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ABSTRAK 

 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN  

JUMLAH NASABAH PEMBIAYAAN MURABAHAH 

DI BPRS LAMPUNG TIMUR 

 

Oleh 

 

ENI SAFITRI 

 

Pembiayaan murabahah merupakan salah satu pembiayaan yang cukup 

digemari oleh masyarakat. Pembiayaan murabahah dari tahun 2014 hingga tahun 

2016 mengalami kenaikan. Namun, pada tahun 2017 pembiayaan murabahah di 

BPRS Lampung timur mengalami penurunan peminat. Padahal dalam 

menawarkan produk murabahah BPRS Lampung Timur mempunyai strategi-

strategi pemasaran produk murabahah. Hal ini menimbulkan pertanyaan 

bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan 

murabahah yang diterapkan oleh BPRS Lampung Timur. 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan, yaitu BPRS Lampung 

Timur. Penelitian ini bersifat deskriptif, karena penelitian ini berupaya 

mengumpulkan fakta yang ada, penelitian ini terfokus pada usaha 

mengungkapkan suatu masalah dan keadaan sebagaimana adanya, yang diteliti 

dan dipelajari sebagai sesuatu yang utuh. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan adalah teknik wawancara dan dokumentasi. Sedangkan analisis data 

dilakukan menggunakan data-data yang diperoleh dalam bentuk uraian-uraian 

kemudian data tersebut dianalisa menggunakan cara berfikir induktif. 

Berdasarkan penelitian yang penulis lakukan pada BPRS Lampung Timur, 

dapat penulis simpulkan bahwa strategi pemasaran produk murabahah yang 

diterapkan oleh BPRS Lampung Timur lebih condong kepada bauran pemasaran 

(marketing mix) yang terdiri dari 7P yaitu product (produk), price (harga), place 

(tempat), promotion (promosi), people (orang), process (proses), physical 

evidence (bukti fisik). Dari ke tujuh strategi yang dilakukan oleh BPRS Lampung 

Timur yang paling mampu dalam meningkatkan jumlah nasabah yaitu dengan 

cara price, promotion, dan process. Proses yang mudah dan cepat, plafon harga 

yang cukup bervariasi, margin dapat di tawar, dan Promosi yang dilakukan 

dengan cara door to door sehingga memudahkan nasabah dalam melakukan 

pembiayaan sehingga sangat berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah. 

Hal ini dilakukan agar timbul suatu kepercayaan dari pihak BPRS Lampung 

Timur maupun nasabah. Pelayanan yang baik lebih diutamakan agar nasabah 

mendapat kepuasan dan tidak berpaling pada lembaga lain. 
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MOTTO  

 

 

 

                           

                            

       

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, sukakah kamu aku tunjukkan 

suatu perniagaan yang dapat menyelamatkanmu dari azab yang pedih?, (yaitu) 

kamu beriman kepada Allah dan RasulNya dan berjihad di jalan Allah dengan 

harta dan jiwamu. Itulah yang lebih baik bagimu, jika kamu mengetahui. 

(QS.Ash-Shaff: 10-11)
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) adalah bank yang 

melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah yang dalam 

kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. BPRS tidak 

dapat melaksanakan lalu lintas pembayaran atau transaksi dalam lalu lintas 

giral. Fungsi BPRS pada umumnya terbatas pada hanya penghimpunan dana 

dan penyaluran dana.
1
 

Penghimpunan dana dilakukan melalui tabungan berakad wadiah dan 

deposito berakad mudharabah. Sedangkan penyaluran dana dilakukan melalui 

berbagai jenis pembiayaan. Akad pembiayaan murabahah untuk melayani 

pengajuan pengadaan bahan baku untuk modal kerja; penyediaan barang-

barang alat produksi; dan lainnya. Teknik perhitungan margin murabahah 

pada BPRS salah satunya melalui pembagian hasil perkalian antara plafon 

pembiayaan dan presentase margin dengan lamanya jangka waktu pembiayan. 

BPRS banyak bekerja sama dengan lembaga keuangan lain untuk saling 

mendukung.
2
 

Apabila dibandingkan, bank yang berbasis syariah memiliki perbedaan 

jika dibandingkan dengan bank-bank konvensional lainnya. Salah satu aspek 

diferensiasi yang sangat familiar adalah prinsip bagi hasil sebagai sistem 

pengganti bunga yang diterapkan oleh bank-bank konvensional selama ini. 

                                                 
1
 Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2011), h. 54 

2
 Darsono,dkk, Memberdayakan Keuangan Mikro Syariah Indonesia: Peluang dan 

Tantangan Ke Depan, (Jakarta: Tazkia Publishing, 2017), h. 281-282 
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Para pendukung bank syariah memandang sistem bunga uang sebagai sebuah 

wujud eksploitasi manusia oleh manusia lain. Sistem bunga dianggap sebagai 

sebuah cara menjaring kekayaan melalui tetesan darah dan keringat atau 

penderitaan orang lain.
3
 

Pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial, dimana 

individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan 

menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain 

sesuai dengan prinsip syariah.
4
 Pemasaran syariah bukan hanya sebuah konsep 

pemasaran yang ditambahkan atribut syariah, melainkan “pemasaran berperan 

dalam syariah” dan “syariah berperan dalam pemasaran”.
5
 

Ada dua komponen kunci yang harus di lakukan pemasar. Pertama, 

pemasar berusaha untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Kedua, pemasar mempelajari proses pertukaran, yaitu dua pihak saling 

