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ABSTRAK

Dalam era globalisasi saat ini, perkembangan dunia bisnis terjadi sangat pesat
dan mengakibatkan persaingan bisnis yang ketat sehingga menuntut suatu bank
untuk dapat mengusai pasar. Oleh karena itu, untuk dapat bertahan di tengah
persaingan tersebut sebuah perusahaan harus memiliki strategi yang tepat untuk
menghadapi kompetitornya, salah satunya pada strategi pemasaran. Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang Lamongan yang
merupakan salah satu perbankan syariah yang ada di Indonesia juga memiliki
strategi pemasaran dalam kegiatan operasionalnya. Tujuan penelitian ini adalah
untuk menentukan implementasi strategi pemasaran produk pembiayaan. Selain itu
juga untuk mengetahui kendala yang dihadapi dalam implementasi strategi
pemasaran yang telah ditetapkan dan memberikan solusi atas kendala yang dihadapi
tersebut.

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) dengan terjun
langsung ke lapangan untuk menemukan informasi yang relevan. Metode yang
digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif dengan menggunakan studi
kasus deskriptif agar dapat mendeskripsikan hasil penelitian secara valid dan
berurutan mengenai fakta-fakta yang diteliti. Sumber data yang digunakan yaitu
sumber data primer dan sumber data sekunder. Data primer diperoleh dengan
melakukan wawancara langsung kepada pihak-pihak yang bersangkutan. Data
sekunder diperoleh melalui buku, jurnal, artikel, website, dan/atau data perusahaan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan menggunakan strategi pemasaran marketing mix 4P, yaitu product,
price, promotion, dan place. Kendala internal yang dihadapi oleh BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan selama proses pemasaran yaitu kurang, optimalnya
penggunaan teknologi dan media sosial, terdapat SDM marketing yang belum
mendapatkan pelatihan, dan wilayah pemasaran yang terbatas. Sedangkan kendala
eksternal yang dihadapi yaitu kurangnya pemahaman masyarakat dan masih banyak
masyarakat yang membandingkan antara bank syariah dan bank konvensional.

Penelitian ini memberikan rekomendasi kepada BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan agar meningkatkan kualitas kerja karyawan untuk menjaga
kepercayaan nasabah agar nasabah memiliki rasa loyalitas terhadap BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan. Selain itu, BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan juga perlu lebih giat melakukan promosi melalui media sosial. Serta
mengadakan program reward untuk nasabah yang memiliki endapan saldo
terbanyak. Hal itu juga dilakukan untuk menumbuhkan loyalitas nasabah terhadap
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Pembiayaan, Strategi Pemasaran
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Industri perbankan dan jasa keuangan mengalami kemajuan yang sangat
pesat seiring dengan kemajuan teknologi. Berdasarkan Undang-Undang No. 21
Tahun 2008 yang menyatakan bahwa “bank adalah badan usaha yang
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan
menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan/atau bentuk
lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat”. Dapat ditarik
kesimpulan bahwa bank merupakan lembaga keuangan yang bertugas
menghimpun dan menyalurkan dana dari dan untuk masyarakat agar taraf

hidup rakyat meningkat.

Persaingan usaha sektor perbankan di Indonesia saat ini sudah bukan
menjadi hal yang asing dan'aneh. Perubahan kebutuhan dan kebiasaan nasabah
serta munculnya perkembangan teknologi menjadi salah satu upaya untuk
mempercepat peralihan kegiatan berbasis inovasi (Rasriantina, 2018). Setiap
perbankan yang ada selalu menawarkan produk dengan kelebihan yang
berbeda, baik bank konvensional maupun bank Syariah. Hal tersebut menuntut
masyarakat untuk memilih perbankan yang sesuai dengan kebutuhan mereka,

baik secara individu maupun berkelompok.

Perkembangan sektor perbankan di Indonesia tersebut terjadi pada seluruh

bank, tidak terkecuali pada sektor perbankan syariah. Berdasarkan Undang-



Undang No. 21 Tahun 2008 menyatakan bahwa “perbankan syariah
merupakan perbankan yang dalam kegiatan operasionalnya selalu
menerapkan prinsip-prinsip syariat islam dan menurut jenisnya terdiri dari
Bank Umum Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah”. Prinsip
perbankan syariah merupakan bagian dari ajaran islam mengenai ekonomi
yang bersumber dari al-qur’an dan hadits. Dalam pengelolaan harta bank
syariah memegang prinsip keseimbangan antara kepentingan individu dan
masyarakat, serta pemanfaatan harta harus digunakan untuk hal-hal produktif

(Fitri & Murtani, 2020).

Perbankan syariah sangat berbeda dalam kegiatan operasionalnya dengan
perbankan konvensional. Perbankan syariah dinilai lebih fleksibel dalam
menghadapi situasi persaingan dan gejolak ekonomi seperti saat ini. Oleh
karena itu, perbankan syariah dinilai sebagai perbankan yang sangat kuat
bertahan dalam kondisi krisis (Mugoddam, 2014). Namun, sebagian
masyarakat masih banyak yang menilai bahwa pembiayaan di bank syariah
lebih mahal dibandingkan dengan kredit di ‘bank konvensional. Sesungguhnya
apabila diteliti lebih dalam lagi, perbankan syariah memiliki kelebihan
tersendiri pada produk-produk yang ditawarkan. Salah satu kelebihan bank
syariah adalah menghindari riba dengan tidak menerapkan sistem bunga
melainkan menggunakan sistem bagi hasil. Allah SWT telah berfirman

mengenai larangan adanya bunga:
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Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali
dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah Maha
Penyayang kepadamu ” (Q.S. An nisa: 29)

Semakin besar pertumbuhan perbankan syariah, maka semakin besar
masyarakat yang terlayani. Munculnya inovasi baru mengenai produk dan jasa
yang ditawarkan setiap perbankan, terutama perbankan syariah juga menjadi
salah satu faktor yang menarik minat masyarakat untuk menjadi nasabah
perbankan syariah. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang tepat sangat
berpengaruh dalam upaya memperluas cakupan perbankan syariah (Fatimah &

Metekohy, 2013).

Strategi pemasaran merupakan proses pertumbuhan.yang menguntungkan
dari fungsi pemasaran untuk tingkat penjualan sebuah produk pada suatu
perusahaan. Saat ini, strategi pemasaran dilakukan secara terpadu oleh setiap
perbankan untuk menarik minat nasabah. Penerapan bauran pemasaran
(marketing mix) yang terdiri dari product, people, place, price, dan promotion
sangat mempengaruhi keberhasilan perbankan syariah maupun perbankan
konvensional dalam merebut pasar. Hal ini dilakukan agar masyarakat
mengetahui dan tertarik pada produk atau jasa yang ditawarkan oleh perbankan
syariah yang sesuai dengan kebutuhan masing-masing individu (Nahar et al.,

2021).



Perbankan syariah memberikan berbagai inovasi pada produk dan jasa
yang ditawarkan, baik produk pendanaan maupun produk pembiayaan untuk
meningkatkan daya saing di sektor perbankan. Selain itu, perbankan syariah
juga harus memperhatikan syariah islam dalam kegiatan pemasaran produk dan
jasa yang ditawarkan agar tidak melenceng dari prinsip perbankan syariah.
Terdapat empat karakteristik dalam konsep pemasaran syariah (Yulia et al.,
2019), yaitu pertama ketuhanan (rabbaniyyah). Seorang sharia marketer harus
mempercayai bahwa hukum syariat islam yang bersifat ketuhanan merupakan
hukum yang paling adil, agar dalam pelaksanaan kegiatan pemasaran yang
dilakukan akan senantiasa merasa bahwa Allah selalu mengawasi setiap
langkahnya. Hal tersebut dilakukan untuk menghindari segala macam bentuk
perbuatan yang dapat menyebabkan orang lain dirugikan oleh produk atau jasa

yang ditawarkan. Sesuai dengan firman Allah dalam al-qur’an yang berbunyi:
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Artinya: “Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat dzarrahpun,
niscaya dia akan melihat (balasan)nya (7) Dan barangsiapa yang
mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun, niscaya dia akan melihat
(balasan)nya pula (8) ”. (Q.S. Al-Zalzalah: 7-8)

Kedua, etis (akhlagiyyah). Seorang sharia marketer harus mengedepankan
penerapan etika dan moral dalam melakukan kegiatan pemasaran produk yang
ditawarkan tanpa memandang perbedaan agama, karena agama sifatnya
universal. Selain itu, seorang sharia marketer juga tidak boleh memberikan
janji manis yang tidak benar serta harus senantiasa menjelaskan produk yang

ditawarkan dengan jujur.



Ketiga, realistis (al-wagi’yyah). Sharia marketing bukanlah konsep
pemasaran yang anti modernitas, kaku, ekslusif, dan fanatis, tetapi konsep
pemasaran yang fleksibel. Hal ini diartikan bahwa seorang sharia marketer
tidak berpakaian ala bangsa arab serta mengharamkan penggunaan dasi saat
memasarkan produk perbankan syariah. Namun, seorang sharia marketer
harus menggunakan pakaian yang rapi, sopan, bersih, dan bersahaja terlepas

dari model pakaian yang digunakan.

Keempat, humanistis (insaniyyah). Sifat humanistis univerval yang ada
pada perbankan syariah memiliki arti bahwa panduan syariah diciptakan agar
dapat mengangkat derajat manusia, menjaga dan memelihara sifat
kemanusiaannya, dan mengekang sifat-sifat kehewanannya. Syariah islam
yang humanistis diciptakan untuk manusia sesuai kapasitasnya tanpa
memperdulikan ras, agama, warna kulit, dan status. Oleh sebab itu pemasaran

syariah sifatnya universal.

Saat ini banyak lembaga keuangan yang menawarkan produk pendanaan
dan pembiayaan pada masyarakat. Begitu pula dengan perbankan syariah
seperti BSI, Bank Umum Syariah, dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah
(BPRS) yang sudah mengeluarkan produknya seperti tabungan haji, tabungan
qurban, tabungan Pendidikan, dan lain sebagainya. Namun, tidak semua
perbankan syariah yang menawarkan produk pendanaan maupun pembiayaan,
beberapa juga menawarkan alternatif tabungan untuk nasabah yang memiliki

tanggungan pembiayaan pada bank tersebut (Entaresmen & Pertiwi, 2016).



Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan yang merupakan salah satu bank syariah yang ada di Indonesia
menyediakan beberapa produk yang menjawab kebutuhan nasabah, mulai dari
produk pembiayaan, pendanaan, dan jasa-jasa perbankan lainnya. Pada produk
pembiayaan terdiri dari produk multijasa kafalah, bagi hasil mudharabah, bagi
hasil musyarakah, jual beli murabahah, dan gardh. Pada produk pendanaan
terdiri dari produk tabungan umum amanah iB, tabungan qurban amanah iB,
tabungan haji amanah 1B, tabungan umrah amanah iB, tabungan pendidikan
amanabh iB, tabungan siswakoe syariah amanah iB, Tabungan Usaha Amanah

iB, tabungan wadiah, dan deposito.

Dari beberapa produk yang ditawarkan tersebut, salah satu produk yang
akan penulis teliti adalah produk pembiayaan. Pembiayaan yang dimiliki oleh
perbankan syariah berbeda dengan kredit yang ditawarkan oleh perbankan
konvensional. Pada bank konvensional, sistem pemberian l'<redit lebih
ditekankan pada perolehan bunga yang dilakukan oleh para debitur. Sehingga
jumlah pengembalian pinjaman ang harus dibayar oleh kreditur adalah jumlah
pinjaman kredit ditambah dengan jumlah bunga kredit yang telah ditetapkan
oleh pihak bank (Kusumawati et al., 2017). Sedangkan sistem pembiayaan
yang ditawarkan bank syariah terdapat perjanjian diawal pembiayaan yang
dianggap sebagai pengikat kontrak antara nasabah dengan pihak bank. Yang
mana perjanjian tersebut berisi mengenai sistem bagi hasil yang ditetapkan dan

disepakati oleh kedua belah pihak. Bagi hasil dalam bank syariah bukan



1.2

termasuk riba dikarenakan terdapat kesepakatan kedua belah pihak didalamnya

(Nurhadi, 2018).

Sebagai salah satu BPRS yang ada di Lamongan, tentunya BPRS Amanah
Sejahtera memiliki banyak pesaing baik dari lembaga keuangan bank maupun
non-bank yang berada disekitar lokasi berdirinya, seperti Koperasi Serba usaha
Arta Anugrah, BPRS Karya Mugi Sentosa, BPR Bumi Sanggabuana, dan KSP
Pundhi Utama. Hal tersebut menjadi pemicu utama agar BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan menyiapkan strategi pemasaran yang tepat agar
BPRS Amanah Sejahtera dapat terus berkembang dan bersaing dimasa yang
akan datang dengan menerapkan marketing mix 4P, yaitu product, price,

promotion, dan people.

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dipaparkan tersebut, maka
penulis tertarik untuk melakukan penelitian skripsi berjudul “Analisis
Implementasi = Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan! Di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang

Lamongan”.

Identifikasi dan Batasan Masalah
Pada latar belakang yang telah dipaparkan di atas, maka identifikasi
masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
a. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan belum optimal dalam upaya mengembangkan pelayanan pada

nasabah karena belum adanya pemanfaatan teknologi secara optimal yang



merupakan salah satu bagian dari kegiatan pemasaran untuk menarik minat
masyarakat terhadap BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.

Belum adanya pengembangan strategi pemasaran yang berbasis digital
agar BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan lebih dikenal oleh
masyarakat luas.

Masih terdapat staff marketing yang belum mendapatkan pelatihan
mengenai marketing.

Terdapat banyak kompetitor disekitar lokasi berdirinya BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan.

Belum adanya solusi untuk mengatasi kendala-kendala yang terjadi pada
proses pemasaran produk Tabungan Usaha Amanah iB.

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, penulis memberikan batasan

masalah agar tidak keluar dari permasalahan inti pada penelitian ini. Adapun

batasan masalah pada penelitian ini yaitu:

a.

Penelitian mengenai implementasi strategi pemasaran produI; pendanaan
mudharabah pada Tabungan Usaha Amanah iB dilakukan di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan.

Penelitian ini juga mengungkap fakta mengenai hambatan yang dihadapi
oleh Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan dalam memasarkan produk pendanaan mudharabah pada

Tabungan Usaha Amanah iB.



C.

Dalam penelitian ini akan dibahas mengenai solusi untuk mengatasi
kendala yang dihadapi dalam proses pemasaran produk Tabungan Usaha

Amanah iB.

1.3 Rumusan Masalah

Berdasarkan konteks penelitian, rumusan masalah dalam penelitian ini

adalah:

a.

Bagaimana implementasi strategi pemasaran produk pendanaan
mudharabah Pada Tabungan Usaha Amanah iB di Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang Lamongan?

Bagaimana kendala implementasi strategi pemasaran Produk pendanaan
mudharabah pada Tabungan Usaha Amanah iB di Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang Lamongan?

Bagaimana solusi dalam mengatasi kendala dari implementasi strategi
pemasaran produk Tabungan Usaha Amanah iB di Bank Pembiayaan

Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang Lamongan?

1.4 Kajian Pustaka

Kajian pustaka adalah salah satu bagian yang sangat penting dari

penyelesaian langkah-langkah metode penelitian yang akan dilakukan.

Menurut pendapat (Sidig & Choiri, 2019), tujuan penulisan kajian pustaka

untuk menginformasikan kepada pembaca terkait hasil penelitian terdahulu

yang berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan dan melengkapi

kekurangan yang ada pada penelitian terdahulu. Oleh karena itu, dalam sub bab
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ini akan peneliti menjabarkan perbedaan beberapa penelitian terdahulu yang

telah dilakukan dengan penelitian ini, diantaranya sebagai berikut:

Dalam penelitian yang dilakukan oleh (Fatimah & Metekohy, 2013)
dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada
Bank X Syariah Cabang Tangerang Selatan”. Tujuan penelitian ini adalah
untuk menemukan strategi pemasaran produk pembiayaan murabahah yang
tepat dalam menghadapi persaingan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
growth strategy sangat menguntungkan bagi Bank X Syariah Cabang
Tangerang Selatan. Selain itu, penekanan penerapan strategi bauran pemasaran
yang terdiri dari produk, harga, promosi, dan tempat juga berpengaruh pada
pertumbuhan perusahaan. memperbesar jumlah pembiayaan kepada nasabah
serta jangka waktu yang lama merupakan salah satu strategi yang dilakukan
Bank X syariah Cabang Tangerang Selatan untuk meningkatkan pertumbuhan
produk. Margin yang dihasilkan dapat meningkatkan pertumbuhar] harga bank
X syariah Cabang Tangerang Selatan. Pemilihan posisi yang strategis di pusat
bisnis juga dilakukan untuk mendukung ‘strategi pertumbuhan perusahaan.
kegiatan promosi juga dilakukan seara agresif melalui iklan, personal selling,

cross selling, dan promosi penjualan.

