:
1. Pemasaran online

Adanya pemasaran online dapat memudahkan nasabah milenial dengan
mengetahui pembiayaan BSI Griya Simuda melalui akun media sosial BSI
yaitu instagram, facebook, twitter, dan youtube yang bisa dilihat melalui
genggaman tangan dengan menggunakan media elektronik.

Nasabah milenial juga dapat menentukan jumlah angsuran pembiayaan
sesuai dengan penghasilan dan kemampuan dalam mengangsur, serta dapat
melakukan simulasi angsuran secara online melalui website perusahaan BSI
yaitu Rumahimpian.id. Website tersebut dapat diakses tanpa ada batasan waktu
dan kepastian persetujuan real time. Layanan pda website tersebut meliputi
pengajuan pembiayaan rumah online, simulasi angsuran online, katalog rumah
online, dan infromasi seputar layanan BSI Griya.

2. Pemasaran Offline
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Sedangkan pemasaran offline yang diterima oleh nasabah milenial rata-
rata mendaptakan arahan dari pihak developer yang telah bekerja sama dengan
pihak BSI Kantor Cabang Dharmawangsa, karena pihak bank sering kali
melakukan event dan gathering bersama developer dan instansi kelolaan
perusahaaan seperti PLN dan Pertamina. Selain itu nasabah juga dapat
mendapatkan informasi secara langsung dengan berkunjung ke kantor bertemu
dengan tim Consumer Business Staff yang menangani pembiayaan BSI Griya

Simuda.
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BAB V

HASIL PEMBAHASAN

5.1 Analisis Implementasi Pemasaran Syariah Online dan Offline dalam
Meningkatkan Minat Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda
1) Lanskap bisnis syariah marketing
a. Information Technology Allow Us to Be Transparent (change)

Perubahan pasti terjadi pada kondisi dan majunya pasar, maka yang
menjadi kekuatan dalam perubahan itu sendiri salah satunya perubahan
teknologi, karena perubahan teknologi akan berdampak lebih luas pada semua
aspek yang akan berubah pula (Sula & Kartajaya, 2006).

Hal ini sesuai dengan penerapan pemasaran yang dilakukan secara online
dan offline pada pembiayaan BSI Griya Simuda yakni sebagai berikut:

1. Pemasaran Online

Pemasaran online dinilai lebih menguntungkan karena dapat menjangkau
calon konsumen/prospek dalam jangkauan yang luas dengan biaya
pemasaran yang lebih murah tanpa kendala ruang dan waktu dibandingkan
dengan pemasaran offline (Maulidasari & Damrus, 2020).

Pemasaran online bertujuan untuk membidik kalangan yang telah melek
teknologi yang seringkali menggunakan ponsel dalam aktivitasnya, seperti
halnya kalangan generasi milenial, dimana pada generasi tersebut mereka
tidak segan untuk mengunjungai website atau iklan sebagai tempat untuk

menggali informasi yang dibutuhkan.
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Hal ini sesuai dengan penerapan pemasaran yang dilakukan secara online
pada pembiayaan BSI Griya Simuda. Pemasaran online sangat ditekankan,
seperti fasilitas dan layanan yang diberikan BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa yaitu website rumahimpian.id. Fasilitas dan layanan website
tersebut dapat dinikmati dan diakses secara real time. Website tersebut dapat
digunakan untuk pengajuan pembiayaan rumah online, simulasi angsuran
online, katalog rumah online, dan informasi seputar layanan BSI Griya.

. Pemasaran offline

Pemasaran offline tentunya akan diperlukan dalam perusahaan untuk
terjun langsung dalam menawarkan produk dan jasa, dengan menjalin
hubungan kepada konsumen seperti berhubungan secara indvidual melalui
pertemuan yang dimana akan menimbulkan hubungan yang langgeng
(Kotler & Armstrong, 2008).

Menerapkan pemasaran offline dapat menciptakan pasar yang potensial
untuk bertumbuh. Selain itu adanya kebutuhan nasabah milenial yang belum
melek teknologi sehingga mereka tidak memiliki akses internet tekait
kebutuhan informasi yang ingin diketahui.

Hal ini sesuai dengan penerapan pemasaran offline yang melayani nasabah
walk in yang berkunjung ke kantor, sehingga nasabah tersebut secara
langsung akan mendapatkan informasi dari tim Consumer Business Staff
yang akan menjelaskan terkait pembiayaan BSI Griya Simuda. Nasabah
juga dapat mengetahui pembiayaan ini berdasarkan arahan dari pihak

developer dan instansi kelolaan perusahaan yang terlah bekerja sama
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dengan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa. Selain itu nasabah dapat
menikmati pameran yang disediakan oleh pihak bank seperti event dan
gathering yang akan dilakukan oleh pihak bank.

Melihat fasilitas dan layanan yang diberikan, bahwa adanya teknologi
tersebut menunjukkan kesungguhkan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa
dalam pasar syariah untuk membidik generasi milenial. Hal ini tentunya
menjadi value tersendiri bagi BSI Kantor Cabang Dharmawangsa dalam
menghadapi perubahan serta persaingan pada kompetitior.