mentransfer sesuatu yang bernilai bagi yang lain. Hal ini berarti bahwa titik 

pusat kegiatan pemasaran didasarkan pada suatu aplikasi disiplin keunggulan 

konsumen. Oleh karena itu, konsumen merupakan titik pusat usaha 

pemasaran.
6
 

Apa yang membedakan pemasaran bank dengan pemasaran produk 

lainnya. Tidak ada yang terlalu membedakan antara pemasaran bank dengan 

pemasaran lainnya, melainkan karakteristik produknya, dimana produk yang 

dijual oleh bank adalah lebih bersifat jasa dan bukan barang. Sehingga produk 

                                                 
3
 Muhammad, Bank Syariah Problem dan Prospek Perkembangan di Indonesia, 

(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2005), h. 4.  
4
 Nurul Huda, Baitul Mal Wa Tamwil, (Jakarta: Amzah, 2016), h. 187 

5
 Ibid, h. 196 

6
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), h. 223 
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yang dijual sedikit abstrak atau tidak dapat dilihat secara nyata namun tetap 

dapat dirasakan oleh nasabah. Karena perbedaan tersebut strategi pemasaran 

yang diterapkan haruslah yang tepat yaitu strategi pemasaran bagi produk 

jasa.
7
 

Salah satu unsur penting dalam pembuatan strategi perusahaan adalah 

strategi pemasaran, karena dengan strategi pemasaran yang tepat akan sangat 

mendukung keseluruhan upaya untuk mencapai sasaran perusahaan, baik 

dalam arti sasaran jangka pendek, jangka sedang maupun jangka panjang.
8
 

Konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan 

organisasi yang ditetapkan adalah perusahaan tersebut harus menjadi lebih 

efektif dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan  

mengomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih.
9
 

 Usaha pemasaran yang menunjang keberhasilan perusahaan haruslah 

didasarkan pada konsep pemasaran yang tepat, untuk dapat menentukan 

strategi pasar dan strategi pemasaran yang mengarah kepada sasaran yang 

dituju.
10

 

Dinamika lingkungan bisnis berdampak pada perubahan selera dan 

prefensi pelanggan, perubahan ini pada gilirannya menuntut inovasi dan 

                                                 
7
 M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012), h. 5 

8
 Sondang P Siagian, Manajemen Stratejik, (Jakarta: Bumi Aksara, 1995), h. 212.  

9
 M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran, h. 7 

10
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, (Jakarta: Raja 

Grafindo Persada, 2002), h. 2.  
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kreatifitas setiap organisasi agar dapat menyempurnakan produk dalam rangka 

mempertahankan kelangsungan hidup dan profitabilitas perusahaan.
11

 

Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk 

keberhasilan usaha perusahaan umumnya dan bidang pemasaran khususnya. 

Disamping itu strategi pemasaran yang ditetapkan harus ditinjau dan 

dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan pasar 

tersebut. Dalam hal ini dibutuhkan dunia bagian yang sangat penting dan 

saling berkaitan, guna dapat berhasilnya kegiatan pemasaran yang dilakukan 

oleh suatu perusahaan, yaitu sasaran pasar yang dituju (target market), dan 

acuan pemasaran yang dijalankan (marketing mix) untuk sasaran pasar 

tersebut.
12

 Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu 

sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat untuk 

menuju sasaran tersebut.
13

 

Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 

mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 

mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 

yaitu yang lebih dikenal dengan marketing mix  (bauran pemasaran).
14

 

PT BPR Syariah Lampung Timur memiliki berbagai macam produk 

simpanan maupun pembiayaan guna menghimpun dan menyalurkan dana 

masyarakat. BPRS menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan 

berupa tabungan berdasarkan akad wadi’ah  dan investasi berupa deposito  

                                                 
11

 Fandy Tjiptono & Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik, (Yogyakarta: Andi Offset, 

2012), h. 267.  
12

 Ibid, h. 154 
13

 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, h. 231 
14

 M Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran, h. 14. 
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berdasarkan akad mudharabah. Kemudian menyalurkan dana masyarakat 

dalam bentuk pembiayaan transaksi ijarah multi jasa, pembiayaan musyarakah 

(bagi hasil), dan pembiayaan murabahah (jual beli). Adapun jalur pembiayaan 

BPR Syariah Lampung Timur dapat dilihat dari segi tujuan penggunaan, dari 

jangka waktu, dari sektor usaha, dari segi jaminan, dan dari jumlahnya yaitu 

jalur GOLBERTAP, dan jalur umum.
15

 

 Salah satu pembiayaan yang cukup digemari oleh masyarakat adalah 

pembiayaan murabahah. Namun, akhir-akhir ini pembiayaan murabah di PT. 

BPR Syariah Lampung Timur mengalami penurunan peminat.
16

 Berikut ini 

jumlah nasabah pembiayaan murabahah di PT BPR Syariah Lampung Timur 

sejak tahun 2014 hingga Desember 2018. 