Dalam jurnal yang ditulis oleh (Rasriantina, 2018) yang berjudul “Strategi
Pemasaran Pembiayaan Kepemilikan Rumah Pada BRI Syariah KCP Metro
Lampung Dalam Meningkatkan Pendapatan Bank”. Tujuan penelitian ini
adalah untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang

dihadapi oleh BRI Syariah KCP Metro Lampung dan untuk menentukan
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strategi pemasaran yang tepat untuk digunakan dalam operasionalnya. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa Strategi pemasaran terbaik yang dapat
diterapkan oleh bank BRI Syariah KCP Metro Lampung yaitu Market
Penetration Strategy (MPS). Strategi tersebut ditetapkan berdasarkan analisis

perhitungan QSPM.

Dalam penelitian (Syahrudin, 2021) dengan judul “Analisis Strategi
Pemasaran Produk Ar-Rahn Di Pegadaian Syariah Dompu Dalam Perspektif
Ekonomi Islam”. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisa strategi
pemasaran yang tepat diterapkan oleh pedgadaian syariah dalam perspektif
islam dengan tidak menyampingkan kondisi ekonomi secara global. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa pegadaian Syariah Dompu telah menerapkan
prinsip-prinsip ekonomi islam. Selain itu, terdapat perbedaan antara pegadaian
syariah dan pegadaian konvensional. Perbedaan tersebut meliputi penetapan
biaya administrasi, jasa simpanan dan sewa maodal, sank§i terhadap
pengembalian yang telat, besaran pinjaman yang ditawarkan, jangka waktu,
perhitungan uang kelebihan, dan kepemi‘likan uang kelebihan yang tidak

diambil dalam jangka waktu satu tahun.

Dalam jurnal yang ditulis oleh (Fitri & Murtani, 2020), dengan judul
“Analisis Strategi Pemasaran Dan Pelayanan Dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Produk Tabungan Mabrur Pada PT. Bank Syariah Mandiri KC Setia
Budi Medan”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi
pemasaran dan pelayanan dalam meningkatkan produk Tabungan Mabrur

BSM KC Setia Budi serta analisis SWOT pada produk Tabungan Mabrur BSM
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KC Setia Budi dan prospek Tabungan Mabrur. Hasil penelitian menyatakan
bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. BSM KC Setia Budi
merupakan strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam menggunakan
layanan prima untuk memberikan informasi yang rinci kepada nasabah.
Analisis SWOT yang dilakukan oleh PT. BSM KC Setia Budi yaitu memilih
lokasi yang strategis, berupaya memperoleh dukungan dari pemerintah,
kerjasama dengan instansi lain, memperluas pangsa pasar, serta menjamin
kualitas dan selalu berinovasi untuk memperluas cakupan nasabah produk

tabungan mabrur.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh (Entaresmen & Pertiwi, 2016), yang
berjudul “Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Produk Tabungan Ib
Hasanah Di PT. Bank Negara Indonesia Syariah Kantor Cabang X”. Tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui implementasi strategi pemasaran yang
diterapkan pada BNI Kantor Cabang X dan kendala yang dihgdapi dalam
proses implementasi tersebut. Hasil penelitian tersebut yaitu BNI Syariah
menggunakan dua pola strategi pemasaran, yaitu intensifikasi bagi nasabah
yang telah menggunakan produk BNI Syariah dan mempeluas cakupan calon
nasabah dari bank lain yang belum menggunakan produk BNI Syariah. Bauran
pemasaran yang digunakan oleh BNI Syariah yaitu bauran pemasaran 9P yang
terdiri dari process, people, product, price, place, promotion, partners,
presentation, dan passion. Beberapa kendala seperti kurangnya SDM yang
terampil dan persaingan perbankan syariah dan konvensional menjadi kendala

dalam penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh BNI Syariah.
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Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya yaitu terletak pada
bauran pemasaran yang digunakan, dimana dalam penelitian ini menggunakan
bauran pemasaran 4P, yaitu product, price, promotion, dan place. Pada
penelitian ini difokuskan pada implementasi strategi pemasaran yang
diterapkan, kendala yang dihadapi, dan solusi untuk mengatasi kendala
tersebut. Pada penelitian sebelumnya belum ada yang membahas mengenai
solusi yang ditawarkan untuk mengatasi kendala dalam implementasi strategi
pemasaran. Tabel perbandingan dari penelitian sebelumnya terdapat pada tabel

2.1 penelitian terdahulu.

1.5 Tujuan Penelitian
Tujuan dalam penelitian ini adalah:

a. Untuk menentukan dan menjelaskan mengenai strategi pemasaran produk
pendanaan mudharabah pada Tabungan Usaha Amanah iB yang dilakukan
oleh Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan.

b. Untuk mengetahui dan menjelaskaﬁ kendala implementasi strategi
pemasaran produk pendanaan mudharabah pada Tabungan Usaha Amanah
iB yang dilakukan oleh Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS)
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.

c. Untuk mengetahui dan menjelaskan mengenai solusi yang dapat dilakukan
dalam mengatasi kendala implementasi strategi pemasaran produk

pendanaan mudharabah pada Tabungan Usaha Amanah iB di Bank



14

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang

Lamongan.

1.6 Kegunaan Hasil Penelitian

Manfaat penelitian ini memuat uraian bahwa masalah penelitian bisa

memberikan beberapa manfaat, baik manfaat dari segi teoritis maupun praktis.

Sehingga hasil dari penelitian ini diharapkan bisa bermanfaat bagi peneliti

maupun pembaca, diantaranya adalah:

a.

Aspek Teoritis

Manfaat teoritis yang dapat langsung dipraktikkan atau digunakan
sehingga bisa memberikan kontribusi pikiran kepada para pihak terkait
yang membutuhkan, baik bagi civitas akademika maupun bagi peneliti
sendiri. Selain itu, secara teoritis penelitian ini bisa sebagai bahan rujukan
atau referensi lembaga keuangan bank maupun lembaga keuangan non-
bank lainnya mengenai strategi pemasaran produk tabungan yang
dilakukan oleh perusahaan terutama pada PT. BPRS Aman;h Sejahtera
Cabang Lamongan.

Aspek Praktis

Manfaat praktis yang didapat dari penelitian ini bagi peneliti adalah
menambah pengetahuan dan wawasan dalam strategi pemasaran produk
perbankan syariah terutama pada PT. BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan. Kemudian manfaat bagi akademisi adalah dapat digunakan
untuk mengevaluasi dan menyesuaikan teori yang ada dengan praktik yang

terjadi di lapangan. Dan manfaat bagi praktisi adalah dapat menambah
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eksistensi PT BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dan membina
hubungan baik dengan Universitas Islam Negeri (UIN) Sunan Ampel

Surabaya.

1.7 Definisi Operasional
Pada sub bab ini penulis akan menjabarkan secara singkat mengenai
variabel yang akan diteliti untuk menghindari kesalahpahaman antara penulis
dan pembaca dalam mendeskripsikan judul penelitian ini. Selain itu, sub bab
ini juga bertujuan agar pembaca lebih mudah mengerti dan memahami hasil

penelitian. Berikut penjabaran singkat terkait variabel yang diteliti:

a. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran merupakan suatu cara atau rancangan aktivitas yang
akan ditempuh dalam proses pemasaran produk yang dimiliki perusahaan
untuk ditawarkan kepada konsumen agar tujuan yang telah ditetapkan oleh
perusahaan dapat tercapai dengan baik (Said, 2015).

b. Pembiayaan
Pembiayaan adalah penyediaan dana oleh pihak perbankan yang
diperuntukkan bagi nasabah untuk memenuhi kebutuhan nasabah dengan
kesepakatan atau persetujuan yang ditetapkan diawal dan pihak yang
dibiayai wajib mengembalikan dana tersebut setelah jangka waktu tertentu
dengan bagi hasil yang telah disepakati oleh kedua belah pihak (Rushy,

2017).
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1.8 Sistematika Skripsi

Dalam penulisan skripsi ini, penulis menyusun menjadi enam bagian dan
setiap bagian akan dibagi menjadi beberapa sub bab agar tulisan menjadi lebih
terstruktur dan mudah dipahami oleh pembaca. Adapun uraian dari kelima bab
tersebut sebagai berikut:

Bab | Pendahuluan, berisi penjelasan mengenai latar belakang penelitian
beserta permasalahan-permasalahan yang akan diteliti. Adapun pembagian sub
bab pada Bab Pendahuluan yakni Latar Belakang, Identifikasi dan Batasan
Masalah, Rumusan Masalah, Kajian Pustaka, Tujuan Penelitian, Kegunaan
Hasil Penelitian, Definisi Operasional, dan Sistematika Pembahasan.

Bab Il Kajian Pustaka, berisi penjelasan mengenai disiplin ilmu
berdasarkan bidang penelitian yang mencakup perkembangan teori-teori
keilmuwan yang diungkap secara akumulatif. Adapun teori yang penulis ambil
pada bab ini yaitu teori tentang strategi pemasaran, pembiayaan, dan Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS). |

Bab 11l Metodologi Penelitian, memuat uraian tentang pendekatan yang
digunakan, lokasi penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, teknik
pengolahan data, dan teknik analisis data.

Bab IV Hasil Penelitian, akan memberikan gambaran mengenai data hasil
penelitian dan penulis akan menjelaskan data penelitian secara jelas dan
lengkap yang sesuai dengan fokus penelitian dan metode pengumpulan data

serta menganalisis data yang telah diperoleh.
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Bab V Pembahasan Hasil Penelitian, bab ini akan mendeskripsikan data
penelitian yang telah didapat untuk menjawab rumusan masalah dalam
penelitian dan mengintegrasikan pada kumpulan pengetahuan yang sudah ada.
Bab ini akan menambahkan sumber dalam membahas hasil penelitian berupa
teori, hasil penelitian yang sudah ada, dan pemikiran penulis sendiri.

Bab VI Penutup, berisi kesimpulan dan saran oleh penulis kepada pembaca
terkait dengan hasil penelitian. Bab ini akan menjadi bagian akhir dalam

penelitian ini.



BAB 2

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Pada sub bab ini, peneliti akan memberikan beberapa uraian mengenai

penelitian terdahulu yang memiliki relevansi dengan strategi pemasaran

produk pembiayaan mudharabah pada BPRS.

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

marketing mix 4P.

No Judul & Metode Persamaan & Hasil Penelitian
Penulis Perbedaan

1. | Strategi Metode  yang | Persamaan dalam | Hasil penelitian
Pemasaran digunakan penelitian adalah | menunjukkan  bahwa
Produk merupakan pada metode | growth strategy sangat
Pembiayaan metode penelitian  yang | menguntungkan  bagi
Murabahah deskriptif. digunakan Bank X Syariah Cabang
Pada Bank X | Sumber data | merupakan Tangerang Selatan.
Syariah Cabang | diperoleh metode deskriptif | Selain itu, penekanan
Tangerang melalui kualitatif dan | penerapan strategi
Selatan wawancara sumber data | bauran pemasaran yang
(Fatimah & | (data  primer) | yang digunakan | terdiri dari  produk,
Metekohy, dan media masa | yaitu sumber | harga, promosi, dan
2013) serta hal lain | data primer dan | tempat juga
yang berkaitan | sekunder.. berpengaruh pada

dengan Sedangkan pertumbuhan

perusahaan yang | perbedaan perusahaan.
diteliti (data | penelitian ini | memperbesar  jumlah
sekunder). adalah pada jenis | pembiayaan kepada
produk yang | nasabah serta jangka
diteliti.  Dalam | waktu  yang lama
penelitian ini | merupakan salah satu
difokuskan pada | strategi yang dilakukan
produk Bank X syariah Cabang
murabahah, Tangerang Selatan
sedangkan dalam | untuk meningkatkan
penelitian  saya | pertumbuhan  produk.
difokuskan pada | Margin yang dihasilkan
produk dapat meningkatkan
pembiayaan pertumbuhan harga
perbankan bank X syariah Cabang
syariah dan | Tangerang Selatan.
menggunakan Pemilihan posisi yang

strategis di pusat bisnis
juga dilakukan untuk
mendukung strategi
pertumbuhan

18
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perusahaan.  kegiatan
promosi juga dilakukan
seara agresif melalui
iklan, personal selling,

cross  selling, dan
promosi penjualan.

Strategi Metode  yang | Persamaan dalam | Strategi pemasaran
Pemasaran digunakan penelitian ini | terbaik yang  dapat
Pembiayaan adalah dengan penelitian | diterapkan oleh bank
Kepemilikan nonprobability | saya adalah | BRI Syariah KCP Metro
Rumah  Pada | sampling dan | sama-sama ingin | Lampung yaitu Market
BRI  Syariah | purposive mengetahui Penetration  Strategy
KCP Metro | sampling. strategi (MPS). Strategi tersebut
Lampung pemasaran yang | ditetapkan berdasarkan
Dalam diterapkan oleh | analisis perhitungan
Meningkatkan perbankan QSPM.
Pendapatan syariah untuk
Bank memasarkan
(Rasriantina, produknya, baik
2018) produk

pembiayaan

maupun

pendanaan.

Sedangkan

perbedaan dalam

penelitian ini

adalah pada

metode penelitian

yang digunakan,

dimana

penelitian  saya

menggunakan

metode deskriptif

kualitatif dengan

teknik

wawancara dan

dokumentasi,

sedangkan dalam

penelitian

terdahulu

menggunakan

nonprobability

sampling dan

purposive

sampling.
Analisis Metode  yang | Persamaan Hasil penelitian tersebut
Strategi digunakan penelitian ini | yaitu bahwa pegadaian
Pemasaran dalam penelitian | terletak pada | Syariah Dompu telah
Produk Ar- | ini adalah | metode yang | menerapkan prinsip-
Rahn Di | metode digunakan serta | prinsip ekonomi islam.
Pegadaian kualitatif. subjek penelitian | Selain  itu, terdapat
Syariah Dompu | Teknik yang sama-sama | perbedaan antara
Dalam pengumpulan meneliti pegadaian syariah dan
Perspektif data yang | mengenai strategi | pegadaian
Ekonomi Islam | digunakan pemasaran pada | konvensional.
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(Syahrudin, adalah produk lembaga | Perbedaan tersebut
2021) wawancara dan | keuangan. meliputi penetapan
dokumentasi Perbedaannya biaya administrasi, jasa

terletak pada | simpanan dan sewa

produk dan | modal, sanksi terhadap

objek yang | pengembalian yang

diteliti. Pada | telat, besaran pinjaman

penelitian yang ditawarkan, jangka

tersebut meneliti | waktu, perhitungan uang

produk ar-rahn | kelebihan, dan

pada Lembaga | kepemilikan uang

Keuangan kelebihan yang tidak

Syariah non- | diambil dalam jangka

bank, sedangkan | waktu satu tahun.

penelitian  saya

meneliti

mengenai produk

pembiayaan yang

ada di Lembaga

Keuangan

Syariah bank.
Analisis Metode  yang | Persamaan Hasil penelitian
Strategi digunakan penelitian terletak | menunjukkan  bahwa
Pemasaran Dan | dalam penelitian | pada subjek | strategi pemasaran yang
Pelayanan ini adalah | penelitian yang | diterapkan oleh PT.
Dalam metode sama-sama BSM KC Setia Budi
Meningkatkan | kualitatif meneliti strategi | merupakan strategi
Jumlah dengan teknik | pemasaran yang | bauran pemasaran
Nasabah pengumpulan diterapkan oleh | (marketing mix) dalam
Produk data melalui | perbankan menggunakan layanan
Tabungan wawancara, syariah. prima untuk
Mabrur ~ Pada | observasi, dan | Perbedaan memberikan informasi
PT. Bank | dokumentasi. penelitian terletak | yang = rinci  kepada
Syariah pada jenis produk | ‘nasabah. Analisis
Mandiri KC yang diteliti. | SWOT yang dilakukan
Setia Budi Dalam penelitian | olen PT. BSM KC Setia

Medan (Fitri &
Murtani, 2020)

tersebut meneliti
mengenai produk
Tabungan
Mabrur Pada PT.
Bank Syariah
Mandiri.
Sedangkan pada
penelitian  saya
membahas
mengenai produk
pembiayaan pada
PT. Bank
Pembiayaan
Rakyat Syariah
Amanah
Sejahtera.