. Respectful to Your Competition (Competitor)

Globalisasi dan perubahan teknologi menciptakan persaingan bisnis yang
sangat ketat, dengan pangsa pasar yang semakin kompleks, terbuka, dan
modern (Sula & Kartajaya, 2006). Menghadapi persaingan dibutuhkan adanya
langkah Moving yaitu bagaimana perusahaan dalam mewujudkan harapan
nasabah terhadap produk dan kemampuan dalam mewujudkannya. Lalu
langkah Caring yang dimaksud yaitu rasa empati kepada nasabah serta langkah
Inovating yang dimaksud. vyaitu dengan melakukan ‘empati. Langkah
selanjutnya yaitu . dengan memahami apa Yyang dibutuhkan nasabah
(Bayanuloh, 2019).

Pembiayaan KPR syariah tidak hanya dimiliki oleh BSI saja, melainkan
bank syariah lainnya juga memiliki pembiayaan KPR Syariah. Maka dalam
menerapkan Moving, BSI Kantor Cabang Dharmasangsa berupaya dalam
memenuhi kebutuhan generasi milenial dalam menyediakan pembiayaan yang

telah disesuaikan khusus untuk generasi milenial, kemudian adanya
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kemudahan dalam mencari informasi dan kemudahan dalam melakukan
simulasi angsuran pembiayaan melalui fasilitas dan layanan dalam pemasaran
online yang diterapkan yaitu website BSI Rumahimpian.id dan beragam sosial
media BSI. Dalam hal Caring, BSI Kantor Cabang Dharmawangsa
menerapkan dengan memaksimal pelayanan yang diberikan dengan mencoba
mengetahui apa yang diinginkan nasabah dan mempercepat dalam proses
pembiayaan BSI Griya Simuda. Sedangkan dalam hal Inovating, BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa selalu mencoba untuk lebih baik dalam menerapkan
dengan menggecarkan promosi yang dilakukan kepada nasabah pembiayaan
baik secara online maupun offline.

. The Emergence of Customers Global Paradox (Customer)

(Sula & Kartajaya, 2006) Inovasi dan teknologi menghasilkan dampak pada
perubahan sosial dan budaya. Menurut Mowen dan Minor dalam buku Husein
Umar bependapat bahwa kepercayaan, sikap, dan perilaku merupakan hal yang
saling berhubungan dalam atribut produk. Hal ini sesuai dengan penerapan
pemasaran. syariah online dan offline dengan melakukan kegiataan
maintenance yang diterapkan dan menjalin silaturahmi dengan menjaga
kepercayaan dan memahami nasabah yang memiliki perbedaan satu sama lain
karena dengan menjaga dua hal tersebut sangatlah penting. Kemudian
mengapresiasi dengan memprioritaskan nasabah yang memiliki VIC yang
tinggi juga dilakukan dalam pemasaran pembaiyaan BSI Griya Simuda.

Hal ini juga sesuai dengan pernyataan kelima nasabah milenial, bahwa

nasabah tersebut rata-rata telah menceritakan kepada kerabat terdekat dan
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merekomendasikan pembiayaan BSI Griya Simuda kepada rekanan yang
membutuhkan pembiayaan rumah diusia muda. Maka dapat disimpulkan
bahwa menjaga kepercayaan dapat menimbulkan loyalitas nasabah dengan
menumbuhkan sikap positif dengan merekomendasikan pembiayaan BSI Griya
Simuda kepada kerabat terdekat.
2) Syariah marketing srategy
a. View Market Universally (Segmentation)

Menurut  Philip Kotler, segmentasi merupakan langkah dalam
mengelompokkan pasar berdasarkan kebutuhan, karakteristik, serta perilaku
dalam membutuhkan produk dan jasa. Pemasaran syariah yang dilakukan
secara online maupun offline pada pembiayaan BSI Griya simuda menerapkan
segmentasi demografis dengan dikelompokkan berdasarkan pekerjaan serta
penghasilan yang dihasilkan, sehingga dalam hal segmentasi demografis ini
dibagi menjadi dua yakni Grade A yang tergolong dari dokter, BUMN, PNS,
pegawai swasta yang membeli rumah direkanan kita sedangkan Grade B yang
tergolong dari karyawan swasta biasa yang membeli rumah bekas.

Penentuan segmen ini berlaku dalam pemberian fasilitas dan layanan yang
diterapkan pada pemasaran online maupun offline, yaitu dalam komunikasi
pemasarannya hingga layanan operasional berbeda, seperti contoh nasabah
Grade Ayaitu nasabah yang memiliki penghasilan yang tinggi serta memiliki
VIC vyang tinggi, sehingga akan menjadi nasabah yang diprioritaskan
perusahaan yang akan mendapatkan fasilitas dan layanan prima.

b. Target Cutomer’s Heart and Soul (Targeting)
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(Sula & Kartajaya, 2006) Menentukan target mana yang akan dibidik
dalam perusahaan, maka perkerjaan pada perusahaan akan lebih fokus serta
efektif. Perusahaan harus membidik pasar yang ingin dimasuki sesuai dengan
daya saingnya (competitive advantage). Target diterapkan pada pemasaran
diterapkan pada pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun
offline pada BSI Kantor Cabang Dharmawangsa dalam memasarkan
produknya memiliki target nasabah milenial yang berumur 21-40 tahun dengan
memiliki penghasilan yang tetap yang ingin memiliki rumah hunian sesuai
dengan kemampuannya. Sehingga dalam pemasarannya lehih fokus dalam
memasarkan pembiayaan pada pangsar pasar milenial guna mencapai target
pembiayaan.