Tabel 1.1  

Jumlah Nasabah Pembiayaan Murabahah di PT. BPR Syariah  

Lampung Timur  Tahun 2014 s/d 2018
17

 

 

Tahun 
Jumlah Nasabah 

Pembiayaan Murabahah 
Jumlah Pinjaman  

2014 17 Rp. 1.017.000.000 

2015 32 Rp. 1.977.000.000 

2016 58 Rp. 5.585.000.000 

2017 25 Rp. 2.400.500.000 

2018 12 Rp. 1.250.000.000 

 

Berdasarkan data di atas terlihat bahwa, jumlah nasabah pembiayaan 

murabahah mengalami naik turun sejak tahun 2014 hingga tahun 2018, pada 

tahun 2014, 2015 dan 2016 mengalami kenaikan jumlah nasabah pembiayaan 

murabahah, dari 17 nasabah menjadi 32 nasabah dan dari 32 nasabah menjadi 

                                                 
15

 Bapak Andi, Marketing PT BPR Syariah Lampung Timur, wawancara pada tanggal 19 

Agustus 2018 Pukul 13. 30 
16

 Dokumentasi BPRS dari tahun 2014-2017 
17

 Dokumentasi BPRS dari tahun 2014-2017 
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58 nasabah, namun pada tahun 2017 mengalami penurunan, dari 58 nasabah 

menjadi 25 nasabah dan dari 25 nasabah menjadi 12 nasabah. 

Turunnya nasabah pada tahun 2017 ini dikarenakan besarnya resiko 

dan kurangnya sosialisasi produk pembiayaan murabahah secara khusus dari 

PT BPR Syariah Lampung Timur, sehingga nasabah pembiayaan murabahah 

sedikit peminatnya.
18

 

Peneliti telah melakukan wawancara kepada Bapak Andi selaku 

marketing PT BPR Syariah Lampung Timur. Sesuai surat keputusan direksi 

tentang insentif bagi marketing dan berdasarkan evaluasi terhadap pencapaian 

target kualitas dan kuantitas penyaluran pembiayaan serta untuk menjaga 

produktifitas asset BPRS, maka melalui surat edaran direksi menetapkan 

kebijakan untuk insentif bulanan dan semesteran diberikan kepada marketing/ 

AO yang mencapai target penyaluran pembiayaan. Target minimal masing-

masing marketing/ AO setiap bulan adalah Rp. 450.000.000, dan target 

minimal masing-masing marketing/ AO setiap satu semester adalah Rp. 

2.700.000.000. Target ini disesuaikan setiap tahun antara direksi dengan 

jajaran bagian marketing. Bank akan memberikan punishment hukuman 

kepada marketing yang tidak mencapai target yang telah di tentukan yaitu 

marketing yang realisasi pencairan pembiayaannya kurang dari 76% dari 

target yang ditentukan selama empat bulan terus menerus akan diberikan surat 

peringatan pertama (SP 1), marketing yang realisasi pencairan pembiayaannya 

kurang dari 76% dari target yan ditentukan selama delapan bulan terus 

                                                 
18

 Bapak Ridho, Kabag Operasional PT BPR Syariah Lampung Timur, wawancara pada 

tanggal 06 Juli 2018 pukul 14. 16 WIB 
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menerusakan diberikan surat peringatan kedua (SP 2), marketing yang 

realisasi pencairan pembiayaannya kurang dari 76% dari target yang 

ditentukan selama dua belas bulan terus menerus akan diberikan surat 

peringatan ketiga (SP 3).
19

 

Marketing yang tidak mencapai target tersebut, maka tidak akan 

mendapatkan kenaikan gaji serta kenaikan pangkatnya ditunda, bersedia untuk 

dimutasi kebagian lain yang sesuai jika ada posisi yang tersedia, jika tidak 

terdapat posisi yang tersedia pada bagian lain maka marketing tersebut harus 

mengundurkan diri secara sukarela, untuk marketing dalam status masa 

percobaan atau status kontrak, maka dinyatakan tidak lulus masa percobaan 

atau masa kontrak dan kepada yang bersangkutan secara otomatis perjanjian 

kerja terputus atau batal.
20

 

Seorang marketing sering disebut sebagai ujung tombaknya 

perusahaan. Karena ia memang bertugas untuk memitigasi  serta memahami 

pasar dengan sangat baik, termasuk mampu memenuhi target penjualan sesuai 

dengan yang diharapkan.
21

 Dalam pelaksanaan pembiayaan, marketing harus 

menggunakan strategi yang sesuai dengan standar operasional prosedur (SOP) 

BPRS Lampung Timur sehingga akan meningkatkan jumlah nasabah 

pembiayaan.  

                                                 
19

 Bapak Andi, Marketing PT BPR Syariah Lampung Timur, wawancara pada tanggal 19 

Agustus 2018 pukul 13. 30 
20

 Bapak Andi, Marketing PT BPR Syariah Lampung Timur, wawancara pada tanggal 19 

Agustus 2018 pukul 13. 30 
21

 Irham Fahmi, Manajemen Strategis Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2015),      

h. 71 
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Bank memang tidak hanya berfungsi sebagai organisasi ekonomi, akan 

tetapi juga mempunyai misi sosial. Karena bank selalu berhubungan dengan 

masyarakat, bank harus bisa membuat masyarakat tidak memandang bank 

hanya lembaga penyimpan dan penyalur dana bagi mereka, namun masyarakat 

bisa lebih memandang bank adalah bagian dari keluarga yang setiap saat bisa 

membantu dan memenuhi kebutuhan mereka. Dengan begitu masyarakat tidak 

akan sungkan dan takut dalam menyimpan dana ataupun meminjam dana dari 

bank tersebut. 