Budi yaitu = memilih
lokasi yang strategis,
berupaya memperoleh
dukungan dari
pemerintah, kerjasama
dengan instansi lain,
memperluas pangsa

pasar, serta menjamin

kualitas dan  selalu
berinovasi untuk
memperluas  cakupan
nasabah produk

tabungan mabrur.
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5. | Strategi
Pemasaran
Terhadap
Penjualan
Produk
Tabungan

Bank
Indonesia

Cabang

Hasanah Di PT.
Negara

Syariah Kantor

(Entaresmen &
Pertiwi, 2016)

Metode
digunakan
dalam penelitian
ini adalah
metode
penelitian
kualitatif yang
menggambarkan
antar fenomena
yang diteliti.

yang

Persamaan

penelitian ini yaitu
metode yang
digunakan dan
subjek penelitian.
Metode yang

digunakan sama-
sama metode
penelitian
kualitatif,  dan
subjek yang
diteliti sama-
sama strategi
pemasaran.
Perbedaan
penelitian  yaitu
terdapat  pada

produk dan
objek penelitian.

Hasil penelitian tersebut
yaitu BNl  Syariah
menggunakan dua pola
strategi pemasaran,
yaitu intensifikasi bagi
nasabah yang telah
menggunakan  produk
BNI Syariah dan
mempeluas cakupan
calon nasabah dari bank
lain yang belum
menggunakan  produk
BNI Syariah. Bauran
pemasaran yang
digunakan oleh BNI
Syariah yaitu bauran
pemasaran 9P  yang
terdiri  dari process,
people, product, price,
place, promotion,
partners, presentation,
dan passion. Beberapa
kendala seperti
kurangnya SDM yang
terampil dan persaingan
perbankan syariah dan

konvensional ~menjadi
kendala dalam
penerapan strategi
pemasaran yang
dilakukan oleh BNI
Syariah.

2.2 Landasan Teori

2.2.1 Strategi Pemasaran

2.2.1.1 Pengertian Strategi Pemasaran

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, strategi merupakan

sebagai ilmu dan seni yang menggunakan semua sumber daya bangsa

untuk melaksanakan kebijaksanaan tertentu dalam perang dan damai.

Oleh karena itu strategi berfungsi sebagai wadah bagi sebuah organisasi

dalam mengimplementasikan misinya. Selain itu, strategi juga berguna
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sebagai program untuk menentukan dan mencapai tujuan organisasi

tersebut.

Menurut Fandy Tjiptono dijelaskan bahwa pemasaran merupakan
fungsi yang memiliki kontak paling besar terhadap lingkungan eksternal
meskipun sebenarnya perusahaan memiliki kontak yang terbatas
terhadap lingkungan eksternal. Tujuan pemasaran adalah untuk menarik
minat konsumen mengkonsumsi produk yang ditawarkan oleh
perusahaan. Oleh karena itu, pemasaran memiliki peran penting dalam

memainkan strategi pengembangan untuk perusahaan (Said, 2015).

Secara umum, strategi adalah suatu cara atau rencana yang telah
disusun oleh seseorang secara sistematis untuk mencapai sebuah tujuan
perusahaan dan target yang telah ditetapkan oleh perusahaan tersebut.
Untuk mencapai hasil memuaskan sesuai dengan tujuan yang telah
ditetapkan, maka pelaksanaan strategi harus dilakukan dengan cara yang

optimal, efektif, dan dalam waktu yang relative singkat (Fadilah, 2020).

American Marketing Association (AMA) telah mendefiniskan
bahwa “pemasaran merupakan suatu fungsi organisasi dan serangkaian
proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai
kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan

cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingannya”

(Kotler & Keller, 2009).
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Pemasaran merupakan kegiatan manusia yang dilakukan untuk
memenuhi kebutuhan hidup manusia lain dan diri sendiri dengan cara
yang menguntungkan. Selain itu, pemasaran juga diartikan sebagai
kegiatan yang dilakukan oleh seorang marketer yang bertujuan untuk
memberikan informasi terkait produk atau jasa yang ditawarkan oleh
sebuah perusahaan untuk memenuhi kebutuhan hidup masyarakat.
Sebagian manajer pemasaran sebuah perusahaan sering menganggap
bahwa pemasaran merupakan “seni menjual produk”, padahal menurut
beberapa individu menjual bukanlah hal paling penting dalam pemasaran
melainkan kualitas produk atau jasa yang ditawarkan serta ketersediaan

produk tersebut (Kotler & Keller, 2009).

Secara umum, dapat disimpulkan bahwa pemasaran merupakan
kegiatan memindahkan barang dan/atau jasa dari produsen (perusahaan)
kepada konsumen (customer) serta semua kegiatan usaha Iginnya yang
bertujuan untuk memperoleh keuntungan mulai dari penetapan harga,
promosi produk, dan mendistribusikaﬁ produk atau jasa yang dibutuhkan

oleh konsumen (Novaria, 2020).

Dalam penelitian yang dilakukan oleh (Nahar et al., 2021)
menjelaskan bahwa pada dasarnya, strategi pemasaran merupakan proses
seleksi dan penempatan pasar sasaran, target pasar, penempatan posisi
pasar/bersaing, dan penerapan marketing mix secara efektif untuk
mencapai tujuan perusahaan. Selain itu, (Entaresmen & Pertiwi, 2016)

menjelaskan dalam penelitian yang telah dilakukan, bahwa strategi
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pemasaran juga dapat diartikan sebagai proses analisis kesempatan,
sasaran, pengembangan strategi, perumusan rencana,

pengimplementasian rencana, serta evaluasi.

Dari definisi diatas, penulis menyimpulkan bahwa strategi
pemasaran merupakan langkah awal atau proses penentuan posisi pasar,
penyusunan rencana, serta pengimplementasian rencana yang dilakukan
sebelum pengambilan keputusan untuk dijadikan tolak ukur agar dapat
mencapai target dan tujuan yang telah ditentukan perusahaan dengan cara
yang menguntungkan.
2.2.1.2 Tujuan Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran pada perbankan memiliki tujuan yaitu untuk
meminimalisir kegagalan yang akan terjadi dalam proses operasional
perbankan. Hal tersebut dilakukan agar target yang telah direncanakan
oleh bank dapat tercapai, salah satunya yaitu untuk me'narik minat
nasabah. Menurut (Kasmir, 2001), tujuan pemasaran bank secara umum

yaitu:

a. Untuk meningkatkan minat nasabah agar menggunakan produk
atau jasa yang ditawarkan oleh bank secara berkelanjutan

b. Melakukan dan memberikan pelayanan yang terbaik semaksimal
mungkin kepada nasabah sebagai upaya untuk menjaga dan
meningkatkan kepuasan nasabah

c. Memberikan inovasi produk pada nasabah untuk meningkatkan

minat nasabah pada perbankan tersebut
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Menyediakan kebutuhan nasabah dengan pelayanan yang lebih
efektif dan efisien.

Pada pendapat lain yang diungkapkan oleh (Fuad, 2003),

dijelaskan mengenai tujuan pemasaran perbankan secara umum, yaitu

sebagai berikut:

a.

Memaksimumkan konsumsi untuk menarik minat nasabah dalam
menggunakan produk yang ditawarkan oleh bank secara
berulang-ulang

Memaksimumkan kepuasan pelanggan agar dapat menciptakan
loyalitas pelanggan terhadap bank, serta dapat menarik adanya
nasabah baru yang tertular oleh kepuasan pelanggan satu dengan
lainnya melalui ceritanya

Memaksimumkan pilihan produk. Bank harus memiliki berbagai
inovasi produk yang dapat ditawarkan kepada nasabah agar
nasabah juga memiliki  banyak pilihan sesdai dengan
kebutuhannya

Memaksimumkan mutu dan memberikan pelayanan yang efektif
dan efisien kepada nasabah agar nasabah tidak beralih ke pesaing

yang menawarkan produk serupa

2.2.1.3 Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran merupakan sebuah manajemen dalam bidang

pemasaran yang berorientasi kepada kebutuhan dan keinginan konsumen

serta diiringi oleh kegiatan produksi dan pemasaran yang dapat
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memberikan kepuasan pada pelanggan agar tercapainya sebuah tujuan
dan target perusahaan atau organisasi (Roumieh & Garg, 2014). Terdapat
empat pilar konsep pemasaran standar, yaitu pasar sasaran, kebutuhan
pelanggan, pemasaran, dan profitabilitas. Empat pilar konsep pemasaran
standar tersebut menggunakan pandangan dari luar ke dalam yang
dimulai dengan mendefinisikan pasar dengan baik, memusatkan
perhatian pada kebutuhan pelanggan, memudahkan semua kegiatan yang
akan menghasilkan lebih banyak pelanggan, dan memperoleh laba atau
keuntungan dari kepuasan pelanggan yang menggunakan produk atau

jasa yang disediakan oleh perusahaan (Pasigai, 2009).

Dalam konsep pemasaran islam dijelaskan bahwa dalam jual-beli
harus dipajang dan ditunjukkan kelebihan-kelebihan dari barang yang
ditawarkan untuk menarik minat konsumen. Dalam (Sunyoto, 2014)
dijelaskan bahwa ada enam konsep pemasaran, yaitu:

a. Konsep produksi
Konsep produksi adalah sebuah konsep yang manajemennya
berorientasi pada konsumen yang dianggap akan menyenangi
produk atau jasa yang telah tersedia dan dapat di konsumsi. Pada
konsep produksi memusatkan upaya untuk mencapai efisiensi
yang tinggi dan distribusi produk atau jasa yang luas. Oleh karena
itu, pada konsep ini permintaan lebih banyak daripada

penawaran.
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Konsep produk

Pada konsep produk, manajemen akan berorientasi pada
penyediaan produk yang berkualitas tinggi. Karena pada konsep
ini beranggapan bahwa konsumen akan lebih menyukai produk
dengan kualitas terbaik sehingga permintaan akan sama dengan
penawaran. Dalam konsep produk sangat penting untuk
menonjolkan kelebihan dari produk yang ditawarkan untuk
menarik minat konsumen dan strategi pemasaran beserta tujuan
perusahaan dapat terwujud.

Konsep penjualan

Manajemen pemasaran akan berorientasi pada volume penjualan
yang tinggi pada konsep ini. Sebagai upaya untuk meningkatkan
volume penjualan maka seorang manager pemasaran akan
melakukan penjualan dan promosi yang gencar terhadap produk
atau jasa yang ditawarkan. Karena pada konseb penjualan
penawaran (supply) yang banyak agar sama dengan permintaan
(demand).

Konsep pemasaran

Konsep pemasaran merupakan orientasi tercapainya sebuah
tujuan perusahaan dalam menentukan kebutuhan dan keinginan
konsumen pada pasar yang dituju serta kemampuan perusahaan
dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan tersebut agar tercipta

kepuasan pelanggan yang efektif dan efisien. Dalam konsep
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pemasaran terdapat tiga dasar pokok yaitu, pertama kegiatan
operasional yang berorientasi pada keinginan dan kebutuhan
konsumen. Kedua, integrated marketing atau pelakasanaan
seluruh kegiatan pemasaran yang terkoodinir. Ketiga, tercapainya
tujuan perusahaan untuk memberikan kepuasan terhadap
konsumen semaksimal mungkin.

Konsep pemasaran kemasyarakatan

Konsep pemasaran kemasyarakatan berorientasi pada pemenuhan
kepuasan konsumen dalam meningkatkan dan melindungi
kepentingan konsumen dengan cara yang lebih efektif dan efisien
daripada pesaingnya. Pada konsep pemasaran kemasyarakatan
bukan hanya mengedepankan tercapainya tujuan perusahaan,
tetapi juga berupaya memenuhi jaminan sosial sumber daya
manusia yang terlibat dalam kegiatan pemasaran tersebut seperti
kesejahteraan karyawan, lingkungan, dan lain-lain. |

Konsep pemasaran global

Tujuan utama konsep pemasaran global adalah tercapainya
keinginan semua pihak yang terlibat dalam perusahaan dengan
cara memahami semua faktor yang mempengaruhi pemasaran
dengan manajemen strategi yang baik. Selain itu, konsep
pemasaran global juga memiliki fungsi agar produk yang
ditawarkan oleh sebuah perusahaan dapat dikenal secara luas oleh

berbagai negara di dunia. Adanya konsep pemasaran global dapat
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memberikan kesempatan bagi pelaku usaha untuk memasarkan

produknya dengan cara yang unik dan kreatif.
2.2.1.4 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kegiatan pemasaran
dengan customer oriented yang menggunakan variabel-variabel
pemasaran tertentu yang dapat dikontrol oleh perusahaan untuk
mencapai market share yang telah ditetapkan dan dapat memberikan
kepuasan kepada konsumen (Fathoni, 2018). Bauran pemasaran atau
marketing mix dapat dikatakan sebagai langkah-langkah yang digunakan
oleh perusahaan untuk dapat melakukan kegiatan pemasaran secara
efektif dan sebagai strategi untuk menarik minat konsumen dan
mempertahankan pelanggan dengan customer relationship. Pada
umumnya, elemen-elemen dalam marketing mix terdiri dari empat

elemen (Sunyoto, 2014), yaitu:

a) Product
Produk adalah segala sesuatu‘yang ditawarkan di pasaran untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Penciptaan
produk dengan kualitas yang tinggi sesuai permintaan nasabah
dalam dunia perbankan sangat berpengaruh pada minat nasabah
terhadap bank tersebut. produk yang ditawarkan oleh perbankan
syariah harus sesuai dengan prinsip-prinsip syariah serta
memenuhi persyaratan dan ketentuan yang halal, yaitu

menghindari riba dan maysir, sesuai antara kualitas dan
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kuantitasnya, menawarakan produk yang jelas dan bukan fiktif,

dan dalam kepemilikan yang sah.

Menurut William J. Stanton dalam (Sunyoto, 2014) dijelaskan

bahwa ada lima tingkatan produk, meliputi:

1.

Produk inti atau generik (core or generic product), yaitu
manfaat inti yang sesungguhnya dibeli oleh konsumen dari
sebuah produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
Produk yang diharapkan (expected product), yaitu penawaran
produk formal yang memiliki atribut yang diharapkan dan
disenangi oleh konsumen.

Produk tambahan (generic product), yaitu produk inti yang
dapat memenuhi fungsi produk paling dasar agar produk dapat
berfungsi.

Produk pelengkap (augmented product), yaitu atribut produk
yang dilengkapi dengan manfaat dan pelayananv' yang dapat
membedakan produk perusahaan tersebut dengan produk
perusahaan pesaing.

Produk potensi (potensial product), yaitu segala perubahan
atau tambahan atribut pada produk jika terjadi perkembangan

teknologi dan selera konsumen dimasa yang akan datang.

Price

Harga merupakan sejumlah biaya yang harus dikorbankan oleh

konsumen untuk memiliki, memperoleh, dan memanfaatkan
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sebuah produk atau jasa yang ditawarkan oleh sebuah perusahaan.
Namun, bagi perusahaan penetapan harga merupakan salah satu
cara yang digunakan untuk membedakan penawarannya dengan
pesaing lain (Hadi et al., 2021).

Menurut Adrian dalam (Sunyoto, 2014), tujuan penetapan harga
oleh sebuah bank antara lain, yaitu untuk mencapai return on
investment (pengembalian atas investasi) atau lebih sederahana
disebut untuk bertahan hidup. Tujuan tersebut yakni dengan
menawarkan harga serendah mungkin atas produk atau jasa yang
ditawarkan untuk menarik minat nasabah tanpa mengurangi
keuntungan bank. Selanjutnya, yaitu stabilitas harga dan margin
yang ditetapkan oleh bank agar bank tidak mengalami kerugian
dan dapat memaksimalkan laba. Selain itu, penetapan harga juga
bertujuan untuk mencapai target market share agar dapat
meningkatkan jumlah nasabah pada bank tersev'but dengan
penentuan harga yang murah dan penentuan bagi hasil pendanaan
yang lebih tinggi.

Sehingga dapat disimpulkan bahwa tujuan penetapan harga yaitu
untuk bertahan hidup, stabilitas harga dan margin, memperluas
market share, dan memaksimalkan laba.

Promotion

Promosi merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh

perusahaan untuk memperkenalkan produk atau jasa yang
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ditawarkan kepada masyarakat dengan menggunakan cara

tertentu, seperti melalui media sosial, surat kabar, majalah, dan

lain sebagainya.

Promosi memiliki beberapa instrument yang terdiri dari:

1. Periklanan (Advertising), yaitu suatu bentuk komunikasi
impersonal yang digunakan oleh perusahaan untuk
memasarkan produknya dengan melakukan pembayaran oleh
sponsor tertentu. Iklan bertujuan untuk memberikan informasi,
membujuk masyarakat untuk menggunakan suatu produk atau
jasa, mengingatkan konsumen atas produk atau jasa yang
ditawarkan oleh perusahaan, dan meyakinkan konsumen untuk
menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan.

2. Penjualan tatap muka (personal selling), yaitu penjualan yang
dilakukan dengan mempresentasikan suatu produk kepada
konsumen secara langsung. Personal selling memiliki peranan
yang sangat besar dalam keberhasilan pemasaran, karena
interaksi personal antara penyedia produk dan konsumen
menjadi sangat penting dalam menarik minat konsumen untuk
menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan oleh
perusahaan tersebut.