c. Build A Belief System (Positioning)

Positioning adalah bagaimana suatu produk dipersepsikan oleh konsumen
dalam membedakan produknya dengan produk pesaing seperti citra merek,
manfaat yang dijanjikan dan keunggulan kompetitif. Hal ini sesuai dengan
yang diterapkan pada pembiayaan BSI Griya Simuda dengan memiliki tagline
yaitu “Muda punya rumah, Hobi tetap jalan”. Tagline tersebut secara tidak
langsung dapat meningkatkan minat nasabah milenial dengan mengetahui
fasilitas dan kondisi pelayanan yang diberikan melalui pamflet yang disebar
pada sosial media melalui pemasaran online maupun dalam bentuk brosur yang
bisa disebar dalam pemasaran offline.

3) Syariah marketing tactic

a. Differ Yourself with A Good Pacpage of Content and Context (Differentiation)
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(Sula & Kartajaya, 2006), Untuk mengetahui keunggulan produk
perusahaan maka hal perlu dilakukan yakni memperhatikan diferensiasi yaitu
berupa content yaitu barang apa yang akan ditawarkan, dan context yaitu
bagaimana perusahaan menawarkan produk tersebut, serta infrastruktur yaitu
seberapa mampunya perusahaan dalam menawarkan produknya.

Hal ini sesuai dengan penerapan diferensiasi yang dilakukan BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa pada pemasaran syariah yang dilakukan secara online
dan offline yaitu apa yang akan ditawarkan (content) kepada nasabah milenial
dengan menawarkan pembiayaan BSI Griya Simuda untuk memenuhi
kebutuhan generasi milenial yang ingin memiliki kehidupan yang layak dengan
memiliki rumah hunian. Plafond pembiayaan BSI Griya Simuda lebih sesuali
dan angsuran yang didapat tergolong ringan, karena dapat disesuaikan dengan
kemampuan nasabah.

Kemudian dalam menawarkannya (context) dilakukan dengan pemasaran
online maupun offline, yaitu memberikan fasilitas dan pelayanan terkait
informasi yang dibutuhkan oleh nasabah milenial yang bisa diakses secara real
time. Seperti halnya dapat melakukan simulasi angsuran terlebih dahulu
dengan menggunakan website perusahaan Rumahimpian.id. Sedangkan
nasabah yang belum melek teknologi tetap melalui pendekatan pemasaran
offline yaitu dengan menyebarkan brosur atau memasarkan secara langsung
dengan melayani nasabah walk in berkunjung ke kantor BSI dan melakukan
pendekatan secara langsung kepada rekanan developer dan instansi

perusahaan.
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b. Be Honest with Your 4 Ps (Marketing Mix)

(Sula & Kartajaya, 2006) Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari
empat variabel yang terdiri dari produk (product), lokasi (place), harga (price),
dan promosi (promotion. Dalam hal produk, dengan berada di negara yang
mayoritas muslim, maka produk dan jasa yang dihasilkan harus terjamin sesuai
dengan syariat Islam karena faktor ini dapat merubah sikap dan tingkah laku
seseorang dalam memilih barang dan jasa (Muchdarsyah, 2004). Maka pada
pembiayaan BSI Griya Simuda menggunakan akad murabahah yang sesuai
dengan syariah Islam dan tidak ada unsur menipu atau gharar dalam
memasarkannya. Produk pembiayaan ini juga dapat membantu generasi
milenial dalam mewujudkan impiannya akan rumah hunian.

Harga, menjadikan sebuah tantangan dalam perbankan syariah. Seringkali
persaingan harga antar bank konvensional menjadi promblematika bagi
lembaga perbankan syariah, maka minat nasabah dapat timbul karena akad
transasksi yang digunakan dengan memberikan kepastian dan penjelasan saat
melakukan pembayaran (Muchdarsyah, 2004). Dalam penentuan margin telah
ditentukan oleh pihak BSI, dari segi pembiayaan menggunakan akad
murabahah dengan menjelaskan sesuai dengan kententuannya. Margin
ditentukan berdasarkan pendapatan, jumlah pinjaman, dan panjang tenor.
Terkait pembayaran DP, pihak BSI dapat melakukan kebijakan pada
pembiayaan BSI Griya Simuda, dapat menjadikan DP sebesar 0% dengan
syarat dan ketentuan yaitu melihat dari pekerjaan, pendapatan, kemudiaan

melakukan Bl Checking.
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Promosi, Swastha (2007) mengungkapkan bahwa promosi ialah faktor
yang berperan dalam menimbulkan minat dengan alur informasi yang bearah
dengan tujuan menciptakan adanya pertukaran dalam pemasaran. Promosi
yang dilakukan pada pembiayaan BSI Griya Simuda dilakukan secara online
dan offline seperti Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Direct
Marketing, Worth of Mout. Kelima promaosi tersebut dilakukan tanpa ada unsur
penipuan atau melebih-lebihkan pada pemasarannya.