Kurangnya nasabah pembiayaan murabahah di PT BPR Syariah 

Lampung Timur tidak terlepas dari adanya strategi pemasaran yang diterapkan 

di PT BPR Syariah Lampung Timur dalam memasarkan produk pembiayaan. 

Padahal dalam menawarkan produknya PT BPR Syariah Lampung 

Timur mempunyai pasar target atau sasaran dan seperangkat alat pemasaran 

atau yang dikenal dengan bauran pemasaran untuk meningkatkan asset 

sehingga mampu dengan maksimal untuk dikelola melalui produk-produk 

pembiayaan yang prospektif dan menghasilkan keuntungan yang maksimal 

baik untuk nasabah maupun untuk PT BPR Syariah Lampung Timur. Hal ini 

menimbulkan pertanyaan mengapa jumlah nasabah pembiayaan murabahah 

semakin menurun dan bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan 

jumlah nasabah pembiayaan di BPRS Lampung Timur, sehingga mendapatkan 

respon dari masyarakat yang ada di Lampung Timur dan sekitarnya. 

Berdasarkan uraian tersebut maka peneliti tertarik untuk mengetahui 

lebih jelas tentang bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah 
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nasabah pembiayaan di BPRS Lampung Timur. Dengan adanya produk 

murabahah diharapkan mampu membantu masyarakat yang ingin 

mendapatkan barang yang dibutuhkan namun tidak dapat secara tunai. Maka 

peneliti tertarik melakukan penelitian dengan mengangkat judul “Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan 

Murabahah di BPRS Lampung Timur”. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah diuraikan di atas, 

maka pertanyaan dalam penelitian ini adalah: “Bagaimana strategi pemasaran 

dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan murabahah di BPRS 

Lampung Timur?” 

 

C. Tujuan dan Manfaat  Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai peneliti pada penelitian ini adalah untuk 

mengetahui bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah 

nasabah pembiayaan murabahah di BPRS Lampung Timur. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut 

a. Bagi penulis 

Untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan peneliti 

tentang lembaga keuangan syariah, serta untuk mengetahui pentingnya 
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strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan 

murabahah di BPRS Lampung Timur. 

b. Bagi pihak perbankan 

Dapat dijadikan sebagai masukan atau saran yang bermanfaat, 

bersifat membangun untuk terus meningkatkan jumlah nasabah 

pembiayaan murabahah pada Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

(BPRS) Lampung Timur menggunakan strategi pemasaran yang tepat. 

c. Bagi pembaca 

Sebagai bahan referensi bagi mahasiswa yang akan menyusun 

penelitian dengan mengangkat tema yang sama atau sejenis tentang 

strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan 

murabahah. 

 

D. Penelitian Relevan 

Agar tidak terjadi pengulangan pembahasan maupun pengulangan 

penelitian dan juga dapat melengkapi wacana yang berkaitan dengan 

penelitian maka diperlukan wacana atau pengetahuan tentang penelitian-

penelitian sejenis yang telah diteliti sebelumnya. Terkait dengan penelitian ini, 

sebelumnya telah ada beberapa penelitian yang mengangkat tema sama di 

antaranya yaitu: 

1. Penelitian karya Nailul Kharomah, yang berjudul “Strategi Pemasaran 

Dalam Upaya Menarik Minat Pembeli (Studi Di Multi Mart 

Simbarwaringin). Fokus penelitian ini yaitu strategi pemasaran dalam 

upaya menarik minat pembeli. Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi 
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yang diterapkan multimart simbarwaringin menjadi hal paling penting 

dalam meningkatkan daya minat beli masyarakat.
22

 

2. Penelitian Karya Ifta Radhatul Jannah, dengan judul “Strategi Pemasaran 

Perhotelan Dalam Etika Bisnis Islam (Studi Di Hotel Syariah Grand 

Sekuntum Kota Metro)”. Fokus penelitian ini yaitu strategi pemasaran 

perhotekan dalam etika bisnis islam. Penelitian ini menyimpulkan bahwa 

industri perhotelan terus berkembang seiring dengan perkembangan dunia 

usaha, ditandai dengan terus bertambahnya hotel yang ada di indonesia 

khususnya di Kota Metro Lampung. Persaingan bisnis yang semakin ketat, 

tentunya jasa perhotelan tersebut mempunyai cara atau strategi dalam 

mempertahankan pelanggan agar tidak lari atau pindah ke jasa perhotelan 

yang lain.
23

 

Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu di atas, dapat diketahui 

bahwa kajian tentang Startegi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Pembiayaan Murabahah Di BPRS Lampung Timur belum pernah 

diteliti. Meskipun dalam satu tema yang sama yakni mengenai strategi 

pemasaran dan produk pembiayaan, tetapi objek penelitiannya berbeda. Pada 

penelitian ini yang menjadi objek penelitian yaitu BPRS Lampung Timur. 

 

  

                                                 
22

 Nailul Kharomah, “Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Pembeli (Studi Di Multi 

Mart Simbarwaringin)”, Skripsi Pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Metro, Lampung, 

2016.  
23

 Ifta Radhatul Jannah, “Strategi Pemasaran Perhotelan Dalam Etika Bisnis Islam (Studi 

Di Hotel Syariah Grand Sekuntum Kota Metro)”, Skripsi Pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN Metro, Lampung, 2017.  