3. Hubungan masyarakat (public relation), yaitu rencana yang
terorganisir untuk mempengaruhi atau menarik minat suatu

golongan masyarakat yang lebih besar agar cakupan
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konsumen yang diperoleh juga semakin luas dan meningkat.
Public relation dapat dilakukan melalui pameran, publikasi,
atau langsung mendatangi suatu lembaga yang terdapat
perkumpulan masyarakat didalamnya.

4. Promosi penjualan (sales promotion), yaitu kegiatan yang
direncanakan untuk meningkatkan penjualan terhadap suatu
produk dari produsen kepada konsumen.

5. Publisitas (publicity), yaitu periklanan yang secara tidak
langsung dapat mempengaruhi masyarakat untuk mencari tahu
dan menyenangi produk atau jasa yang ditawarkan
perusahaan.

Place

Tempat merupakan saluran distribusi sebuah produk yang

ditawarkan oleh bank kepada nasabah. Penentuan tempat atau

kantor serta sarana prasarana pendukung sangat p;anting, agar
nasabah mudah menjangkau lokasi kantor. Pemilihan lokasi bank
harus memperhatikan beberapa hal agar dapat dikatakan strategis,
seperti lokasi yang dekat dengan jalan raya agar mudah dijangkau
transportasi, dekat dengan perkantoran, dekat dengan pabrik,
dekat dengan perumahan masyarakat, dan beberapa fasilitas
umum lainnya. Pemilihan tempat yang strategis bertujuan agar
kegiatan pemasaran produk yang ditawarkan oleh bank tersebut

dapat berjalan dengan efektif dan efisien, serta nasabah yang
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menggunakan produk atau jasa dari bank tersebut juga merasa

aman dan nyaman.

2.2.2 Pembiayaan Bank Syariah

2.2.2.1 Pengertian Pembiayaan

Dalam Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang
perbankan pada pasal 1 dijelaskan bahwa “pembiayaan berdasarkan
prinsip syariah adalah penyediaaan uang atau tagihan yang
dipersamakan dengan itu berdasarkan persetujuan atau kesepakatan
antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai
untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu

tertentu dengan imbalan atau bagi hasil ” (Www.Bphn.Go.lId, 1998).

Pembiayaan atau financing adalah pendanaan yang dikeluarkan
oleh suatu pihak kepada pihak lain baik lembaga atau perorangan yang
bertujuan untuk mendukung. investasi. yang telah direncanakan (llyas,
2015). Dalam proses pembiayaan ini pihak lembaga keuangan bank
maupun non-bank selaku pemilik modal (shahibul maal) harus menaruh
kepercayaan kepada nasabah untuk menjalankan amanah yang diberikan
dengan menggunakan dana yang diberikan untuk kegiatan yang
bermanfaat, adil, dan menambah nilai investasi. Dalam artian dana yang
diberikan harus dimanfaatkan untuk hal yang bermanfaat yang tidak
mengandung unsur gharar, riba, dan lain sebagainya yang dilarang oleh

syariat islam (Irfan, 2018).
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Tentunya dalam proses pembiayaan ini harus disertai dengan
ikatan dan syarat-syarat yang menguntungkan kedua belah pihak antara
pemilik modal (shahibul maal) dan pengelola modal (mudharib)
(Ramadiansyah et al., 2018). Hal tersebut dilakukan untuk menghindari
penyimpangan yang tidak diharapkan dikemudian hari. Agar tidak ada

yang dirugikan dalam proses transaksi tersebut.

2.2.2.2 Dasar Hukum Pembiayaan

Secara umum hukum pembiayaan adalah boleh selama dijalankan
sesuai dengan ketentuan syariat islam. Dasar hukum mudharabah
tercantum dalam al-qur’an, hadits, dan fatwa DSN MUI, sebagai berikut:
a. Dalil Al-Qur’an

Allah SWT berfirman pada surat an-nisa ayat 29 (DSN-MUI,

2000), berikut bunyinya:
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Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu
saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar),
kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka
diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah
maha penyayang kepadamu” (QS. An-nisa: 29)

Dalam ayat ini, Allah SWT melarang adanya kegiatan

memperoleh harta dengan jalan yang batil, seperti pencurian, khianat,
perampasan, dan atau segala bentuk akad yang mengandung bentuk riba.

Allah SWT menjelaskan dalam al-qur’an melalui QS. An-nisa ayat 29
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dengan menawarkan cara lain untuk memperoleh atau mendapatkan harta
yang benar melalui kegiatan perdagangan (tijarah). Perdagangan yang
dimaksud adalah perdagangan yang menerapkan prinsip syariat islam.
Dalam perdagangan tersebut harus terjadi suka sama suka antara penjual
dan pembeli, dengan ukuran terjadinya ijab dan gabul sesuai dengan
hukum islam agar kegiatan tersebut menjadi kegiatan yang halal untuk
dilakukan. Oleh karena itu, dalam kegiatan perdagangan berupa jual beli,
sewa menyewa, kerja sama, dan kegiatan lainnya terdapat kerelaan pada
kedua belah pihak agar harta yang di dapat juga halal.
b. Hadits

Terdapat beberapa hadits yang meriwayatkan tentang hukum
pembiayaan (Suryaningsih, 2014), berikut:
1. Dijelaskan dalam kitab Bulughul Maram: 929 (Bulughul Maram

929/1597, n.d.), sebagai berikut:

:féeé)%)ngjw&\yf;\zj&:mwj/j/ﬂ Q—;”
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Hadits Riwayat Ibnu Majah dari Suhaib r.a bahwa Rasulullah
SAW bersabda ‘“tiga perkara yang didalamnya terdapat
keberkatan vyaitu menjual dengan harga yang tangguh,
mudharabah, dan mencampur gandum dengan tepung untuk

keperluan rumah (makanan) bukan untuk dijual”.
2. Dalam shahih Ibnu Majah: 2176 (Sunan Ibnu Majah 2176 / 4332,

n.d.) dijelaskan sebagai berikut:
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“Telah menceritakan kepada kami AL Abbas bin Al Walid Ad
Dimasyqi berkata, telah menceritakan kepada kami Marwan bin
Muhammad berkata, telah menceritakan kepada kami Abdul Aziz
bin Muhammad dari Dawud bin Shalih Al Madini dari Bapaknya
berkata: aku mendengar Abu Sa’id berkata, “Rasulullah SAW
bersabda: Sesungguhnya jual beli itu harus dilakukan suka sama
suka.” (HR. Al-Baihaqgi dan Ibnu Majah, dan dinilai shahih oleh
Ibnu Hibban)
C. Fatwa DSN MUI

Dalam fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor 07/DSN-
MUI/IV/2000 tertanggal 04 April 2000 tentang pembiayaan mudharabah
(giradh) memberikan landasan dan ketentuan hukum pembiayaan

mudharabah, berikut:

238
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Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar),
kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama
suka diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu.
Sungguh, Allah maha penyayang kepadamu ”
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2.2.2.3 Prinsip Pembiayaan

Pemberian pembiayaan yang dilakukan oleh bank syariah kepada

nasabah memiliki prinsip yang tentunya sesuai dengan syariah islam.

Dalam proses transaksi pembiayaan, bank syariah tidak menerapkan

bunga pada dana yang dipinjamkan kepada nasabah, melainkan adanya

sistem bagi hasil yang telah disepakati oleh kedua belah pihak diawal

transaksi. Hal tersebut dilakukan untuk menghindari riba (Irfan, 2018).

Umumnya terdapat tiga prinsip yang diterapkan oleh bank syariah

dalam proses transaksi, yaitu:

a.

Prinsip bagi hasil

Persentase bagi hasil dalam perbankan syariah dikenal dengan
sebutan nishbah, yang mana nisbah bagi hasil ini akan disepakati
oleh kedua belah pihak diawal proses transaksi. Produk-produk
yang mengandung prinsip bagi hasil dalam perbar;kan syariah
yaitu:

1. Mudharabah

Akad kerja sama antara kedua belah pihak yaitu bank sebagai
pemilik modal (shahibul maal) dan nasabah sebagai pengelola
modal (mudharib). Dalam akad ini, shahibul maal
memberikan seluruh dana yang dibutuhkan oleh mudharib dan
keuntungan dibagi sesuai dengan kontrak yang telah

disepakati diawal akad. kerugian yang terjadi dalam transaksi
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ini akan ditanggung oleh shahibul maal selama kerugian
tersebut tidak disebabkan oleh kelalaian dan kesalahan
mudharib. Apabila terdapat kesalahan yang dilakukan oleh
mudharib yang dapat menyebabkan kerugian, maka mudharib
harus menanggung seluruh kerugian tersebut (Kusumawati et
al., 2017).

2. Musyarakah
Akad kerja sama yang dilakukan oleh dua pihak atau lebih,
yang mana setiap pihak harus memberikan kontribusi dana
masing-masing. Dalam akad ini, semua keuntungan dan
kerugian yang terjadi akan ditanggung bersama sesuai dengan
kesepakatan yang telah disepakati diawal kontrak (Riyaldi &
Aravik, 2022).

3. Muzara’ah
Akad kerja sama dalam pertanian antara pemilik I:alhan dengan
pengelola lahan dengan sistem bagi hasil atas dasar hasil
panen. Dalam akad ini, benih yang ditanam bisa berasal dari
pemilik lahan yang disebut dengan akad muzara’ah atau bisa
juga berasal dari pengelola lahan yang disebut dengan akad
mukhabarah (Fatimah & Metekohy, 2013).

b. Prinsip jual beli
Proses transaksi jual beli ini dilakukan dengan cara bank

membelikan barang yang dibutuhkan oleh nasabah dengan
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mengatasnamakan bank, yang kemudian akan di jual kepada
nasabah dan nasabah akan membayar barang tersebut dengan
harga pokok pembelian barang ditambah dengan keuntungan
(margin). Keuntungan yang didapatkan oleh bank akan disepakati
diawal akad. Berikut produk yang menggunakan prinsip jual beli:
1. Murabahah
Akad jual beli barang tertentu yang telah disebutkan dengan
jelas barang yang diperjualbelikan oleh penjual, termasuk juga
penjual harus menyebutkan harga dan keuntungan yang
diambil dari proses transaksi barang yang diperjualbelikan
tersebut (Nurhadi, 2018).
2. Mugayyadah
Akad ini merupakan akad jual beli antara barang dengan
barang atau biasa disebut dengan barter. Akad ini sering
digunakan dalam " transaksi ekspor " yang f'idak dapat
menghasilkan devisa atau'valuta asing sebagai jalan keluar
(llyas, 2015).
3. Muthlagah
Akad ini merupakan akad yang dilakukan dengan menukar
barang atau jasa dengan uang. Yang mana uang berperan

sebagai alat tukar.
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4. Salam
Dalam akad ini, pembeli harus membayar sesuai dengan harga
barang yang akan dibeli yang telah disebutkan spesifikasi dari
barang tersebut oleh penjual, namun barang akan diberikan
dikemudian hari sesuai dengan tanggal yang telah disepakati
oleh kedua belah pihak (Nurhadi, 2018).

5. Istishna’

Akad jual beli ini merupakan akad dimana pembeli membayar
terlebih dahulu sesuai dengan harga barang yang akan dibeli,
namun pembayaran bisa dilakukan secara berangsur sesuai
syarat yang telah disepakati bersama. Barang yang dibeli akan
diproduksi dan diberikan dikemudian hari (Irfan, 2018).

Prinsip sewa-menyewa

Selain prinsip bagi hasil dan jual beli, perbankan syariah juga

menerapkan prinsip ‘sewa-menyewa. Berikut p;oduk yang

menggunakan prinsip sewa-menyewa:

1. ljarah, yaitu pemindahan hak guna atas suatu barang atau jasa
yang disertai pemberian upah sewa tanpa disertai pemindahan
kepemilikan atas barang yang disewakan tersebut (Fatimah &
Metekohy, 2013).

2. ljarah muntahia bit tamlik, yaitu akad kontrak jual beli dan

sewa tas suatu barang yang akan diakhiri dengan pemindahan
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kepemilikan atas barang yang disewakan tersebut (llyas,

2015).

2.2.2.4 Macam-Macam Produk Pembiayaan
Pengelompokan mengenai jenis pembiayaan berdasarkan

beberapa aspek, yaitu:

a. Pembiayaan menurut tujuan penggunaan

1. Pembiayaan Modal Kerja, yaitu pembiayaan jangka pendek
untuk memenuhi modal kerja dengan maksimal waktu 1 tahun
atau bisa diperpanjang sesuai dengan kebutuhan yang
diberikan kepada perorangan atau organisasi (llyas, 2015).
Fasilitas pembiayaan modal kerja biasanya hanya diberikan
kepada nasabah yang memiliki kredibilitas dan memiliki usaha
yang tidak menyimpang dari syariat islam.

2. Pembiayaan investasi, yaitu pembiayaan yang dilakukan
dengan tujuan investasi atau pengadaan barang untuk modal
yang diperlukan dengan tujuan untuk memperoleh imbalan
dikemudian hari (llyas, 2015).

3. Pembiayaan konsumtif, yaitu pembiayaan yang diberikan oleh
bank kepada nasabah yang ingin melakukan konsumsi atas
barang atau jasa tanpa menghasilkan dan untuk keperluan
pribadi. Namun, konsumsi barang atau jasa ini tidak
diperbolehkan yang mengandung unsur gharar, maysir, dan

melanggar syariat islam lainnya (llyas, 2015).
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b. Pembiayaan menurut jangka waktu

1. Short term financing, yaitu suatu jenis pembiayaan yang
dilakukan dengan jangka waktu minimal 1 bulan dan
maksimal 1 tahun (llyas, 2015).

2. Intermediate term financing, yaitu suatu jenis pembiayaan
yang dilakukan dengan jangka waktu minimal 1 tahun dan
maksimal 5 tahun (Irfan, 2018).

3. Long term financing, yaitu suatu jenis pembiayaan yang
dilakukan dalam jangka waktu lebih dari 5 tahun (Irfan, 2018).

4. Demand loan, yaitu suatu jenis pembiayaan yang dapat

diminta lagi sewaktu-waktu (llyas, 2015).

2.2.3 Bank Pembiayaan Rakyat Syariah

2.2.3.1 Pengertian Bank Pembiayaan Rakyat Syariah

Syariah merupakan = kegiatan perbankan yang Kkegiatan
operasionalnya sesuai dengan al-qur’an dan hadits serta menghindar riba,
maisyr, dan lain-lain. Berdasarkan Undang-Undang Nomor 21 Tahun
2008 tentang perbankan syariah, definisi perbankan syariah adalah
“segala sesuatu yang menyangkut tentang Bank Syariah dan Unit Usaha
Syariah, mencakup kelembagaan, kegiatan usaha, serta cara dan proses
dalam melaksanakan kegiatan usahanya” (Vinet & Zhedanov, 2011).
Dalam Undang-Undang Nomor 21 Tahun juga dijelaskan definisi Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah adalah bank syariah yang dalam

kegiatannya tidak memberikan jasa lalu lintas pembayaran.
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Bank Pembiayaan Rakyat Syariah tidak dapat dikonversi menjadi
Bank Perkreditan Rakyat karena perbankan syariah wajib menerapkan
prinsip ekonomi islam dalam kegiatan operasionalnya, berbeda dengan
perbankan  konvensional. Prinsip ekonomi islam yang di
implementasikan dalam setiap kegiatan bank syariah memiliki beberapa

karakteristik, yaitu:

a. Terdapat pelarangan riba dalam segala bentuk transaksi
b. Tidak ada konsep time value of money
C. Konsep uang dalam perbankan syariah adalah sebagai alat tukar,

bukan sebagai komoditas
d. Dilarang melakukan kegiatan yang bersifat spekulatif
e. Dalam satu akad tidak diperkenankan terjadi dua transaksi

Bank syariah tidak menerapkan konsep bunga dalam memperoleh
pendapatan atas dana yang dipinjam oleh nasabah. Hal tersebut
dikarenakan bunga mengandung riba yang dilarang dalam perbankan
syariah. Oleh karena itu, bank syariah menggunakan bagi hasil yang
disepakati oleh kedua belah pihak, yaitu bank dan nasabah, tidak
terkecuali pada Bank Pembiayaan Rakyat Syariah.

Berdasarkan penyataan diatas, penulis menyimpulkan bahwa
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah adalah lembaga keuangan syariah
yang menerapkan prinsip syariah dalam setiap kegiatan operasionalnya.

Selain itu, bank syariah selalu berupaya menghindari riba. Namun, Bank
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Pembiayaan Rakyat Syariah tidak menyediakan jasa dalam lalu lintas

pembayaran.