Tempat, menurut (Muchdarsyah, 2004) penempatan posisi perusahaan
yang strategis merupakan penunjang keberhasilan untuk meningkatkan minat
nasabah untuk tidak membebankan nasabah dalam melakukan perjalanan atau
survei pada perusahaan yang akan dikunjungi. Kantor BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa memiliki bangunan luas dan bertingkat dengan gedung
berlantai 3, dilengkapi mushola yang luas dan parkiran yang cukup. Lokasi
juga terbilang strategis, akses jalanan luas dan mudah dijangkau, sehingga
memudahkan nasabah dalam proses pembiayaan berlangsung.

. Practice A Relationship — based Selling (Selling)

Penjualan atau penawaran dalam bermualah harus didasari oleh keadilan
dan kejujuran, dimana dalam menentukan harga yang dilakukan dalam akad
harus jelas dan transparan yang telah disepakati antara kedua belah pihak, tanpa
adanya paksaan atau tipuan (antarodin), dan pada kedua belah pihak tersebut
tidak merasa dirugikan satu sama lain (Latazlamuna walatuzlamun) (Effendy,

1996).
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Hal ini sesuai dengan pemasaran online dan offline di BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa dengan memaksimalkan kegiatan pemasaran dengan
memberikan pelayanan langsung (Direct Selling) kepada nasabah dan juga
memanfaakan media sosial dan website perusahaan dalam membantu
mengenalkan produk kepada nasabah yang dilakukan secara jujur, tanpa ada
unsur pemaksaan, serta sesuai dengan kesepakatan diawal pada akad dan biaya
yang ditanggung oleh nasabah.

Jumlah pembiayaan yang telah tersalurkan pada BSI Griya Simuda dari
tahun 2021 hingga sekarang tidak mengalami kenaikan yang cukup signifikan,
namun tetap mencapai target perusahaan. Pada tahun 2021, pembiayaan yang
telah tersalurkan sekitar 12 Milyar, sedangkan bulan Januari hingga Februari
2022 sekitar 2,8 Milyar.

4) Syariah marketing value
a. Use a Spiritual Brand (Brand)

Brand ialah sebagai tanda pembeda yang digunakan oleh seseorang suatu
entitas komersial sebagai tanda identitasnya pada barang atau jasa yang
dihasilkannya untuk konsumen. Hal jini sesuai yang dilakukan BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa dengan memiliki branding yang kuat dengan
produknya dalam penggunaaan brand dalam Logo BSI tersebut merupakan
brand Bank Syariah Indonesia yang mencerminkan dari adanya merger dari 3
bank syariah BUMN yang sudah memiliki reputasi yang sangat baik.

Tagline pada pembiayaan BSI Griya Simuda juga menjadikan branding

yakni “Muda punya rumah, Hobi tetap jalan”. Brand dan tagline tersebut bisa
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dilihat pada pamflet yang disebar di sosial media melalui pemasaran online
maupun dalam bentuk brosur yang bisa disebar dalam pemasaran offline
tersebut tentunya membantu dalam meningkatkan minat nasabah milenial akan
produk pembiayaan BSI Griya Simuda.

. Service Should Have the Ability to Transform Service (Pelayanan)

Hal yang menjadikan ciri khas pada pemasaran syariah yaitu memiliki
karakteristik pemasaran syariah yang diterapkan pada pelayanannya.
Karakteristik tersebut terdiri dari Teistis (rabbaniyyah). Etis (akhlagiyyah),
Realistis (al-wagiyyah), Humanitis (insaniyyah) (Sula & Kartajaya, 2006).

Teistis (rabbaniyyah) yang dimaksud (Sula & Kartajaya, 2006) yakni
bersifat ketuhanan, dengan selalu mengingat bahwa segala bermualah yang
dilakukan akan selalu diawasi oleh Allah SWT dan akan dipertanggung
jawabkan diakhirat. Hal ini sesuai dengan penerapan pemasaran syariah online
dan offline yang dilakukan pada pembiayaan BSI Griya Simuda pada iklan
promosi yang dilakukan pada website perusahaan serta sosial media
perusahaan tidak mengandung unsur penipuan serta para pegawai tidak boleh
menerima riswah yang diberikan oleh nasabah agar pembiayaan tersebut
lancar.

Etis (akhlagiyyah), menurut (Sula & Kartajaya, 2006) adanya penerapan
etika, sikap, dan loyalitas pada pemasaran dapat menimbulkan kepuasan
pelanggan yang berimplikasi pada pembelian ulang bahkan menjadi
konsumen. Hal ini sesuai dengan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa

melakukan pemasaran syariah yang dilakukan secara online maupun offline
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dengan memberikan perilaku yang baik dan simpatik, dalam menjelaskan
pembiyaan BSI Griya Simuda dilakukan secara detail mengenai penjelasan
tekait akad pembiayaan, serta ketentuan-ketentuan apa saja yang harus
dipenuhi. Sehingga dengan adanya penjelasan tersebut nasabah akan lebih
paham dan tidak menimbulkan permasalahan yang akan datang dikedepannya.

Realistis (al-wagiyyah) yang dimaksud (Sula & Kartajaya, 2006) dalam
konsep pemasaran syariah yakni bersifat menyesuaikan dimana dalam
perkembangan jaman tentunya terdapat perubahan perilaku, budaya, dan
kebiasaan. Hal ini sesuai dengan Pemasaran syariah yang dilakukan secara
online dan offline pada pembiayaan BSI Griya Simuda dilakukan secara
profesional dan fleksibel, meskipun setiap individu memiliki target dalam hal
pemasaran, namun jika salah satu dari tim pemasaran tidak bisa dan tidak
mampu melayani pembiayaan tersebut, maka akan diberikan kepada pegawai
pemasaran lain untuk mem-back up proses pembiayaanya, sehingga bekerja
sama dalam tujuan untuk memudahkan urusan yang terkait dalam pembiayaan.