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Definisi Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran 

suatu perusahaan.
1
 

Strategi pemasaran adalah panduan dari kinerja wirausaha dengan 

hasil pengujian dan penelitian pasar sebelumnya dalam mengembangkan 

keberhasilan yang diinginkan.
2
 

Strategi pemasaran adalah pernyataan baik secara implisit maupun 

eksplisit mengenai bagaimana suatu merk atau lini produk mencapai 

tujuannya.
3
 

Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah dibidang 

pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. Strategi 

pemasaran mengandung dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan 

dengan erat, yakni pasar target/ sasaran dan bauran pemasaran. Kedua 

faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu sasaran yang 

                                                 
1
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, h. 63 

2
 Mudjiarto, Membangun Karakter dan Kepribadian Kewirausahaan, (Yogyakarta: Graha 

Ilmu, 2006), h. 129 
3
 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2008), h. 6 
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akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat untuk menuju 

sasaran tersebut.
4
 

Berdasarkan beberapa pengertian di atas dapat peneliti pahami 

bahwa strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu dibidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan 

yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan. 

 

2. Tujuan Strategi Pemasaran 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan 

berkembang; tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha 

mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba 

perusahaan. Usaha ini hanya dapat dilakukan, apabila perusahaan dapat 

mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari 

dan membina langganan,  serta usaha menguasai pasar. Tujuan ini hanya 

dapat dicapai, apabila bagian pemasaran perusahaan melalukan strategi 

yang mantap untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada 

dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar 

dapat dipertahankan dan sekaligus di tingkatkan.
5
 

Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk 

keberhasilan usaha perusahaan umumnya dan bidang pemasaran 

khususnya. Disamping itu strategi pemasaran yang ditetapkan harus 

                                                 
4
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, h. 230 

5
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, h. 153 
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ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan 

lingkungan pasar tersebut. Dalam hal ini dibutuhkan dunia bagian yang 

sangat penting dan saling berkaitan, guna dapat berhasilnya kegiatan 

pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan, yaitu sasaran pasar yang 

dituju (target market), dan acuan pemasaran yang dijalankan (marketing 

mix) untuk sasaran pasar tersebut.
6
 

Jadi, inti dari tujuan pemasaran bank syariah adalah untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah melalui beragam produk dan 

pelayanan yang diberikan sehingga nasabah akan merasa puas dan 

diharapkan dapat menarik nasabah lainnya. 

 

3. Faktor – faktor Srategi Pemasaran 

Strategi pemasaran mengandung dua faktor yang terpisah tetapi 

berhubungan dengan erat, yaitu: 

a. Pasar target/ sasaran 

b. Bauran pemasaran (marketing mix) 

Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu 

sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat 

untuk menuju sasaran tersebut.
7
 

 

4. Pasar Target/ Sasaran 

Pasar target/ sasaran yaitu suatu kelompok konsumen yang 

homogen, yang merupakan sasaran perusahaan.
8
 

                                                 
6
 Ibid, h. 154 

7
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, h. 230-231 
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Pasar sasaran merupakan pasar yang akan dilayani. Sedangkan 

bagian pasar mengelompokkan pasar yang bersifat heterogen menjadi 

kelompok yang homogen. Maka penentuan pasar sasaran adalah keputusan 

perusahaan mengenai pasar manakah yang akan dilayani.
9
 

Target pasar adalah tindakan mengevaluasi dan membandingkan 

kelompok yang diidentifikasi dan kemudian memilih satu atau beberapa 

diantaranya sebagai calon dengan potensi yang paling besar.
10

 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pasar sasaran 

merupakan tindakan mengevaluasi suatu kelompok yang bersifat 

heterogen menjadi kelompok yang homogen dari pasar yang akan dilayani. 

 

5. Bauran Pemasaran (marketing mix) 

Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 

mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 

mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat di kendalikan 

yaitu lebih dikenal dengan marketing mix (bauran pemasaran).
11

 

Bauran pemasaran merupakan seperangkat alat yang dapat 

digunakan pemasar untuk membentuk karaktristik jasa yang ditawarkan 

kepada pelanggan.
12

 

                                                                                                                                      
8
 Ibid, h. 230 

9
 M Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2014), h. 37. 

10
 Rosida, “Target Pasar dan Strategi Memposisikan Produk Teh di Pasar Global”, 

(Media Litbang Sulteng), Vol. 4, No 2/2011, h. 128 
11

 M Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran, h. 14 
12

 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Bayumedia Publishing, 2011), h. 39 
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Bauran pemasaran dapat diartikan sebagai perpaduan seperangkat 

alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh perusahaan sebagai 

bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar sasaran.
13

 

Secara umum bauran pemasaran adalah mencakup sejumlah 

variabel pemasaran yang dapat dikendalikan oleh perusahaan yang 

digunakan untuk mencapai market share yang telah ditetapkan dan 

digunakan untuk memuaskan konsumen. Pada dasarnya bauran pemasaran 

terdiri dari bauran pemasaran untuk produk barang dan produk jasa. 

Komponen utama dalam bauran pemasaran untuk produk barang terdiri 

dari empat jenis yang biasanya disebut dengan “4P” yaitu: product, price, 

place, dan promotion. Sedangkan untuk bauran pemasaran produk jasa 

lebih luas daripada bauran pemasaran produk barang, yaitu dengan 7P 

yang terdiri product, price, place, promotion, people, physical evidence, 

dan proccess.
14

 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 

merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 

sistem pemasaran, dimana variabel tersebut dapat dikendalikan oleh 

pemasaran untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. 