2.2.3.2 Fungsi Utama Bank Pembiayaan Rakyat Syariah

Sebagai salah satu lembaga keuangan yang menjalankan
peraturannya, Bank Pembiayaan Rakyat Syariah merupakan lembaga
yang menjembatani antara pemilik modal dan pengusaha. Oleh sebab itu,
bank dianggap sebagai penggerak roda ekonomi. Berdasarkan Undang-
Undang Nomor 21 Tahun 2008 pasal 4 ayat 1, fungsi utama bank syariah
dan UUS adalah sebagai lembaga untuk menghimpun dan menyalurkan
dana dari dan untuk masyarakat. Pelaksanaan fungsi bank syariah, tidak
terkecuali pada Bank Pembiayaan Rakyat Syariah harus berdasarkan
dengan ketentuan perundang-undangan. Perbankan syariah memiliki

tujuan untuk menunjang pemerataan kesejahteraan masyarakat.

2.2.3.3 Kegiatan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah
Sebagai salah satu jenis bank ‘syariah, dijelaskan dalam Undang-
Undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang perbankan syariah, Bank

Pembiayaan Rakyat Syariah memiliki lingkup kegiatan, berikut:

a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk:
1. Simpanan berupa tabungan atau yang dipersamakan dengan
itu berdasarkan akad wadi’ah atau akad lain yang tidak

bertentangan dengan prinsip syariah.
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2. Investasi berupa deposito atau tabungan atau bentuk lainnya
yang dipersamakan dengan itu berdasarkan akad mudharabah
atau akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah.

Menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk:

1. Pembiayaan bagi hasil berdasarkan akad mudharabah atau
musyarakah.

2. Pembiayaan berdasarkan akad murabahah, salam, atau
istishna’.

3. Pembiayaan berdasarkan akad gardh.

4. Pembiayaan penyewaan barang bergerak atau tidak bergerak
kepada nasabah berdasarkan akad ijarah atau sewa beli dalam
bentuk ijarah muntahiya biitamlik.

5. Pengambilalihan utang berdasarkan akad hawalah.

Menempatkan dana pada bank syariah lain dalam bentuk titipan

berdasarkan akad wadi’ah atau investasi berdas:arkan akad

mudharabah dan/atau akad lain yang tidak bertentangan dengan
prinsip syariah.

Memindahkan uang, baik untuk kepentingan sendiri maupun

untuk kepentingan nasabah melalui rekening Bank Pembiayaan

Rakyat Syariah yang ada di Bank Umum Syariah, Bank Umum

Konvensional, dan UUS.
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e. Menyediakan produk atau melakukan kegiatan usaha Bank
syariah lainnya yang sesuai dengan prinsip syariah berdasarkan

persetujuan Bank Indonesia.

2.3 Kerangka Konseptual

Penelitian ini di susun atas dasar pemikiran penulis yang berkaitan
dengan semakin meningkatnya persaingan di dunia perbankan, terutama
perbankan syariah. Sebagai salah satu BPRS yang beroperasi sejak tahun 1996
di kabupaten Gresik, yang saat ini telah memiliki kantor cabang di Lamongan,
tentunya tidak mudah bagi BPRS Amanah Sejahtera untuk bertahan sampai
saat ini ditengah ketatnya persaingan antar sesama bank syariah yang ada di
Lamongan. Selain itu, bank konvensional sebagai bank yang sudah ada lebih
dulu dibanding dengan BPRS Amanah Sejahtera di Lamongan, tentunya
membuat BPRS Amanah Sejahtera untuk menyusun strategi yang tetap agar
dapat bertahan dan berkembang hingga saat ini. Berdasarkan teo[i yang telah
dijelaskan di atas, maka perlu dilakukan analisis mengenai bagaimana
mengatasi permasalahan yang terjadi melalui penerapan strategi pemasaran
olen BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan. Sehingga kerangka

konseptual dapat dijelaskan pada gambar di bawah ini.



BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan

Analisis Implementasi Strategi Pemasaran

Produk Pembiayaan

Bauran Pemasaran

48

Product

Price

Promotion

Place

Observasi

Wawancara

Dokumentasi

Analisis Bauran Pemasaran

Implementasi Strategi
Pemasaran Produk Pembiayaan

Kendala Implementasi Strategi
Pemasaran Produk Pembiayaan

Solusi Kendala Implementasi
Strategi Pemasaran Produk
Pembiayaan

Simpulan

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual

Atas dasar kondisi di atas maka penulis akan melakukan penelitian untuk

membabhas strategi dan melihat potensi yang dimiliki oleh PT. BPRS Amanah

Sejahtera cabang Lamongan. Peneliti akan melihat strategi dan potensi-potensi

yang dimiliki PT. BPRS Amanah Sejahtera cabang Lamongan dengan melihat

dari beberapa aspek, seperti aspek strategi pemasaran yang digunakan, sistem

yang dimiliki perusahaan, sumber daya manusia di perusahaan, dan budaya

yang sering dilakukan oleh perusahaan.
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Sumber data yang diperoleh penulis berasal dari data primer dan data
sekunder. Data primer diperoleh dari hasil wawancara, observasi, dan
dokumentasi. Sedangkan data sekunder diperoleh dari beberapa literature
review seperti jurnal ilmiah, buku, website, dan beberapa sumber lainnya.
Setelah memperoleh data yang dibutuhkan, maka penulis akan melakukan
analisis data dengan metode analisis deskriptif kualitatif dengan
mengembangkan pola pikir induktif untuk menilai strategi dan potensi yang
dimiliki PT. BPRS Amanah Sejahtera cabang Lamongan. Hasil analisis
nantinya diharapkan akan menjadi rujukan perumusan strategi pemasaran pada

PT. BPRS Amanah Sejahtera cabang Lamongan.

Langkah selanjutnya setelah melakukan analisis terhadap perumusan
strategi pemasaran produk pada PT. BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan yaitu adalah penarikan kesimpulan. Tujuan penarikan kesimpulan
adalah untuk mengetahui hasil akhir dari penelitian tersebqt mengenai
implementasi strategi pemasaran yang efektif diterapkan oleh PT. BPRS

Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.



3.1

3.2

BAB 3

METODE PENELITIAN

Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
lapangan (field research) yang dilakukan dengan terjun langsung ke lapangan
untuk mendapatkan informasi yang relevan dari objek yang akan dibahas
(Nasehudin & Gozali, 2012). Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini
adalah pendekatan deskriptif kualitatif. Tujuan penelitian lapangan dengan
pendekatan deskriptif kualitatif adalah untuk mempelajarai kondisi di lapangan
dan mendeskripsikan secara valid dan berurutan mengenai fakta-fakta yang
terjadi di lapangan.

Berkaitan dengan uraian di atas, penelitian ini mempelajari dan memahami
tentang implementasi strategi pemasaran produk pembiayaan di BPRS
Amanah Sejahtera Cabang  Lamongan, kendala implementasi strategi
pemasaran produk pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera Cabang

Lamongan, dan solusi dalam menghadapi kendala tersebut.

Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian merupakan tempat berlangsungnya kegiatan transaksi
yang akan dilakukan penelitian oleh penulis. Penelitian ini akan meneliti
mengenai implementasi strategi pemasaran produk pembiayaan di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

yang berada di JI. Panglima Sudirman Ruko Permata Kav. 30 Lamongan

50
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3.3 Sumber Data
a) Sumber Data Primer
Dalam (Sidig & Choiri, 2019) dijelaskan bahwa sumber data primer
adalah sumber data yang diperoleh di lapangan dari pihak pertama atau
subjek yang berhubungan dengan topik penelitian. Sumber data primer
dalam penelitian ini diperoleh dari pihak marketing BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan, pegawai dan staff BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan serta nasabah pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan.
b) Sumber Data Sekunder
Dalam penelitian yang dilakukan oleh (Sidiq & Choiri, 2019) juga
dijelaskan bahwa data sekunder merupakan data yang digunakan sebagai
penunjang data primer. Sumber data sekunder dalam penelitian ini
diperoleh dari berbagai literature review seperti buku, jurnal, artikel,
website, dan/atau dokumen perusahaan mengenai strategiv' pemasaran
produk perbankan syariah terutama pada Bank Pembiayaan Rakyat

Syariah (BPRS).

3.4 Teknik Pengumpulan Data
Dalam pengumpulan data penelitian penulis menggunakan teknik sebagai
berikut:

a. Wawancara (Interview)

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan pedoman wawancara

semi terstruktur, dimana peneliti telah menyiapkan garis besar
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permasalahan yang diteliti dan beberapa pertanyaan cadangan apabila
informasi yang didapat masih kurang mendalam. Pertanyaan-pertanyaan
tersebut penulis ajukan kepada ibu Vivi Sulistya Rahman selaku wakil
kepala cabang, bapak Abdul Mujib selaku customer service, ibu Nur Mey
Ekawati selaku teller, bapak Titim Ainul Mufid selaku marketing, dan tiga
nasabah produk pembiayaan. Hal tersebut dilakukan guna memperoleh
informasi mengenai strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dalam memasarkan produk
pembiayaan yang ada di PT. BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

tersebut.

Observasi
Observasi merupakan suatu kegiatan mengumpulkan data dengan cara
melakukan pengamatan dan pencatatan yang sistematis terhadap fenomena
yang terjadi pada objek permasalahan penelitian baik secara langsung
maupun tidak langsung di lokasi penelitian (Sidig & Choiri, 2019). Dalam
hal ini peneliti turun langsung ke lapangan untuk mengamati secara teknis
mengenai strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. BPRS Amanah
Sejahtera dalam memasarkan produk pembiayaan.
Dokumentasi
Dalam metode ini penulis menggunakan data-data dari BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan berupa dokumen resmi guna
mendapatkan data yang relevan dengan penelitian ini. Data tersebut

seperti profil, gambaran umum tentang produk-produk BPRS Amanah
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Sejahtera Cabang Lamongan, data pertumbuhan nasabah pembiayaan
selama lima tahun terakhir, dan data pertumbuhan aset selama lima tahun

terakhir.

3.5 Teknik Pengolahan Data
Teknik pengolahan data yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu
editing, organizing, dan penemuan hasil riset. Berikut penjelasan terkait teknik
pengolahan data penelitian:

a. Editing, merupakan kegiatan yang dilakukan untuk memeriksa atau
meneliti kembali data-data yang telah diperoleh antara satu dengan yang
lainnya, apakah sudah layak untuk diproses ke tahap selanjutnya atau
belum

b. Organizing, merupakan kegiatan menyusun dan mengatur data-data yang
telah diperoleh sedemikian rupa hingga dapat menghasilkan dasar-dasar
pemikiran yang terorganisir dan jelas sebagai bahan penyusunan skripsi.

c. Penemuan Hasil Riset, merupakan teknik yang dilakukan setelah proses
organizing. Data yang telah melewéti proses organizing selanjutnya
dilakukan analisis mendalam menggunakan teori, kaidah, dan dalil yang
berhubungan dengan permasalahan yang diteliti untuk ditarik kesimpulan

sebagai jawaban atas pertanyaan-pertanyaan penelitian.

3.6 Teknik Analisis Data
Peneliti menggunakan sumber data primer dan sumber data sekunder
untuk dilakukan analisis lebih lanjut. Kemudian data yang telah dikumpulkan

tersebut dianalisis menggunakan analisis data secara induktif dari beberapa
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informasi yang diperoleh tentang strategi pemasaran produk pembiayaan di
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan. Langkah terakhir yaitu akan

ditarik kesimpulan untuk menjadi sebuah temuan penelitian.



BAB 4

HASIL PENELITIAN
4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian

4.1.1 Sejarah Berdirinya Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS)

Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

Berlakunya PP No. 72 Tahun 1992 tentang bank berdasarkan Prinsip
Bagi Hasil dan UU Perbankan No. 7 Tahun 1992 yang mengatur tentang Bank
berdasarkan prinsip syari’ah, mendorong beberapa pengusaha muslim di Jawa
Timur untuk mendirikan bank syariah, yang bertujuan untuk membantu
meningkatkan kesejahteraan pengusaha kecil dan menengah yang tidak
terjangkau pelayanan bank umum, dan menjadi kepercayaan masyarakat yang
ingin mendapat pelayanan perbankan sesuai syariat islam.

Berdasarkan akta pendirian No. 101 tanggal 17 Oktober 1994 oleh
notaris Nurlaily Adam, SH. Berdirilah PT. BPRS Amanah Sejahtera di Gresik.
Bank Syari’ah Amanah Sejahtera adalah Bank Pembiayaan Rakyat Syari’ah
yang menjalankan usahanya dengan prinsip syari’ah Islam dengan kegiatan
utamanya menghimpun dan menyalurkan dana melalui produk pendanaan
seperti tabungan dan deposito berjangka juga menyediakan pembiayaan bagi
pengusaha kecil dan menengah. Bank Syari’ah juga menyertakan misi sosial,
diantaranya pelayanan pembiayaan Al Qardhul Hasan (Kebajikan),
memberikan beasiswa yang dananya bersumber dari Zakat, Infagq dan
Shadagah, penyelenggaraan penyembelihan hewan Qurban pada hari raya Idul

Adha, penyediaan dana beasiswa bagi pelajar yang kurang mampu dan
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berprestasi serta kegiatan lain yang mengandung misi agama dan sosial (Bank
Syariah Amanah Sejahtera, n.d.).

Seiring berjalannya waktu dan bertambahnya jumlah nasabah, Bank
Syari’ah Amanah Sejahtera semakin berkembang di beberapa daerah. Selain
itu, PT. BPRS Amanah Sejahtera membuka kantor-kantor baru untuk
senantiasa meningkatkan pelayanan dan menjangkau lebih banyak lagi
nasabah. Hingga kini PT. BPRS Amanah Sejahtera telah mengembangkan
kantor layanan di wilayah Gresik Selatan, lamongan dan Surabaya sebagai
berikut :

1.  Kantor Pusat

JI. Kalimantan 107 Perum GKB Gresik.

Telp. (031)3930204-06, Fax. (031)3930207
2.  KC. Cerme

JI. Raya Cerme Kidul 148 Cerme, Gresik

Telp. (031)7990640, Fax. (031)7992077
3. KC. Lamongan

JI. Pang. Sudirman Ruko Permata Kav. 30 Lamongan

Telp. (0322)317003, 318004, Fax. (0322)321874
4.  KC. Surabaya

Ruko West Point Kav. 23K Sambikerep, Benowo

Telp. (031)7405863, Fax. (031)7406761
5. Kantor Kas Gresik

JI. H. Samanhudi 44 Gresik, Telp. (031)3981304
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6.  Kantor Kas Bungah

JI. Raya Bungah KM 17 Gresik, Telp (031)3942986
7. Kantor Kas Menganti

Ruko Gading Mutiara Permai AC-06,

JI. Raya Kepatihan Menganti Gresik, Telp. (031)7414383
8.  Kantor Kas Babat

Kompi, Ruko Babat No. 05,

JI. Raya Babat 256 Babat, Lamongan Telp. (0322)457485

BPRS Amanah Sejahtera Kantor Cabang Lamongan didirikan pada tahun
2008 dan menjadi BPR Syariah pertama di Lamongan yang berlokasi di JI.
Panglima Sudirman Ruko Permata Kav. 30 Lamongan. Sejauh ini
perkembangan BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan terbilang cukup
baik dilihat dari jumlah nasabah yang meningkat dibeberapa tahun terakhir.
Namun dikarenakan pandemic Covid-19, kantor kas BPRS Amanah Sejahtera
Babat Lamongan ditiadakan untuk mengurangi biaya operasional v'perusahaan.
Untuk karyawan dipindah tugaskan di Kantor Cabang Lamongan.
4.1.2 Visi Dan Misi Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah

Sejahtera

Visi:

Menciptakan perbankan syariah yang mantap sebagai sarana untuk
menggerakkan ekonomi umat menuju terciptanya kehidupan masyarakat yang

sehat, sejahtera dan berpendidikan dibawah naungan ridha Allah SWT.
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Misi:

1. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk tabungan dan deposito
dengan prinsip syariah.

2. Memberikan pembiayaan bagi pengusaha kecil, menengah, dan
masyarakat dengan prinsip bagi hasil dan jual beli untuk usaha yang
halal, produktif dan menguntungkan.

3. Memberikan kontribusi yang posititf kepada masyarakat muslim dalam
menjalankan syari’ah islam khususnya di bidang kehidupan ekonomi,

pendidikan dan kesehatan.

4.1.3 Produk-Produk Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan
a. Produk Pembiayaan
1) Multijasa Kafalah
Solusi kebutuhan sesuai Syariah
a) Talangan Umroh
Pembiayan yang digunakén untuk memfasilitasi kebutuhan
biaya perjalanan umroh namun tidak terbatas untuk tiket,
akomodasi dan perjalanan biaya umroh lainnya.
b) Biaya Kesehatan
Dana talangan untuk biaya yang berhubungan dengan

Kesehatan/berobat (rawat inap, operasi, melahirkan, dll)
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c) Biaya Sekolah
Dana talangan untuk biaya yang berhubungan dengan

pendidikan (pendaftaran siswa baru, daftar ulang, dll)

2) Bagi Hasil

Usaha jadi berkah
a) Mudharabah

Pembiayaan dimana seluruh modal kerja didanai oleh bank.
Keuntungan yang diperoleh dibagi sesuai dengan nisbah yang
disepakati. Misalnya seperti Proyek.
b) Musyarakah

Pembiayaan dimana sebagian modal kerja didanai oleh bank.
Keuntungan yang diperoleh dibagi sesuai dengan nisbah yang

disepakati, seperti usaha pertanian, usaha pertambakan.