Humanitis (insaniyah) yang dimaksud (Sula & Kartajaya, 2006) ini
berlaku baik kepada siapapun untuk imenjalin hubungan persaudaraan yang
sehat dan bersifat menyeluruhnya yakni tanpa memperdulikan ras, warna kulit,
kebangsaan, hingga status. Hal ini sesuai dengan Pemasaran online dan offline
yang diberikan pada nasabah milenial pada produk BSI Griya Simuda, tanpa
membedakan agama, ras, maupun warna kulit, karena tidak hanya nasabah
muslim saja yang menggunakan pembiayaan ini. Pada pemasaran yang

dilakukan secara online mempermudah nasabah dalam menggali informasi
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tanpa harus berkunjung ke lokasi perusahaan, begitu juga dengan pemasaran
offline seperti bertemu dengan nasabah dengan menjelaskan secara langsung
proses pembiayaan ini akan membuat nasabah lebih nyaman, dengan sabar
mencari rumah yang diinginkan dengan harga pas yang sesuai dengan
kebutuhan.

c. Practice a Reliable Business Process (Proses)

Proses dalam konteks delivery dapat diartikan dalam penyampaian produk
atau service pemasaran yang dilakukan perusahaan kepada konsumen harus
sesuai dengan yang disampaikan. Dalam hal ini BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa pada penerapan pemasaran syariah online dan offline yaitu
dalam memasarkan pembiayaan BSI Griysa Simuda sesuai dengan fakta, jujur
dan transparansi, serta tidak ada unsur penipuan atau bahkan melebih-lebihkan
dalam hal memasarkannya dalam media cetak mauun media elektronik. Hal ini
seperti sesuai dengan penelitian (Ismayanti, 2019), bahwa perilaku jujur dan
tanggung jawab suatu perusahaan yang diterapkan dalam pemasaranya kepada
konsumen, menjadikan suatu value kepada perusahaan.

5) Syariah marketing scorecard
a. Created A Balanced Value to Your Stakeholders (Scorecard)

Prinsip pemasaran syariah adalah menciptakan nilai (value) bagi
pemangku kepentingan (stakeholders). Di dalam pasar komersial diterapkan
dengan menarik perhatian nasabah yang merupakan hal penting agar dapat
menggunakan jasa atau produk yang ditawarkan. Hal ini sesuai dengan BSI

Kantor Cabang Dharmawangsa memasarkan pembiayaan dengan menarik
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perhatian nasabah untuk menggunakan pembiayaan BSI Griya Simuda dengan
melakukan akuisisi nasabah pada segmen muda yang ingin memiliki rumah
hunian dengan menyesuaikan kemampuan penghasilannya.

Sedangkan pada pasar kompentesi, perusahaan harus dapat
mempertahankan orang yang tepat dengan tujuan untuk menjadi kekuatan bagi
perusahaan, maka hal ini sesuai dengan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa
dalam mempertahakan pegawai yang berkompeten terkait pemasaran
pembiayaan BSI Griya Simuda yang dilakukan oleh tim Consumer Business
Staff lulusan sarjana dan D1.

6) Syariah marketing enterprise
a. Create A Noble Cause (inspiration)

Sebuah perusahaan layak memiliki mimpi untuk sukses karena mimpi
akan mengantarkan dalam mencapai tujuan perusahaan (Sula & Kartajaya,
2006). Hal ini sesuai dengan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa memiliki
mimpi atau harapan untuk pemasaran syariah online dan offline agar dapat
meningkatkan minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda dengan
membantu memiliki kehidupan yang layak dengan rumah hunian dengan
kemampuan generasi milenial yang sesuai dengan syariah. Karena dengan
adanya antusias minat tersebut dapat berdampak pada jumlah nasabah pada
pembiayaan BSI Griya Simuda.

b. Develop An Ethical Corporate Culture (Culture)
Perusahaan berbasis syariah seperti bank syariah harus mengembangkan

budaya perusahaan dengan standar syariah, dimana pola perilaku, sikap, serta
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aturan yang tetap menjunjung tinggi prinsip-prinsip syariah (Sula & Kartajaya,
2006). Hal ini sesuai dengan BSI Kantor Cabang Dharmawangsa pada
penerapan pemasaran syariah online dan offline dengan menerapkan one
culture, yaitu AKHLAK (Amanah, Kompeten, Harmonis, Loyal, Adaptif,
Kolaboratif). Dimana dalam penerapan one culture menjadi hal mendasar pada
pola, sikap, perilaku dan aturan-aturan yang diterapkan pada pemasaran yang
sesuai dengan nilai-nilai syariah.

. Measurement Must Be Clear and Tranparent (Institution)

Mendirikan sebuah organisasi pada perusahaan yang sesuai dengan
prinsip syariah, harus memenuhi semua kebutuhan pemangku kepentingan
dengan baik (Sula & Kartajaya, 2006). Hal ini sesuai dengan BSI Kantor
Cabang Dharmawangsa dalam menerapkan pemasaran syariah yang dilakukan
secara online dan offline dilakukan secara profesional, dan transparansi, yaitu
dengan berupaya dalam berkomunikasi dengan jelas dan mendetail, tidak
mengandung unsur gharar dalam memberikan infromasi kepada stakeholders-
nya.