Berikut ini unsur dari bauran pemasaran (marketing mix), antara 

lain sebagai berikut: 

 

 

                                                 
13

 M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran, h. 14 
14

 Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis, (Malang: UIN-Maliki Perss, 2011), h. 67. 
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a. Produk (product) 

Produk adalah rangkaian dari keseluruhan produk yang 

dihasilkan oleh perusahaan untuk di tawarkan kepada konsumen. 

Unsur-unsur dari bauran produk terbagi atas 10 unsur yang masing-

masing terdiri dari keanekaragaman produk, kualitas, desain, bentuk, 

merek, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan, dan pengembalian.
15

 

Produk adalah pemahaman subyektif produsen atas sesuatu 

yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi 

melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai 

dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar.
16

  

Produk sama halnya dengan perbankan konvensional, produk 

yang dihasilkan dalam perbankan bukan berupa barang, melainkan 

berupa jasa.
17

 Produk jasa sifatnya abstrak namun manfaatnya mampu 

dirasakan. Produk yang ditawarkan perbankan adalah contoh dari 

produk jasa, sehingga pemasarannya yang digunakan pun  adalah 

strategi pemasaran untuk produk jasa.
18

 

Keputusan bauran produk yang dihadapi pemasar jasa bisa 

sangat berbeda dengan yang dihadapi pemasar barang. Aspek 

                                                 
15

 Abdul Pauji, “Strategi Pemasaran Funding Officer dalam Meningkatkan Minat 

Nasabah di BPRS Amanah Ummah”, (Bogor: Ekonomi Syariah FAI-UIKA), Vol. 6, No 2/2015, h. 

387 
16

 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, h. 231-232 
17

 Herry Sutanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), 

h. 73 
18

 M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran, h.15 
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pengembangan jasa baru juga memiliki keunikan khusus yang berbeda 

dengan barang, yakni jasa baru sukar di proteksi dengan paten.
19

 

Apabila perusahaan ingin mendapatkan keberhasilan dalam 

memasarkan produk, konsentrasi harus diarahkan pada konsumen. 

Bagian pemasaran mempunyai peluang terbesar dalam hal ini karena 

berhubungan langsung dengan konsumen sehari-hari melalui tenaga 

para penjual.
20

  

b. Harga (price) 

Harga merupakan uang yang harus diberikan konsumen untuk 

mendapatkan barang atau jasa yang dijual. Harga menjadi aspek yang 

sangat penting karena umumnya konsumen menjadikan harga sebagai 

pertimbangan utama sebelum membeli. Mengingat sifatnya yang 

fleksibel, ada baiknya jika selalu mengikuti dinamika pasar agar bisa 

menetapkan harga pada level yang tepat. Dimana harga tetap bisa 

diterima masyarakat namun juga tetap menghasilkan keuntungan.
21

 

Unsur-unsur dari bauran harga terdiri dari bagi hasil, porsi bagi hasil, 

dan biaya administrasi.
22

 

Keputusan bauran harga berkenaan dengan kebijakan strategik 

dan taktikal, seperti tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran, 

dan tingkat diskriminasi harga di antara berbagai kelompok pelanggan. 

                                                 
19

 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, h. 40 
20

 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, h. 221 
21

 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, h. 289-290 
22

 Firman Yulianto, “Pengaruh Faktor Bauran Pemasaran Terhadap Pertimbangan 

Nasabah Memilih Bank Syariah Di Kota Medan”, (UB: Fakultas Ekonomi), Vol. 12, No 2/2009,    

h. 313 
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Pada umumnya aspek-aspek ini mirip dengan yang biasa dijumpai 

pemasar barang. Akan tetapi, ada pula perbedaanya, yaitu bahwa 

karakteristik intangible jasa menyebabkan harga menjadi indikator 

signifikan atas kualitas. Karakteristik personal dan non transferable 

pada beberapa tipe jasa memungkinkan diskriminasi harga dalam pasar 

jasa tersebut, sementara banyak pula jasa yang dipasarkan oleh sektor 

publik dengan harga yang disubsidikan atau bahkan gratis. Hal ini 

menyebabkan kompleksitas dalam penetapan harga jasa.
23

 

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 

pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu 

produk. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam suatu 

penetapan harga antara lain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan 

oleh pesaing dan perubahan keinginan pasar.
24

 

c. Tempat dan Distribusi (place) 

Tempat/ saluran distribusi adalah bentuk-bentuk pelayanan 

yang diinginkan nasabah apabila akan bertransaksi dengan bank 

syariah dikaitkan dengan lokasi bank itu sendiri. Unsur-unsur dari 

bauran tempat dan distribusi terdiri mudah dijangkau, pusat keramian, 

dekat pertokoan dan saluran.
25

 

Keputusan distribusi menyangkut kemudahan akses terhadap 

jasa bagi para pelanggan potensial. Keputusan ini meliputi keputusan 

                                                 
23

 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, h. 40-41 
24

 M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran, h. 15 
25

 Firman Yulianto, “Pengaruh Faktor Bauran Pemasaran Terhadap Pertimbangan 

Nasabah Memilih Bank Syariah di Kota Medan”, (UB: Fakultas Ekonomi), Vol. 12, No 2/2009,   

h. 313 
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lokasi fisik (misalnya keputusan mengenai dimana sebuah hotel atau 

restoran harus didirikan), keputusan mengenai penggunaan perantara 

untuk meningkatkan aksesibilitas jasa bagi para pelanggan (misalnya, 

apakah akan menggunakan jasa agen perjalanan ataukah harus 

memasarkan sendiri paket liburan secara langsung kepada konsumen), 

dan keputusan non-lokasi yang ditetapkan demi ketersediaan jasa 

(contohnya, penggunaan telephone delivery systems).
26

 