3) Jual Beli

Pembiayaan untuk konsumsi maupun investasi dengan barang
yang jelas dan harga yang telah disepakati dengan menggunakan
akad murabahah, seperti renovasi rumah, pembelian barang

elektronik, leasing kendaraan, dil.

4) Qardh

a) Qardh Amanah
Pembiayaan yang diberikan kepada nasabah (mugtarid) yang

sudah terbukti loyalitasnya.
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b) Mabrur Haji Amanah

Pembiayaan dari bank khusus diberikan kepada nasabah untuk
mendapatkan nomor porsi keberangkatan haji.

Pendanaan
1) Tabungan Mudharabah

a) Tabungan Umum Amanah iB

Tabungan dengan sistem bagi hasil yang sifatnya mengikat
dengan adanya akad kerjasama antara bank dan nasabah dimana
penarikannya sesuai ketentuan dan tanpa dikenai biaya
administrasi. Syarat-syarat yang harus dipenuhi:

a. Foto copy KTP/SIM

b. Minimal setoran awal Rp. 10.000,-
b) Tabungan Qurban Amanah iB

Tabungan dengan sistem bagi hasil yang dikhususkan untuk
biaya qurban dan penarikannya hanya dapat dilé'kukan pada
waktu mendekati hari pelaksanaan qurban. Syarat-syarat yang
harus dipenuhi:

a. Foto copy KTP/SIM

b. Minimal Setoran awal Rp. 25.000,-
c) Tabungan Haji Amanah iB

Tabungan dengan sistem bagi hasil khusus untuk persiapan

biaya dan pelaksanaan ibadah haji yang penarikannya hanya
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dapat dilakukan pada waktu mendekati pelaksanaan ibadah haji.
Syarat-syarat yang harus dipenuhi:

a. Foto copy KTP/SIM

b. Minimal setoran awal Rp. 50.000,-
d) Tabungan Umrah Amanah iB

Tabungan dengan sistem bagi hasil khusus untuk persiapan
biaya dan pelaksanaan ibadah umrah dimana penarikannya hanya
dapat dilakukan pada waktu mendekati hari pelaksanaan umrah.
Syarat-syarat yang harus dipenuhi:

a. Foto copy KTP/SIM

b. Minimal setoran awal Rp. 50.000,-
e) Tabungan Pendidikan Amanah iB

Tabungan dengan sistem bagi hasil untuk mendidik buah hati
agar menabung sejak dini. Syarat-syarat yang harus dipenuhi:

a. Foto copy KTP/SIM |

b. FC. Akta Lahir/KK/Surat Keterangan Lahir

¢. Minimal Setoran awal Rp. 10.000,-
f) Tabungan Siswakoe Syariah Amanah iB

Tabungan Siswakoe Syariah adalah tabungan pendidikan
bundling asuransi yang diberikan kepada sekolah sebagai
apresiasi kerjasama fundling. Syarat-syarat yang harus dipenuhi:

a. Foto copy KTP/SIM

b. FC. Akta Lahir/KK/Surat Keterangan Lahir
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¢. Minimal setoran awal Rp. 100.000,-
g) Tabungan Usaha Amanah iB
Tabungan usaha bagi hasil yang disediakan khusus untuk
nasabah yang mempunyai fasilitas pembiayaan. Syarat-syarat
yang harus dipenuhi:
a. Foto copy KTP/SIM
b. Minimal setoran awal Rp. 50.000,-
2) Tabungan Wadiah
Syarat-syarat yang harus dipenuhi:
a. Foto copy KTP/SIM
b. Minimal setoran awal Rp. 10.000,-
Berikut beberapa yang termasuk tabungan wadiah:
1. Tabungan Mandiri Amanah iB
Simpanan dana yang penyetoran dan penarikannya dapat
dilakukan sewaktu-waktu, nasabah mendapatlgan imbalan
berupa bonus sesuai dengan ketentuan.
2. Tabungan ZIS Amanah iB (social Amanah)
Simpanan dana yang pemanfaatannya dikhususkan untuk
Zakat, Infag dan Shodaqoh. Pihak bank tidak memberikan

imbalan apapun.
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3. Tabungan Wadiah KMU Amanah iB (ndak Dipake karena
langsung masuk wadiah mandiri)
Simpanan dana yang pemanfaatannya dikhususkan untuk
pengobatan mata di Klinik Mata Utama.

3) Deposito

a) Mudharabah
Merupakan simpanan dana pihak ke tiga (pribadi/umum) yang
hanya dapat dilakukan pada jangka waktu tertentu berdasarkan
perjanjian antara nasabah penyimpan (deposan) dengan bank
dan mendapat imbalan bagi hasil sesuai dengan nisbah yang
telah disepakati dengan jangka waktu, 1,3,6 dan 12 bulan.
Berikut syarat dan Ketentuan:
a. Perorangan atau perusahaan berbadan hukum
b. Foto copy KTP yang masih berlaku
¢. Minimal setoran awal Rp. 500.000,-

b) Mugayyadah
Merupakan simpanan berjangka dengan sistem bagi hasil
sesuai dengan nisbah yang telah disepakati. Disini nasabah
memiliki porsi/hak untuk mengatur kemanfaatan dananya
dengan jangka waktu 1,3,6 dan 12 bulan. Berikut syarat dan
Ketentuan:
a. Perorangan atau perusahaan berbadan hukum

b. Foto copy KTP yang masih berlaku
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¢. Minimal setoran awal Rp. 10.000.000,-

Seperti bank syariah pada umumnya pada PT. BPRS Amanah Sejahtera
telah menetapkan nisbah (bagi hasil) pada produk-produk pendanaan dan
pembiayaan antara nasabah dengan bank sebagai berikut:

Tabel 4.1 Informasi Bagi Hasil Produk Pendanaan

NISBAH EQUIVALENT RATE

PRODUK NASABAH | BANK DES’21 | JAN’22
TABUNGAN MUDHARABAH
Tabungan Umum
Amanah iB 17 83 2,78 1,97
iTBabungan Haji Amanah 16 84 2,61 1,85
Tabungan Qurban
Amanah iB 14 86 2,29 1,62
;I'E?bungan Usaha Amanah 9 91 1.47 1,04
Tabungar_w Pendidikan 99 78 3,59 2,55
Amanah iB
TABUNGAN WADI’AH
Tabungan Mandiri
Amanah iB 0 0 1,00 1,00
;I';bungan Sosial Amanah 0 0 0,00 0,00
DEPOSITO AMANAH IB (MUDHARABAH)
Jangka Waktu 1 Bulan 22 178 3,59 2,55
Jangka Waktu 3 Bulan 24 76 3,92 2,78
Jangka Waktu 6 Bulan 26 74 4,24 3,01
Jangka Waktu 12 Bulan 28 72 457 3,25
Keterangan:

e Untuk Tabungan Mandiri Amanah iB bank akan memberikan BONUS
yang besarnya Insya Allah bersaing dengan rate suku bunga bank lain.
e Equivalent Rate tersebut adalah untuk bulan sebelumnya

Sumber: (Bank Syariah Amanah Sejahtera, n.d.)
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4.1.4 Struktur Kepengurusan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS)

Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

______

Gambar 4.1 Struktur Oranisasi Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS)
Amanah Sejahtera
Sumber: Dokumentasi BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan
Berikut deskripsi tugas dari setiap bagian yang ada di struktuz orgnanisasi
PT. BPRS Amanah Sejahtera KC. Lamongan meliputi:
1. Kepala Cabang

a) Menandatangani surat-surat berharga atas nama bank serta memo yang
telah diparaf oleh pejabat yang berwenang dalam kegiatan bank.

b) Menetapkan dan menyetujui serta memerintahkan kepada pejabat yang
berwenang untuk melakukan penarikan, penyetoran dan pemindah
bukuan.

c) Menetapkan, memutuskan dan menyetujui serta memerintahkan
pembayaran dalam rangka realisasi pembiayaan yang diberikan kepada
calon nasabah bank dalam batas wewenang yang telah ditetapkan oleh

direksi sesuai tata cara dan prosedur yang telah ditetapkan
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d) Mengatur dan menetapkan staff yang kompeten dalam pelaksanaan
dilingkungan bank.

Legal

a) Meneliti dan menilai serta memberikan saran mengenai kewenangan
calon nasabah dalam pengajuan pembiayaan.

b) Melakukan analisa yuridis atas permohonan pembiayaan.

c) Menyiapkan berkas-berkas pengikatan.

Marketing

a) Memasarkan produk dan jasa perbankan BPRS khususnya produk
kredit.

b) Melakukan investigasi dan pengecekan kabsahan berkas.

¢) melakukan monitoring dan pengawasan terhadap ketertiban angsuran
kredit yang dilakukan oleh debitur.

d) Melakukan survei ke alamat rumah, tempat usaha dan agunan guna
mengumpulkan data dan informasi meliputi caracter, capacity, capital,
collateral dan condition sebagai dasar analisa persetujuan kredit.

Teller

a) Melakukan persiapan pelayanan (menerima modal awal untuk
operasional dari atasan, mempersiapkan formular | pelayanan,
mempersiapkan counter pelayanan).

b) Melayani nasabah bertransaksi (menyambut nasabah, memastikan jenis
layanan yang diinginkan nasabah, melayani transaksi penyetoran,
penarikan, pemindah bukuan, transaksi pembayaran lain dan
mengakhiri pelayanan).

c) Menyelesaikan layanan akhir hari (membuat laporan kas/teller, menata
berkas transaksi, mencocokkan wuang fisik dengan laporan,
menyerahkan uang dan laporan kepada atasan).

CS

a) Memberi layanan kepada serta solusi atas masalah nasabah.

b) Membuat administrasi dalam bank seperti mencetak buku tabungan dan

produk lainnya.
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c) Mengenalkan dan memberikan penawaran kepada nasabah tentang
produk perbankan sesuai kebijakan perusahaan.

OB dan Security

a) Menjaga keamanan kantor baik diluar maupun di dalam.

b) Menjadi navigator di bank seperti mengarahkan nasabah pada saat
transaksi.

¢) Membantu nasabah dalam pengisian formulir transaksi.

d) Menjaga kebersihan dan kerapihan kantor.

4.2 Implementasi Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Di Bank

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan

Dalam menghadapi sebuah persaingan saat ini, tentunya setiap
perbankan memiliki strategi khusus untuk dapat bertahan. Hal tersebut juga
dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan sebagai salah satu
perbankan yang saat ini turut menghadapi persaingan. Berdasarkan hasil
wawancara yang dilakukan oleh peneliti kepada staff marketing Qan beberapa
staff karyawan lainnya, maka peneliti mendapatkan jawaban mengenai strategi
pemasaran yang diterapkan oleh BPRS Am‘anah Sejahtera Cabang Lamongan.
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan menerapkan strategi bauran

pemasaran 4P, yaitu product, price, promotion, dan place.

a.  Strategi product
Agar produk yang ditawarkan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan dapat diterima oleh masyarakat, maka diperlukan adanya
inovasi baru terhadap strategi yang dimiliki BPRS Amanah Sejahtera

Cabang Lamongan. Untuk mengetahui mengenai strategi produk yang
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dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan, peneliti
melakukan wawancara kepada bapak Abdul Mujib selaku Customer
Service di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

“Produk yang dimiliki oleh BPRS Amanah Sejahtera terbilang
cukup banyak, mulai dari produk pembiayaan, pendanaan, dan deposito
yang masing-masing masih memiliki banyak jenis juga. Sebagai pihak
bank, kami lebih fokus menawarkan produk pembiayaan kepada
nasabah. Karena produk pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan merupakan produk yang bisa dibilang primadona.
Kalau mau mengajukan pembiayaan disini syaratnya mudah, cukup
bawa FC KTP suami istri, FC kartu keluarga, sama FC buku nikah.
Selain itu, juga hanya menyertakan FC jaminan berupa FC BPKB dan
STNK serta foto jaminan, FC Sertifikat Hak Milik PBB, sama FC slip
gaji 3 bulan terakhir ” (Mujib, 2022).

Hal tersebut juga ditambah dengan pernyataan mas Syifaul selaku

staff legal di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan yang
menyatakan:

“Tidak semua pembiayaan yang dilakukan nasabah itu memakai
akad yang sama, jadi kita juga melihat dari pembiayaan yang diajukan
nasabah untuk kepentingan apa, baru kita bisa menentukan akad yang
akan digunakan dan berapa margin bagi hasil yang ditawarkan. Karena
memang BPRS ini adalah bank syariah yang tentunya!juga harus
menerapkan prinsip-prinsip Sesuai dengan syariat islam. Selain itu,
angsuran pembiayaan yang harus dibayar nasabah juga bersifat flat
atau tetap, jadi kan lebih meringankan beban nasabah dibandingkan jika
pembiayaan di bank konvensional ” (Syifaul, 2022).

Peneliti juga melakukan penelitian kepada ibu Sukar selaku nasabah

pembiayaan BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan sebagai
nasabah modal usaha dan mengatakan:

“Saya tau BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan ini ya dari
tetangga yang kebetulan juga punya pembiayaan disini, terus saya
dikasih brosur sama tetangga saya itu. Karena saya juga butuh modal
untuk kulak (produksi) isi toko saya, ya sudah saya melakukan
pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera ini, kebetulan persyaratan yang
diberikan juga mudah. Kalau untuk jaminan, saya pakai motor saya
sebagai jaminannya” (Sukar, 2022).
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Strategi produk yang dilakukan BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan dalam memasarkan produk yang ditawarkan adalah dengan
memaksimalkan pemasaran produk pembiayaan. Hal tersebut dilakukan
karena produk pembiayaan yang dimiliki oleh BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan merupakan produk yang banyak diminati nasabah
dibandingkan dengan produk lainnya. Persyaratan yang diberikan oleh
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan terbilang sangat mudah
untuk dipenuhi nasabah yang ingin melakukan pembiayaan. Faktor yang
mendorong nasabah untuk melakukan pembiayaan di BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan juga dikarenakan mudahnya persyaratan
yang harus dipenuhi dan akad yang digunakan pada setiap transaksi di
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan juga disesuaikan dengan
kebutuhan nasabah melakukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan.

Strategi price

Selain strategi produk, bank juga harus menetapkan strategi harga
pada produk yang ditawarkan agar bisa bersaing dengan harga yang
ditawarkan oleh perbankan lain. Oleh karena itu, peneliti juga
menanyakan kepada bu Nur Mey Ekawati selaku teller di BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan mengenai strategi produk yang dilakukan
oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

“Untuk strategi harga/margin yang kami tawarkan sudah sesuai
dengan pasaran yang ditawarkan oleh bank syariah lainnya. Untuk

marginnya kita sesuaikan dengan jangka waktu yang diambil sama
nasabah. Untuk jangka waktu 1 tahun itu 18%, 2 tahun 36%, dan kalau
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3 tahun ya berarti 54%. Tapi bisa juga ambil jangka waktu yang 6 bulan,
berarti marginnya 9%. Tapi pengambilan margin ini juga atas
kesepakatan kedua belah pihak, antara pihak bank dengan nasabah”
(Ekawati, 2022).

“Untuk setoran awal itu wajib, tapi setoran awalnya juga
terjangkau, hanya sebesar Rp. 50.000,-. Tapi nanti Ketika pembiayaan
yang diajukan telah di acc dan cair, aka nada saldo tabungan yang di
endapkan untuk satu kali angsuran. Jadi hal tersebut juga tujuannya
untuk memudahkan nasabah melakukan pembiayaan di BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan ini. Selai itu, BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan juga menawarkan produk Tabungan Usaha Amanah
iB atau tabungan mina untuk meringankan nasabah dalam membayar
angsuran” (Ekawati, 2022).