Seperti halnya nasabah akan mendapatkan infromasi terkait pembiayaan
BSI Griya Simuda, yang dapat diperoleh dari fasilitas dan layanan yang
diberikan perusahaan. Melalui akun media sosial perusahaan, seperti
instagram, facebook, twitter, youtube, dan website perusahaan dapat
memberikan informasi yang berguna bagi nasabah, dan dapat diakses tanpa

adanya batasan waktu.
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5.2 Analisis Evaluasi Pemasaran Syariah online dan offline dalam Meningkatkan
Minat Milenial pada Pembiayaan BSI Griya Simuda di BSI Kantor Cabang
Dharmawangsa
1) Evaluasi Konten dan Konteks

Evaluasi konten dan konteks merupakan hal yang saling berhubungan,
dimana dalam evaluasi konten dan konteks pada pembiayaan BSI Griya Simuda
sebagai berikut:

1. Evaluasi Konten

Konten yang ditawarkan pada pembiayaan BSI griya Simuda ini ditujukan

untuk generasi milenial yang ingin memiliki rumah hunian, sehingga dengan
menyediakan jasa pembiayaan ini secara tidak langsung akan meningkatkan
minat milenial dalam menggunakan pembiayaan BSI Griya Simuda.
Pembiayaan ini telah disesuakan dengan kebutuhan serta kemampuan
generasi milenial yang ingin memiliki kehidupan yang layak dengan mimiliki
rumah hunian. Saat generasi milenial ingin memiliki rumah hunian, diketahui
bahwa kemampuan penghasilan dan kebutuhan hidup belum berimbang
sehingga sebagian besar dari merekalebih memilih untuk mengajukan secara
kredit dibandingkan secara tunai. Adanya pembiayaan BSI Griya Simuda ini
dapat membantu dalam memenuhi kebutuhan generasi milenial akan
kepemiliki rumah hunian dengan mengajukan pembiayaan KPR Syariah.

Tagline pada pembiayaan BSI Griya Simuda juga menjadikan branding

yakni “Muda punya rumah, Hobi tetap jalan”. Dimana pada tagline tersebut

bisa dilihat pada pamflet yang disebar di sosial media melalui pemasaran
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online maupun dalam bentuk brosur yang bisa disebar dalam pemasaran
offline tersebut tentunya membantu dalam meningkatkan minat nasabah
milenial akan produk pembiayaan BSI Griya Simuda.

. Evaluasi konteks

Menurut Stufflebeam menyatakan bahwa evaluasi ini menjadi upaya
dalam menilai kondisi lingkungan pasar saat ini dengan memberikan
perkiraan kebutuhan dan tujuan dalam perencanaan, dan menentukan sejauh
mana penawaran ini sangat sensitif terhadap permintaan yang ada.

Maka dalam memasarkannya dilakukan berdasarkan kebiasaan generasi
milenial yang menggunakan internet sebagai wadah dalam menggalih
informasi, karena pada generasi tersebut diketahui lebih melek teknologi
dibandingkan dengan generasi sebelumnya, maka pembiayaan BSI Griya
Simuda ini dipasarkan secara online dengan memberikan fasilitas dan layanan
yang dapat diakses secara real time, seperti halnya website rumahimpian.id
dapat digunakan untuk simulasi angsuran online, pengajuan rumah online,
katalog rumah online, dan seputar informasi terkait pembiayaan BSI Griya.
Selain itu juga dapat melihat pada beragam sosial media resmi BSI yang dapat
diakses melalui instagram, twitter, facebook, dan youtube.

Sedangkan nasabah yang belum melek teknologi, berdasarkan pernyataan
Business Manager bahwa pemasaran dilakukan secara offline yaitu dengan
melayani nasabah yang berkunjung ke kantor dan pihak bank selalu
melakukan maintenance dengan nasabah bilamana nasabah tersebut ingin

mengajukan pembiayaan kembali.
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2) Evaluasi Input

Evaluasi input dilakukan agar dapat memberikan penilaian yang
berhubungan dengan sarana prasarana yang dapat menunjang pencapaian tujuan
yang telah ditentukan. Minat nasabah akan timbul karena adanya pelayanan,
lokasi, profit sharing, religius stimuli, reputasi dan promosi (Muchdarsyah,
2004).

Pelayanan, yang didapatkan oleh kelima informan nasabah milenial telah
mendapatkan pelayanan yang beretika dan bermoralitas, sesuai dengan
penerapan karakteristik pemasaran syariah online dan offline. Sedangkan Profit
sharing. Pada pembiayaan BSI Griya Simuda telah membantu kelima informan
nasabah milenial dengan harga yang diberikan karena dapat menyesuaikan
dengan penghasilan serta kemampuan nasabah dalam mengansur. Namun juga
terdapat nasabah yang ditemukan oleh tim Consumer Business Staff masih masih
menemukan nasabah milenial yang suka melakukan perbandingan antara
pembiayaan syariah dengan pembiayaan konvensional dari segi harga yang
diberikan.