Untuk melakukan penetrasi, pelayanan perbankan syariah harus 

disebarkan hingga ke pelosok daerah. Selain itu bisa juga dilakukan 

secara bertahap atau bisa juga dengan melakukan sistem kerja sama 

(partnership) dengan unit-unit pelayanan sejenis.
27

 

Adapun yang perlu diperhatikan dari keputusan mengenai 

tempat yaitu: 

1) Sistem transportasi perusahaan 

Yang termasuk dalam sistem transportasi perusahaan antara 

lain keputusan tentang pemilihan alat transportasi, penentuan 

jadwal pengiriman, dan rute yang harus ditempuh. 

2) Sistem penyimpanan 

Dalam sistem penyimpanan harus menentukan letak gudang 

baik untuk menyimpan bahan baku maupun lokasi untuk 

menyimpan barang jadi, jenis peralatan yang digunakan untuk 

mengenai material maupun peralatan lainnya. 

                                                 
26

 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, h. 41 
27

 Herry Sutanto, Manajemen Pemasaran, h. 74 
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3) Pemilihan saluran distribusi 

Pemilihan penyaluran distribusi menyangkut keputusan 

tentang penggunaan penyalur (pedagang besar, pengecer, agen, 

makelar) dan bagaimana menjalin kerjasama yang baik dengan 

penyalur.
28

 

Bentuk pola saluran distribusi dapat dibedakan atas dua pola 

yaitu:
29

 

a) Saluran langsung 

Produsen    konsumen 

b) Saluran tidak langsung 

(1) Produsen  pengecer  konsumen 

(2) Produsen perusahaan dapat menentukan  pedagang 

besar/ menengah  pengecer  konsumen 

(3) Produsen  pedagang besar pedagang menengah 

  pengecer  konsumen 

d. Promosi (promotion) 

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 

sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh 

perusahaan tersebut.
30
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Ada beberapa cara menyebarkan informasi ini, antara lain 

periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), promosi 

penjualan (sales promotion), dan publisitas (publicity). 

1) Periklanan (advertising), merupakan alat utama bagi 

pengusaha untuk mempengaruhi konsumennya. Periklanan 

ini dapat dilakukan oleh pengusaha lewat surat kabar, radio, 

majalah, bioskop, televisi, ataupun dalam bentuk poster-

poster yang dipasang dipinggir jalan atau tempat-tempat 

yang strategis. 

2) Penjualan pribadi (personal selling), merupakan kegiatan 

perusahaan untuk melakukan kontak langsung dengan calon 

konsumennya. Dengan kontak langsung ini diharapkan 

akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara 

pengusaha dengan calon konsumennya itu. Yang termasuk 

dalam persoal selling adalah door to door selling, mail 

order, telephone selling, direct selling. 

3) Promosi penjualan (sales promotion), merupakan kegiatan 

perusahaan untuk menjajakan produk yang dipasarkannya 

sedemikian rupa sehingga konsumen akan mudah untuk 

melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan 

pengaturan tertentu, maka produk tersebut akan menarik 

perhatian konsumen. 

4) Publisitas (publicity), merupakan cara yang biasa digunakan 

juga oleh peruahaan untuk membentuk pengaruh secara 

tidak langsung kepada konsumen, agar mereka menjadi 

tahu, dan menyenangi produk yang dipasarkannya, hal ini 

berbeda dengan promosi, dimana didalam melakukan 

publisitas perusahaan tidak melakukan hal yang bersifat 

komersial. Publisitas merupakan suatu alat promosi yang 

mampu membentuk opini masyarakat secara tepat, sehingga 

sering disebut sebagai usaha untuk mensosialisasikan atau 

memasyarakatkan.
31

 

 

Meskipun secara garis besar bauran promosi untuk barang 

sama dengan jasa, promosi jasa seringkali membutuhkan penekanan 

tertentu pada upaya meningkatkan kenampakan tangibilitas jasa. 
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Selain itu, dalam kasus pemasaran jasa, personil produksi juga menjadi 

bagian penting dalam bauran promosi.
32

 

Agar acuan/ bauran promosi (promotional mix) yang optimal 

dapat dicapai, maka perlu pertimbangan beberapa faktor, antara lain 

adalah: 

1) Besarnya jumlah dana yang disediakan untuk kegiatan 

promosi 

2) Luas dari pasar dan konsentrasi pasar yang ada 

3) Jenis dan sifat dari produk yang dipasarkan 

4) Tingkat atau tahap dari siklus usaha atau daur hidup produk 

(product live cycle) 

5) Tipe dan perilaku para langganan.
33

 

 

Tujuan yang diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat 

mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan 

untuk membeli produk tersebut.
34

 

e. Orang (people) 

Orang merupakan sikap dan penampilan segenap jajaran 

pegawai bank syariah yang dapat menarik minat nasabah untuk 

memilih bank bank syariah. Unsur-unsur dari bauran orang terdiri dari 

pengetahuan dan ketrampilan.
35

 