Peneliti jJuga menanyakan mengenai bagaimana strategi harga yang

dilakukan dalam proses pemasaran produk pembiayaan BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan kepada bapak Titim Ainul Mufid selaku
staff marketing di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

“Kalau harga yang kita tawarkan pada produk pembiayaan yang
kalau bahasa di bank syariah sebutannya margin ya, itu sudah kita
sesuaikan dengan harga pasaran bank syariah lainnya. Hanya saja
masih banyak nasabah yang membandingkan dengan kredit di bank
konvensional yang bunganya lebih kecil. Tapi di bank syariah itu
angsurannya bersifat flat atau tetap sampai angsurannya lunas ” (Mufid,
2022). |

Berikut besaran margin ‘dan bagi hasil yang ditawarkan BPRS

Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

Tabel 4.2 Margin dan Bagi Hasil

Sumber: Wawancara BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

Tahun Margin dan BAE\ngI Hasil BPRS
6 Bulan 9%
1 Tahun 18%
2 Tahun 36%
3 Tahun 54%
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Strategi promotion

Setelah menentukan harga dan produk, perbankan tentunya akan
merencanakan strategi promosi agar masyarakat lebih mengetahui
mengenai produk yang dimiliki dan ditawarkan oleh perbankan tersebut.
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan juga memiliki strategi
khusus dalam kegiatan promosinya. Untuk itu peneliti melakukan
wawancara kepada bapak Titim Ainul Mufid selaku staff marketing di
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

“Untuk strategi promosi yang kita lakukan ya dengan teknik jemput
bola, menyebarkan brosur juga, dan lewat sosial media. Jadi, teknik
jemput bola itu kita terjun langsung ke lapangan mendatangi sekolah-
sekolah, lembaga-lembaga, kumpulan ibu-ibu PKK. Pokoknya ke
perkumpulan-perkumpulan gitu, karena prospeknya besar untuk menarik
nasabah melakukan pembiayaan” (Mufid, 2022).

Selain itu, pak Titim Ainul Mufid juga memberikan tambahan

keterangan mengenai strategi promosi yang dilakukan:

“Nah kalau brosur itu kita tidak menggunakan sales untuk
menyebarkan, jadi kalau ada nasabah yang datang ke kantor ya kita
kasih brosurnya, kadang ada yang minta juga untuk melihat-melihat
produk yang ada di BPRS Amanah Sejahtera ini. Kita juga
mengandalkan sosial media untuk promosi, seperti website dan
whatsapp. Kalo whatsapp itu ya pakai akun masing-masing karyawan”
(Mufid, 2022).

Sesuai dengan dokumentasi mengenai brosur yang dimiliki oleh

BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan, berikut peneliti sertakan

hasil dokumentasi brosur BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:
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Gambar 4.2 Brosur BPRS Amanah Sejahtera

Sumber: Dokumentasi BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

Untuk informasi yang lebih valid, peneliti juga menanyakan kepada
bu Vivi Sulistya Rahman selaku wakil kepala cabang BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan:

“Seperti yang sudah dijelaskan pak Mufid ya mbak, promosi kita ya
dengan cara jemput bola, menyebarkan brosur, dan melalui sosial
media. Tapi memang strategi promosi yang paling efektif dan menarik
banyak nasabah, baik itu nasabah pembiayaan atau nasabah produk
lainnya ya dari strategi jemput bola. Karena memang target pemasaran
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan ini ya masih masyarakat
sekitar kabupaten Lamongan saja. Memang terbukti teknik jemput bola
ini dapat menambah jumlah nasabah pembiayaan selama 5 tahun
terakhir ini ” (Rahman, 2022).

Peneliti juga menanyakan terkait perkembangan nasabah

pembiayaan selama 5 tahun terakhir seperti yang dikatakan oleh bu Vivi
Sulistya Rahmah:

“Data dari pak Thohir (kepala cabang), tahun 2017 itu nasabah
keseluruhan produk pembiayaan ada 160 orang nasabah va, untuk tahun
2018 naik sejumlah 170 nasabah, tahun 2019 naik lagi jadi 200 nasabah,
pada tahun 2020 itu naiknya lumayan banyak yang awalnya 200 nasabah
jadi 600 nasabah, terus data terakhir di tahun 2021 kemaren naik lagi
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jadi 750 nasabah total keseluruhan nasabah pembiayaannya va. Yang
tahun 2022 belum tau total penambahannya karena memang belum akhir
tahun kan, jadi kita hanya bisa kasih tau yang 5 tahun terakhir saja”
(Rahman, 2022).

Berikut data pertumbuhan nasabah pembiayaan selama 5 tahun

terakhir:

Tabel 4.3 Jumlah Nasabah Pembiayaan Selama 5 Tahun Terakhir

Sumber: Wawancara Wakil Kepala Cabang BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan

Jumlah Nasabah
Tahun .
Pembiayaan
2017 160
2018 170
2019 200
2020 600
2021 750

Peneliti juga melakukan wawancara kepada beberapa nasabah BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan, yaitu ibu Sukar, ibu Endang
Nureni, dan Bapak Wagiyo selaku nasabah pembiayaan BPRS Amanah

Sejahtera Cabang Lamongan:

“Saya tertarik melakukan pembiayaan di BPRS ini yak arena saya
butuh modal untuk dagangan saya mbak, kebetulan saya pedagang
ayam. Waktu itu saya dapat informasi mengenai BPRS ini ya karena
pegawainya mendatangi kumpulan ibu-ibu di desa saya, kebetulan istri
saya tau. Jadi istri saya yang sebenarnya tau infonya” (Wagiyo, 2022).

“Saya tau BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan ini ya dari
tetangga yang kebetulan juga punya pembiayaan disini, terus saya
dikasih brosur sama tetangga saya itu. Karena saya juga butuh modal
untuk kulak (produksi) isi toko saya, ya sudah saya melakukan
pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera ini, kebetulan persyaratan yang
diberikan juga mudah. Kalau untuk jaminan, saya pakai motor saya
sebagai jaminannya” (Sukar, 2022)
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“Yang bikin saya tertarik mengajukan pembiayaan disini itu karena
orang banknya kan datang kesini, nawarin untuk melakukan pembiayaan
di BPRS ini, saya dikasih brosur dan dijelaskan produknya apa saja.
Katanya bisa pembiayaan untuk beli kendaraan, jadi saya ngambil
pembiayaan untuk beli motor mbak. Kebetulan motor di rumah juga
Cuma satu dan anak saya butuh motor untuk sekolah, persyaratannya
Jjuga mudah” (Nureni, 2022).

Berdasarkan hal tersebut, strategi promosi yang paling efektif untuk
menarik minat nasabah melakukan pembiayaan di BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan ini adalah karena teknik jemput bola yang
dilakukan oleh pihak marketing BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan dan penyebaran brosur kepada masyarakat. Untuk strategi
promosi melalui media sosial belum terbilang cukup efektif, namun dapat
dilakukan upgrade agar media sosial yang dimiliki BPRS Amanah

Sejahtera lebih menarik dan mudah dipahami oleh nasabah.

Strategi place

Dalam memasarkan produknya, sebuah perbankan  juga harus
memperhatikan letak lokasi berdirinya bank tersebut agar mudah
dijangkau oleh nasabah. Selain itu, Iefak lokasi yang strategis juga dapat
berpengaruh kepada kenyamanan nasabah dan karyawan dalam
melakukan transaksi. Untuk mengetahui bagaimana strategi tempat yang
dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan, peneliti
melakukan wawancara kepada bu Vivi Sulistya Rahman selaku wakil
kepala cabang di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

“Kalau letak lokasi BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan ini
terbilang sudah strategis sekali ya, karena letaknya di dekat lampu

merah, di daerah jalan raya perkotaan kabupaten Lamongan, dekat
dengan kantor, sekolah-sekolah juga dekat dari sini, selain itu kita juga
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terletak dipusat kota yang dekat dengan pusat perbelanjaan. Yang mana
tentunya lokasi kita ini sudah cukup mudah dijangkau oleh masyarakat ”
(Rahman, 2022).

Hal tersebut juga di jawab oleh bapak Abdul Mujib selaku Customer

Service di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

“Untuk lokasi kalau menurut saya, lokasi kita sudah sangat strategis
karena depan pusat belanja sama ada di pusat kota kabupaten
lamongan. Tempat yang kita sediakan juga nyaman, sudah ber-AC, ada
dua lantai, sudah diawasi CCTV juga untuk setiap sudut di kantor, di
parkiran juga sudah ada CCTV, ya meskipun parkirannya kecil.”
(Mujib, 2022).

“Ya memang BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan ini
didirikan di Lamongan agar dekat juga dengan kantor pusat yang ada di
Gresik. Tapi kita juga ada cabang di Surabaya, kalau untuk daerah barat
seperti Bojonegoro memang kita belum ada. Semoga bisa buka cabang
disana juga ya biar memperiuas cakupan nasabahnya” (Rahman, 2022)

Tempat yang strategis memang sangat berpengaruh pada kegiatan

pemasaran sebuah perbankan. BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan memang terbilang strategis karena letaknya yang dekat
dengan pusat perbelanjaan Lamongan plaza, sekolahan, gedung
perkantoran, hotel, dan lampu merah. Lebih tepatnya, BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan ‘terletak di JI. Panglima Sudv'irman Ruko
Permata Kav. 30 Lamongan.

Peneliti juga melakukan wawancara kepada ibu Endang Nuereni
selaku nasabah pembiayaan BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan
mengenai strategi tempat yang dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan:

“Kalau tempatnya sudah strategis sih, dekat dengan rumah saya
juga. Jadi mudah dijangkau dengan motor atau kendaraan umum
lainnya. Ya letak lokasinya ini salah satu yang bikin saya tertarik
melakukan pembiayaan disini, soalnya kalau jauh juga kan pasti mikir

untuk biaya transportasinya mbak. Alhamdulillahnya ini dekat dengan
rumah saya yang kebetulan di daerah veteran situ” (Nureni, 2022).
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Berdasarkan wawancara diatas, letak lokasi BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan memang sudah sangat strategis dan mudah
untuk dijangkau. Karena letaknya yang strategis, tentunya BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dapat melakukan promosi yang
lebih gencar lagi agar masyarakat lebih mengetahui mengenai produk
yang ditawarkan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan
tersebut. Karena faktor lokasi juga menjadi pertimbangan nasabah untuk

melakukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.

4.3 Kendala Implementasi Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang

Lamongan

Peneliti melakukan wawancara kepada bu Vivi Sulistya Rahman selaku
wakil kepala cabang dan bapak Titim Ainul Mufid selaku staff marketing
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dengan tujuan untukjmengetahui
mengenai kendala implementasi strategi pemasaran produk pembiayaan yang

dihadapi oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan:

“Kendala yang dihadapi selama pemasaran ya wilayah pemasaran yang
masih terbatas va. Kan BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan ini target
pemasarannya masih masyarakat kabupaten Lamongan, karena kalau diluar
kota Lamongan masih belum berani, meminimalisir kemungkinan nasabah
bermasalah, takutnya kalau bukan warga Lamongan malah susah dijangkau
va. Kayak missal kalau warga Bojonegoro mau mengajukan pembiayaan di
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan itu belum bisa va” (Rahman,
2022)

“Kendalanya dalam melakukan strategi pemasaran kalau untuk saat ini
masih seputar teknologi sama SDM va. BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan ini masih belum memanfaatkan teknologi secara optimal, dalam
artian seperti pemanfaatan sosial media itu belum di optimalkan, padahal kan



78

masyarakat sekarang cenderung banyak punya handphone untuk mengakses
informasi. Terus untuk SDM nya juga ada beberapa yang belum punya
pengalaman menjadi marketing, jadi ya harus belajar pelan-pelan” (Mufid,
2022).

Selain itu, peneliti juga mewawancara tiga nasabah pembiayaan di BPRS

Amanah Sejahtera Cabang Lamongan, yaitu ibu Sukar, ibu Endang Nureni, dan

bapak Wagiyo dan mereka menyatakan:

“Kalau waktu itu saya kurang paham mengenai akad-akad yang
digunakan sama bank syariah, maksud saya BPRS Amanah Sejahtera in ikan
termasuk bank syariah. Karena memang dijelaskan setiap produk beda akad
yang digunakan, katanya tergantung sama kebutuhan nasabah. Kalau yang
kredit saya di bank BRI itu tidak ada akad-akad seperti itu” (Sukar, 2022).

“Pembiayaan di bank syariah sama kredit di bank konvensional itu beda
ya, saya juga ada kredit di bank lain tapi tidak seperti di bank syariah. Kalau
di bank konvensional bunga yang ditawarkan itu tinggi, selain itu juga tidak
ada akad seperti di bank syariah. Sebenarnya saya masih bingung mengenai
akad yang digunakan, tapi karena prosesnya mudah dan persyaratannya juga
mudah ya saya tertarik, selain itu angsurannya juga tetap sampai lunas”
(Nureni, 2022)

“Saya masih kurang paham terkait akad-akad yang digunakan mbak,
karena memang kredit saya di bank lain yang bukan bank syariah tidak pakai
akad. Kalau di bank syariah kan margin sama bagi hasilnya ditentukan di awal
akad waktu saya mengajukan pembiayaan itu ya, tapi kalau di hank lain itu
nggak ada kayak gitu. Jadi mungkin memang pemahaman saya tentang bank
syariah yang kurang” (Wagiyo, 2022).

Berdasarkan wawancara dengan nasabah pembiayaan di BPRS Amanah
Sejahtera, kendala internal dalam proses pemasaran produk pembiayaan adalah
kurang optimalnya penggunaan teknologi dan sosial media, terdapat SDM
yang belum mendapatkan pelatihan mengenai marketing, dan wilayah
pemasaran BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan yang terbatas. Selain
itu, terdapat kendala eksternal yang dihadapi dalam proses pemasaran produk
pembiayaan adalah kurangnya pemahaman masyarakat tentang perbankan

syariah dan masih banyaknya masyarakat yang membandingkan antara bagi
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hasil dan margin yang ada pada pembiayaan dengan bunga pada Kredit Usaha

Rakyat yang ditawarkan perbankan konvensional.

Solusi Kendala Implementasi Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Di
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan

Sebuah proses kegiatan pemasaran yang telah direncanakan tidak selalu
berjalan dengan lancar, akan selalu ada kendala dalam proses tersebut. Begitu
pula proses pemasaran yang telah dirancang oleh BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan. Oleh karena itu, diperlukan solusi untuk mengatasi kendala
yang terjadi agar BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dapat mencapai
target yang telah ditentukan yaitu meningkat jumlah nasabah dan mencapai
keuntungan sesuai dengan syariat islam.

Peneliti telah melakukan wawancara kepada bu Vivi Sulistya Rahman
terkait solusi yang diberikan terhadap kendala yang ada:

“Untuk solusi terhadap kendala kurang optimalnya penggunaan
teknologi dan media sosial. Solusinya pihak BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan akan mengoptimalkan pemasaran melalui Instagram, whatsapp,
dan website dengan cara membuat konten yang lebih menarik agar masyarakat
tertarik untuk mengetahui lebih jelas mengenai produk yang ditawarkan oleh
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan. Sedangkan untuk pengoptimalan
penggunaan teknologi, BPRS Amanah Sejahtera memang belum bisa untuk
mengadakan mesin ATM seperti bank lainnya. Namun, BPRS Amanah
Sejahtera menyediakan fasilitas transfer penerimaan dana antar bank dengan
menggunakan kombinasi nomor BIN dan nomor rekening tabungan nasabah
melalui jaringan bank Danamon. Untuk tutorialnya sudah kami cantumkan di
brosur” (Rahman, 2022).

Bu Vivi juga menambah penjelasan terkait solusi yang diberikan

terhadap kendala yang terjadi, beliau mengatakan:

“Untuk solusi terhadap kendala yang kedua, dimana kendalanya adalah
wilayah pemasaran yang terbatas. BPRS Amanah Sejahtera Cabang
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Lamongan menyarankan untuk masyarakat di luar kabupaten Lamongan untuk
menjadi nasabah di BPRS Amanah Sejahtera cabang terdekat, misalnya untuk
masyarakat kota Surabaya bisa melakukan pembiayaan di BPRS Amanah
Sejahtera KC Surabaya yang ada di Benowo, untuk masyarakat Kabupaten
Gresik juga bisa melakukan pembiayaan di kantor cabang atau kantor kas
terdekat. Karena kantor pusat dan kantor cabang BPRS Amanah Sejahtera
juga ada di Gresik, kantor kas juga ada tiga” (Rahman, 2022).

Selain mewawancara bu Vivi selaku wakil kepala cabang, peneliti juga

mewawancara pak Titim selaku staff marketing BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan:

“Karena adanya SDM marketing yang belum mendapatkan pelatihan,
maka solusinya adalah BPRS Amanah Sejahtera harus sering melakukan
kegiatan yang dapat menambah wawasan SDM marketing terhadap kegiatan
pemasaran, misalnya seperti memberikan training atau seminar kepada para
SDM marketing yang baru di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.
Tujuannya agar SDM marketing lebih memahami mengenai produk yang
dipasarkan dan dapat meyakinkan nasabah agar nasabah tertarik melakukan
pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan” (Mufid, 2022).