Kemudian Religius stimuli, yang muncul dari sikap kelima informan
nasabah milenial, terlihat bahwa rata-rata memilih pembiayaan syariah karena
merasa aman dan nyaman. Lalu didukung adanya keringanan pada pembiayaan
yang tidak terpengaruh oleh suku bunga yang naik dan didukung oleh adanya
akad murabahah dalam proses pembiayaan BSI Griya simuda.

Sedangkan Reputasi, pada BSI yang terbilang cukup baik setelah adanya

merger pada 3 bank BUMN membuat nama BSI semakin naik, membuat kelima
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informan nasabah milenial lebih memilih mengajukan pembiayaan yang
dibutuhkan kepada pihak BSI,

Lalu Promosi, yang didapatkan oleh kelima informan nasabah milenial,
rata-rata telah mendapatkan promosi terkait pembiyaan BSI Griya Simuda
melalui pemasaran online yaitu melihat postingan pada akun sosial media BSI
dan website rumahimpian.id. Sedangkan promosi offline yang didapatkan yaitu
melalui arahan pihak developer dan mengetahui informasi yang bersumber
secara langsung oleh pegawai BSI.

Terakhir lokasi, pada BSI Kantor Cabang Dharmawangsa telah membantu
kelima informan nasabah milenial, dikarenakan lokasi tersebut sangat strategis,
akses jalanan luas dan mudah dijangkau, sehingga memudahkan nasabah dalam
proses pembiayaan berlangsung.

Maka dapat disimpulkan bahwa minat milenial pada pembiayaan BSI
Griya Simuda telah timbul karena pelayanan, lokasi, profit sharing, religius
stimuli, reputasi dan promosi. Minat milenial pada pembiayaan BSI Griya
simuda tergolong antusias karena rata-rata nasabah milenial merasa terbantu
dalam mewujudkan impian memliki rumah hunian meskipun terdapat juga
nasabah yang masih belum paham akan pembiayaan syariah, sehingga mereka
masih melakukan perbandingan dengan pembiayaan konvensional.

3) Evaluasi Proses

Evaluasi ini dilakukan untuk menilai proses yang telah dilakukan sesuai

dengan apa yang direncanakan dan apa yang telah dirumuskan, sehingga

evaluasi ini berfokus pada keefektifitasan program yang melibatkan adanya
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interaksi pada nasabah dan staff yang melayani. Pemasaran syariah online dan
offline dilakukan yaitu Pertama Advertising, menggunakan media cetak dan
media elektronik dalam memberikan informasi terkait pembiayaan BSI Griya
Simuda.

Kedua Personal Selling, dilakukan dengan melayani nasabah walk in yang
mengunjungi kantor secara langsung atau melalui telepon. Ketiga Sales
Promotion, dalam penerapannya dilakukan dengan mengadakan promosi pada
event pameran, perayaan ultah BSI, dan gathering bersama developer dan
instansi kelolaan perusahaan.

Keempat Direct Marketing, dilakukan dengan menjaga silaturahmi
dengan membangun hubungan tidak hanya dengan nasabah melainkan dengan
pihak yang berkeja sama dengan instansi kelolaan perusahaan seperti Pertamina,
PLN dan melakukan maintanance kepada developer yang bekerjasama. Kelima,
Word of Mouth, dilakukan dengan memanfaatkan pengalaman nasabah terkait
fasilitas dan pelayanan yang diberikan oleh BSI Kantor Cabang Dharmawangsa,
sehingga nasabah akan bercerita atau bahkan merekomendasikan kepada kerabat
terdekat mengenai pembiayaan BSI Griya Simuda.

Proses pemasaran yang telah dilakukan pada pembiayaan BSI Griya
Simuda ditemukan hambatan dan tantangan yang dilalui, yaitu masih
menemukan nasabah milenial yang melakukan perbandingan antara bank
konvensional dengan bank syariah dari segi harga maupun produknya, sehingga
dapat disimpulkan bahwa terdapat literasi yang hilang terkait pembiayaan

syariah pada nasabah milenial.
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4) Evaluasi Produk

Evaluasi produk merupakan penentu dan penilaian kepada dampak umum
dan khusus pada suatu program, sehingga dalam hal ini pembiayaan BSI Griya
Simuda sedang berada pada posisi pertumbuhan karena pembiayaan ini
merupakan pembiayaan yang tergolong produk baru, Namun minat milenial
pada pembiayaan BSI Griya Simuda ini tergolong antusias karena adanya
keinginan serta kebutuhan pada generasi milenial yang ingin memiliki rumah
hunian sesuai dengan kemampuan penghasilannya.

Produk pembiayaan BSI Griya Simuda ini muncul ketika telah terjadi
merger 3 bank BUMN menjadi satu yakni Bank Syariah Indonesia. Berdasarkan
wawancara dengan tim Consumer Business Staff terkait keunggulan dan manfaat
yang dapat diambil oleh nasabah milenial pada fasilitas dan layanan yang
dilakukan secara online dan offline pada pembiayaan BSI Griya Simuda sebagai
berikut:

1. Pemasaran Online dapat memudahkan nasabah milenial dengan mengetahui
pembiayaan BSI Griya Simuda melalui akun media sosial BSI vyaitu
instagram, facebook, twitter, dan youtube yang bisa dilihat melalui
genggaman tangan dengan menggunakan media elektronik seperti
handphone. Nasabah milenial juga dapat menentukan jumlah angsuran
pembiayaan sesuai dengan penghasilan dan kemampuan dalam mengangsur,
serta dapat melakukan simulasi angsuran secara online melalui website
perusahaan BSI yaitu Rumahimpian.id. Website terrsebut dapat diakses tanpa

ada batasan waktu dan kepastian persetujuan real time. Layanan pada website
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tersebut meliputi pengajuan pembiayaan rumah online, simulasi angsuran
online, katalog rumah online, dan infromasi seputar layanan BSI Griya.