Selain itu, pak Titim juga menambahkan pernyataan terkait solusi

terhadap kendala yang dihadapi BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan
dalam memasarkan produk pembiayaan yang dimiliki:

“Pemahaman masyarakat mengenai perbankan syariah dan perbankan
konvensional memang masih kurang, tidak sedikit ‘masyarakat yang
menganggap sama antara bank syariah dan bank konvensional. Oleh karena
itu, solusi yang seharusnya dilakukan BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan adalah dengan mengadakan sosialisasi ke lembaga atau instansi,
sekolah-sekolah, perkumpulan ibu-ibu PKK, dan perkumpulan lainnya sebagai
upaya untuk memperkenalkan kepada masyarakat adanya BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan dan produk vyang ditawarkan serta
perbedaannya dengan bank konvensional untuk meluruskan anggapan
masyarakat terhadap bank syariah” (Mufid, 2022).

Berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti kepada bu Vivi Sulistya

Rahman dan bapak Titim Ainul Mufid, maka solusi yang perlu dilakukan untuk
mengatasi kendala implementasi strategi pemasaran produk pembiayaan di
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan adalah dengan mengoptimalkan

penggunaan media sosial sebagai media pemasaran dengan membuat konten
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semenarik mungkin untuk menarik minat masyarakat, menyarankan
masyarakat untuk melakukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera cabang
terdekat, memberikan training dan seminar kepada SDM marketing, dan
melakukan sosialisasi kepada masyarakat terkait produk yang ditawarkan oleh
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dan perbedaannya dengan bank

konvensional.



BAB 5
PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

5.1 Implementasi Strategi Pemasaran Produk Pendanaan Mudharabah Pada
Tabungan Usaha Amanah iB Di PT. BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa implementasi strategi
pemasaran produk pembiayaan yang dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan meliputi yang pertama strategi product, yang dilakukan
oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan vyaitu dengan
memaksimalkan pemasaran produk pembiayaan karena produk pembiayaan
merupakan produk yang paling banyak diminati oleh masyarakat. Selain itu
persyaratan untuk mengajukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan juga sangat mudah dan penggunaan akad disesuaikan
dengan kebutuhan nasabah. Kedua, strategi price yang dilaku'kan dengan
memberikan harga produk yang sesuai dengan pasaran. Selain itu, BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan juga menyiapkan produk Tabungan
Usaha Amanah iB atau tabungan mina yang bertujuan untuk meringankan
beban nasabah dalam membayar angsuran. Ketiga, strategi promotion yang
dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan adalah dengan
melakukan teknik jemput bola, artinya marketer terjun langsung ke lapangan
untuk memasarkan produknya. BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan
juga melakukan promosi melalui penyebaran brosur dengan tujuan masyarakat

lebih mengenal dan memahami mengenai produk pembiayaan yang ditawarkan

82
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oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan. Keempat, strategi place
yang dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan adalah
dengan mendirikan kantor cabang yang berada di pusat kota dan dekat dengan
pusat perbelanjaan, sekolahan, dan gedung perkantoran lainnya untuk

mempermudah dijangkau oleh nasabah dan mempermudah proses pemasaran.

Berdasarkan teori yang ada mengenai strategi pemasaran, hal tersebut
sesuai dan dijalankan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dalam
memasarkan produknya terutama pada produk pembiayaan. Dari penjabaran
diatas pula dapat diketahui bahwa hasil penelitian tersebut sesuai dengan teori
strategi pemasaran yang digunakan dalam proses strategi pemasaran produk
pembiayaan BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan yaitu teori marketing
mix 4P yang terdiri dari strategi place, strategi price, strategi promotion, dan
strategi place (Kotler & Keller, 2009). Hal tersebut dilakukan untuk mencapai

target yang telah ditentukan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.

Sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Syahrudin (Syahrudin,
2021), R. Ajeng Entaresmen dan Desy Putri Pertiwi (Entaresmen & Pertiwi,
2016), serta penelitian yang dilakukan oleh Fatimah dan Elisabeth Yansye
Metekohy (Fatimah & Metekohy, 2013), bahwa penelitian tersebut juga
menggunakan strategi pemasaran marketing mix 4P, yaitu product, price,
promotion, dan place. Untuk penelitian yang dilakukan oleh R. Ajeng
Entaresmen dan Desy Putri Pertiwi menggunakan marketing mix 9P, yaitu

process, people, product, price, place, promotion, partners, presentation, dan
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passion. Namun, keduanya memiliki tujuan yang sama, yaitu sama-sama ingin

memenubhi target dari produk yang dipasarkan oleh lembaga keuangan.

Kendala-Kendala Implementasi Strategi Pemasaran Produk Pendanaan
Mudharabah Pada Tabungan Usaha Amanah iB Di PT. BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan

Berdasarkan hasil wawancara dengan bu Vivi dan pak Titim, bahwa
terdapat kendala internal dan kendala eksternal yang dihadapi oleh BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan. Kendala internal yang dihadapi oleh
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan adalah kurang optimalnya
penggunaan teknologi dan sosial media, terdapat SDM marketing yang belum

mendapatkan pelatihan, dan wilayah pemasaran yang terbatas.

Untuk kendala kurang optimalnya penggunaan teknologi dan media
sosial yaitu pada proses transaksi dan promosi BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan belum memanfaatkan teknologi dengan optimal. Belum
adanya mesin ATM yang disediakan olen BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan, sehingga nasabah yang ingin melakukan transaksi transfer antar
bank harus melalui jaringan Bank Danamon dengan menggunakan kombinasi
nomor BIN dan nomor rekening tabungan (Bank Syariah Amanah Sejahtera,
n.d.). Selain itu, proses pemasaran atau promosi juga belum memanfaatkan

media sosial.

Untuk kendala SDM marketing yang belum mendapatkan pelatihan

memang ada beberapa SDM marketing baru di BPRS Amanah Sejahtera
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Cabang Lamongan sehingga belum mendapatkan pelatihan. Kendala SDM
dibagian marketing ini dapat menyebabkan kurangnya pemahaman antara
nasabah dengan karyawan marketing mengenai adanya produk berbagai
produk pembiayaan yang ditawarkan BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan. Hal itu juga dapat menyebabkan karyawan marketing yang
bersangkutan tidak dapat mencapai target yang telah ditetapkan (Fatimah &

Metekohy, 2013).

Untuk kendala wilayah pemasaran yang terbatas memang BPRS Amanah
Sejahtera Cabang Lamongan hanya mencakup nasabah yang berada disekitar
kota Lamongan saja. Oleh karena itu, sebagian besar nasabah pembiayaan di
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan adalah masyarakat kabupaten
Lamongan. Untuk masyarakat dari luar kota Lamongan akan diarahkan ke
Kantor Cabang setempat jika memang sudah terdapat Kantor Cabang BPRS

Amanah Sejahtera di kota tersebut.

Selain kendala internal, BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan
juga menghadapi kendala eksternal. Kendala eksternal dalam proses pemasaran
Tabungan Usaha Amanah iB yaitu kurangnya pemahaman masyarakat
terhadap bank syariah dan masih banyak masyarakat yang membandingkan

bank syariah dan konvensional.

Kendala eksternal yang pertama vyaitu kurangnya pemahaman
masyarakat terhadap bank syariah. Banyak masyarakat yang kurang paham

mengenai produk yang ditawarkan oleh BPRS Amanah Sejahtera dan akad
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yang digunakan pada masing-masing produk. Sehingga tidak sedikit
masyarakat yang menganggap bahwa pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera

Cabang Lamongan lebih ribet daripada kredit di bank konvensional lainnya.

Kendala eksternal kedua yaitu masih banyaknya masyarakat yang
membandingkan antara pembiayaan di bank syariah dan kredit di bank
konvensional. Masyarakat banyak yang membandingkan antara margin dan
bagi hasil yang ada pada pembiayaan di bank syariah dengan bunga yang ada
pada Kredit Usaha Rakyat di bank konvensional yang tingkat marginnya
dianggap jauh lebih rendah. Hal tersebut terjadi karena memang letak lokasi
BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan berdekatan dengan lembaga

keuangan konvensional lainnya.

Berdasarkan teori yang ada mengenai tujuan strategi pemasaran yaitu
untuk meningkatkan minat nasabah dan memberikan pelayanan terbaik
semaksimal mungkin kepada nasabah. Oleh karena itu, setiap SDM marketing
harus memiliki keterampilan, kemampuan, dan pengetahuan yang mendalam
mengenai produk yang dipasarkan agar nasabah merasa yakin dan percaya
terhadap produk yang ditawarkan BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan
(Kasmir, 2001). Selain itu, hal tersebut dilakukan agar kendala atau ancaman
yang terjadi tidak berpengaruh pada ketidakberhasilan target yang diingkan
dalam proses pemasaran produk pembiayaan BPRS Amanah Sejahtera Cabang

Lamongan.



5.3

87

Sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh R. Ajeng Entaresmen dan
Desy Putri Pertiwi, bahwa penelitian ini juga memiliki kendala adanya SDM
marketing yang belum mendapatkan pelatihan sehingga dapat berpengaruh
pada kepercayaan dan keyakinan masyarakat atas produk pembiayaan yang
ditawarkan oleh marketer. Oleh karena itu, diperlukan adanya training atau
seminar untuk setiap SDM marketing yang ada di BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan agar lebih memahami dan mengetahui lebih dalam
mengenai produk yang ditawarkan kepada nasabah (Entaresmen & Pertiwi,

2016).

Solusi Mengatasi Kendala Implementasi Strategi Pemasaran Produk
Pendanaan Mudharabah Pada Tabungan Usaha Amanah iB Di PT. BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

Dalam hal ini sangat diperlukan solusi untuk mengatasi kendala yang
terjadi pada implementasi strategi pemasaran produk Tabungan Usgha Amanah
IB agar target yang telah ditetapkan olen BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan dapat tercapai. Terdapat empét solusi yang ditawarkan untuk
mengatasi kendala yang dihadapi oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan, yaitu mengoptimalkan penggunaan teknologi dan media sosial
dalam proses pemasaran dan promosi, menyarankan masyarakat untuk
melakukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera Cabang terdekat,
memberikan pelatihan kepada SDM marketing, dan melakukan sosialisasi
kepada masyarakat terkait produk yang ditawarkan dan perbedaan bank syariah

dengan bank konvensional.
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Solusi pertama adalah mengoptimalkan penggunaan teknologi dan media
sosial dalam proses pemasaran dan promosi. Dalam hal ini penggunaan media
sosial seperti Instagram, facebook, website, dan lain sebagainya sangat penting
sebagai sarana promosi dan pemasaran (Roumieh & Garg, 2014). Media sosial
bertujuan agar cakupan nasabah yang mengetahui mengenai produk
pembiayaan yang ditawarkan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan. Oleh karena itu, BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan akan
membuat konten yang lebih menarik sebagai media pemasaran online.
Banyaknya nasabah yang tertarik bisa menjadi faktor untuk menambah

pembukaan kantor kas di kota Lamongan dan sekitarnya.

Solusi kedua yaitu menyarankan masyarakat untuk melakukan
pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera cabang terdekat. Hal ini dilakukan
untuk nasabah dari luar kabupaten Lamongan yang ingin melakukan
pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera. Untuk masyarakat di kqta Surabaya
dapat melakukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Surabaya
yang ada di Ruko West Point Kav. 23K Sambikerep, Benowo, Surabaya. Untuk
masyarakat kabupaten Gresik dapat melakukan transaksi di kantor cabang dan
kantor kas yang ada di kabupaten Gresik. Kantor pusat BPRS Amanah
Sejahtera yang berada di Jl. Kalimantan 107 Perum GKB Gresik, Kantor
Cabang Cerme yang berada di JI. Raya Cerme Kidul 148 Cerme, Gresik, dan

beberapa kantor kas yang ada di kecamatan Bungah dan Menganti.

Solusi ketiga yaitu memberikan pelatihan kepada SDM marketing seperti

training atau seminar mengenai marketing kepada para SDM marketing di
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BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan. Pelatihan ini bertujuan agar dapat
terjadi komunikasi yang baik antara karyawan marketing dengan nasabah serta
dapat lebih saling memahami lebih detail mengenai produk pembiayaan yang
ada di BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan. Kecakapan karyawan
marketing dalam menyampaikan detail produk yang ditawarkan dapat
menumbuhkan kepercayaan dan ketertarikan nasabah pada produk yang
ditawarkan (Hamdani & Maulani, 2017). Hal ini dapat menjadikan

terwujudnya tujuan dan target BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan.

Solusi keempat yaitu melakukan sosialisasi kepada masyarakat terkait
produk yang ditawarkan dan perbedaan antara bank syariah dengan bank
konvensional. Sosialisasi yang diberikan kepada masyarakat ini sangat
berpengaruh kepada pemahaman masyarakat antara perbedaan bank syariah
dan bank konvensional terutama diera ketatnya persaingan dunia bisnis
perbankan seperti saat ini. Hal itu dilakukan agar masyarakat tidak §a|ah paham
perbedaan antara bagi hasil yang diterapkan oleh bank syariah dengan bunga

bank yang ada di bank konvensional.

Berdasarkan teori yang ada mengenai konsep pemasaran yang
berdasarkan pada tiga hal yaitu pertama kegiatan operasional yang berorientasi
pada keinginan dan kebutuhan konsumen. Kedua, integrated marketing atau
pelakasanaan seluruh kegiatan pemasaran yang terkoodinir. Ketiga,
tercapainya tujuan perusahaan untuk memberikan kepuasan terhadap
konsumen semaksimal mungkin (Kotler & Keller, 2009). Hal tersebut juga

dilakukan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan untuk
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meningkatkan mutu SDM marketing agar pelaksanaan seluruh kegiatan
pemasaran dapat terkoodinir dengan baik. Namun, tentunya hal itu
membutuhkan biaya yang tidak sedikit. Oleh karena itu, untuk meminimalisir
pengeluaran, seminar atau training mengenai pemasaran dapat dilakukan

secara online dengan memanfaatkan teknologi yang ada saat ini.

Sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Entaresmen bahwa
penelitian ini juga memiliki solusi dari kendala internalnya yaitu dengan
memberikan alternatif lain kepada masyarakat luar kabupaten Lamongan yang
ingin mengajukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera agar melakukan
pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera Cabang terdekat, terutama untuk
masyarakat kota Surabaya dan Kabupaten Gresik, dikarenakan BPRS Amanah
Sejahtera belum membuka kantor cabang di kota/kabupaten lain (Entaresmen

& Pertiwi, 2016).



BAB 6
SIMPULAN DAN SARAN

6.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang dilakukan di BPRS

Amanah Sejahtera Cabang Lamongan, maka dapat diambil kesimpulan sebagai

berikut:

a.

Implementasi strategi pemasaran pada produk pembiayaan di BPRS
Amanah Sejahtera Cabang Lamongan adalah strategi marketing mix 4P,
yaitu product, price, promotion, dan place. Keempat strategi tersebut
sudah berjalan secara optimal agar produk-produk pembiayaan yang
ditawarkan oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan dapat
tersalurkan dan sampai kepada masyarakat yang membutuhkan
tambahan dana.
Kendala yang menghambat implementasi strategi pemasaran produk
Tabungan Usaha Amanah iB di BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan yaitu kendala internal dan‘ kendala eksternal, sebagai berikut:
1. Kendala internal, meliputi kurang optimalnya penggunaan teknologi
dan media sosial, terdapat SDM marketing yang belum mendapatkan
pelatihan, dan wilayah pemasaran yang terbatas.
2. Kendala eksternal, meliputi kurangnya pemahaman masyarakat
mengenai produk yang ditawarkan dan masih banyak masyarakat

yang membandingkan antara bank syariah dan bank konvensional.
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c.  Solusi dari kendala yang dihadapi oleh BPRS Amanah Sejahtera Cabang
Lamongan dalam implementasi strategi pemasaran produk pembiayaan
yaitu mengoptimalkan penggunaan teknologi dan media sosial dalam
proses pemasaran dan promosi, memberikan training atau seminar
kepada SDM marketing, menyarankan masyarakat luar kabupaten
Lamongan untuk melakukan pembiayaan di BPRS Amanah Sejahtera
Cabang terdekat, dan melakukan sosialisasi kepada masyarakat terkait
produk yang ditawarkan BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

dan perbedaan bank syariah dengan bank konvensional.

6.2 Saran
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis memberikan
beberapa saran yang dapat dikemukakan dan perlu kiranya untuk
dipertimbangkan oleh pihak BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan

yaitu:

a.  Menjaga kepercayaan nasabah dengan meningkatkan kualitas kerja
karyawan melalui pelatihan marketing dan menjaga kualitas produk agar
nasabah memiliki rasa loyalitas terhadap BPRS Amanah Sejahtera
Cabang Lamongan.

b.  Lebih giat melakukan promosi, tidak hanya melalui penyebaran
pamphlet atau brosur saja, tetapi juga memanfaatkan alat promosi lainnya
seperti penggunaan alat elektronik dan media sosial, dikarenakan saat ini

hampir seluruh masyarakat memiliki media sosial.
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c.  Mengadakan program reward untuk nasabah kepada nasabah yang
memiliki endapan saldo terbanyak agar rasa loyalitas nasabah pada

BPRS Amanah Sejahtera Cabang Lamongan semakin meningkat.
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