. Pemasaran Offline dapat memudahkan nasabah milenial yang belum melek
teknologi agar dapat memenuhi kebutuhan informasi yang sesuai apa yang
diterima dan apa yang akan didapatkan. Nasabah milenial rata-rata telah
mendapatkan informasi melalui pihak developer yang telah bekerja sama
dengan pihak BSI Kantor Cabang Dharmawangsa, karena pihak bank sering
kali melakukan event dan gathering bersama developer dan instansi kelolaan
perusahaaan seperti PLN dan Pertamina. Selain itu nasabah juga dapat
mendapatkan informasi secara langsung dengan berkunjung ke kantor
bertemu dengan tim Consumer Business Staff yang akan memberikan

informasi seputar pembiayaan BSI Griya Simuda.
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BAB VI

PENUTUP

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian di lapangan, maka didapatkan kesimpulan sebagai
berikut:

a. Implementasi pemasaran syariah online dan offline dalam meningkatkan minat
milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda secara manajerial dan operasional
dapat dikatakan telah menerapkan pemasaran syariah meskipun belum sempurna.
Pembiayaan BSI Griya Simuda memiliki tujuan dalam mewujudkan impian
generasi milenial dalam memiliki rumah hunian yang sesuai dengan kemampuan
penghasilannya. Pada pembiayaan tersebut menggunakan tagline “Muda punya
rumah, Hobi tetap jalan” menggambarkan bahwa pembiayaan yang ditawarkan
dapat membantu generasi milenial dalam mewujudkan impiannya memiliki
rumah hunian yang didukung dengan fasilitas dan layanan pemasaran syariah
online dan offline yang didapatkan oleh nasabah milenial. Proses pemasaran
online yang dilakukan pada pembiayaan BSI Griya Simuda yaitu melalui
Advertising, dilakukan dengan media cetak dan media elektronik dengan fasilitas
dan layanan yang diberikan dapat diakses secara real time seperti sosial media
BSI dan website rumahimpian.id yang dapat digunakan dalam pengajuan
pembiayaan rumah online, simulasi angsuran online, katalog rumah online, dan
infromasi seputar layanan BSI Griya. Pemasaran offline juga dilakukan seperti
halnya Personal Selling, dilakukan dengan melayani nasabah walk in yang

mengunjungi kantor, kemudian Sales Promotion, Direct Marketing dan Word of
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Mouth juga dilakukan pada pembiayaan BSI Griya Simuda. Dalam pelayanan
pemasaran syariah online dan offline pada pembiayaan BSI Griya Simuda secara
manajerial dan operasional juga telah menerapkan karakteristik pemasaran
syariah yaitu teistis (rabbaniyyah), etis (akhlagiyyah), realistis (al-waqiyyah) dan
humanitis (al-insaniyah).

b. Evaluasi dari pemasaran syariah online dan offline yang dilakukan, diketahui
minat milenial pada pembiayaan BSI Griya Simuda dapat dikatakan baik karena
rata-rata dari mereka sangat antusias pada pembiayaan BSI Griya Simuda
Nasabah milenial merasa terbantu dalam mewujudkan impiannya akan memiliki
rumah hunian, namun dalam proses pemasarannya masih terdapat hambatan dan
tantangan yaitu masih menemukan nasabah milenial yang melakukan
perbandingan antara bank konvensional dengan bank syariah dari segi harga
maupun produknya sehingga adanya literasi yang hilang terkait pembiayaan

syariah.

6.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan dari penelitian di atas, maka didapatkan saran yang
diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan dan akademisi sebagai berikut:

a. Bank Syariah Indonesia diharapkan dapat berkerja sama dengan komunitas
milenial yang ada di Indonesia, seperti halnya Indonesia Millennial Connect.
Dimana dalam komunitas tersebut memiliki sosial media instagram yang telah
diikuti sebanyak 126.000 pengikut dengan berbagai latar belakang yang berbeda.
Maka hal tersebut dapat dimanfaatkan untuk bekerja sama dalam mengedukasi

masyarakat dan melakukan promosi terkait pembiayaan syariah secara universal
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tidak hanya pada penduduk muslim saja, karena mengingat bahwa nasabah pada
pembiayaan BSI Griya Simuda tidak hanya bergama Islam. Edukasi dan promosi
tersebut dapat dilakukan melalui beragam platfrom digital atau melakukan event
bersama. Dengan adanya kerjasama tersebut diharapkan dapat meningkatkan
minat milenial dengan lebih memilih pembiayaan BSI Giya Simuda dalam
memenuhi kebutuhannya memiliki rumah hunian yang dapat disesuaikan dengan
kemampuan penghasilan serta sesuai dengan syariah Islam.

. Diharapakan bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat digunakan

sebagai tambahan refrensi terkait dengan pemasaran syariah online dan offline.
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