Bagi sebagian besar jasa, orang merupakan unsur vital dalam 

bauran pemasaran. Bila produksi dapat dipisahkan dengan konsumsi, 
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sebagaimana dijumpai dalam kebanyakan kasus pemasaran barang 

manufaktur, pihak manajemen biasanya dapat mengurangi pengaruh 

langsung sumber daya manusia terhadap output akhir yang diterima 

pelanggan. Oleh sebab itu, bagaimana sebuah mobil dibuat umumnya 

bukanlah faktor penting bagi pembeli mobil tersebut. Konsumen tidak 

terlalu memusingkan apakah karyawan produksi berpakaian acak-

acakan, berbahasa kasar di tempat kerja atau datang terlambat ke 

tempat kerjanya. Yang penting bagi pembeli adalah kualitas mobil 

yang dibelinya. Dilain pihak, dalam industri jasa, setiap orang 

merupakan ‘part time marketer’ yang tindakan dan perilakunya 

memiliki dampak langsung pada output yang diterima pelanggan. Oleh 

sebab itu, setiap organisasi jasa (terutama yang tingkat kontaknya 

dengan pelanggan tinggi) harus secara jelas menentukan apa yang 

diharapkan dari setiap karyawan dalam interaksinya dengan pelanggan. 

Untuk mencapai standar yang ditetapkan, metode-metode rekrutmen, 

pelatihan, pemotivasian, dan penilaian kinerja karyawan tidak dapat 

dipandang semata-mata sebagai keputusan personalia, semua itu juga 

merupakan keputusan bauran pemasaran yang penting.
36

 

Personil yang menyampaikan jasa merupakan elemen kunci 

dalam memberikan pengalaman positif dan berkesan bagi pelanggan. 

Oleh sebab itu, perusahaan jasa dapat membedakan dirinya dengan 

cara merekrut dan melatih karyawan yang lebih mampu dan lebih 
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dapat diandalkan dalam berhubungan dengan pelanggan, dari pada 

karyawan pesaingnya.
37

 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa yang termasuk 

dalam aspek ini tentu saja bukan hanya konsumen namun semua SDM 

yang terlibat termasuk pekerja atau tim bisnis. Hal ini sangat penting 

diperhatikan mengingat semua orang tentunya mempunyai 

kecenderungan yang berbeda dalam dunia bisnis. Memberikan 

perhatian yang baik pada orang yang terlibat dalam bisnis, merupakan 

langkah awal yang sangat baik. 

f. Bukti Fisik (physical evidence) 

Bukti fisik adalah sesuatu dari kondisi fisik bank syaraiah yang 

menjadi bahan pertimbangan masyarakat untuk mau menjadi nasabah 

bank syariah. Unsur-unsur dari bauran pemasaran terdiri dari eksterior 

kantor, sarana parkir, musik, dan interior kantor.
38

 

Physical evidence merupakan tempat dimana pemberi jasa dan 

pelanggan berinteraksi, dibagi menjadi: 

1) Essential evidence, yaitu bagian dari sarana fisik yang tidak 

dapat dimiliki oleh pengguna jasa, misalnya: gedung, 

peralatan kantor tata letak, dan lain sebagainya. 

2) Peripheral evidence, yaitu bagian dari sarana fisik yang 

dapat dimiliki oleh konsumen atau pengguna jasa, 

misalnya: buku pedoman, brosur-brosur produk dan lain 

sebagainya.
39

 

                                                 
37

 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, h. 272 
38

 Firman Yulianto, “Pengaruh Faktor Bauran Pemasaran Terhadap Pertimbangan 

Nasabah Memilih Bank Syariah Di Kota Medan”, (UB: Fakultas Ekonomi), Vol. 12, No 2/2009, h. 

314 
39

 Musnaini, “Perilaku Nasabah Non Muslim Dalam Bauran Pemasaran Terhadap 

Keputusan Memilih Produk Bank Syariah di Kota Jambi”, (Jambi: Fakultas Ekonomi Universitas 

Jambi), Vol. 2, No 1/2010, h. 27 



26 

 

 

Karakteristik intangible pada jasa menyebabkan pelanggan 

potensial tidak bisa menilai suatu jasa sebelum mengkonsumsinya. Ini 

menyebabkan resiko yang di persepsikan konsumen dalam keputusan 

pembelian semakin besar. Oleh sebab itu, salah satu unsur penting 

dalam bauran pemasaran adalah upaya mengurangi tingkat resiko 

tersebut dengan jalan menawarkan bukti fisik dari karakteristik jasa. 

Bukti fisik ini bisa dalam berbagai bentuk, misalnya brosur paket 

liburan yang atraktif dan memuat foto lokasi liburan dan tempat 

menginap, penampilan staf yang rapi dan sopan, seragam pilot dan 

pramugari yang mencerminkan kompetensi mereka, dekorasi internal 

dan eksternal bangunan yang atraktif (contohnya, banyak rumah sakit 

khusus anak dan ruang praktik dokter anak yang didekor dengan 

nuansa anak-anak dengan harapan agaranak-anak tidak takutsewaktu 

diperiksa dokter), ruang tunggu yang nyaman dan lain-lain.
40

 

g. Proses jasa itu sendiri (proccess) 

Proses adalah kegiatan yang menunjukkan bagaimana 

pelayanan diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian 

barang.
41

 Unsur-unsur dari bauran proses terdiri dari kemudahan 

transaksi, kecepatan transaksi dan prinsip transaksi.
42
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Proses produksi atau operasi merupakan faktor penting bagi 

konsumen high-contact service, yang kerapkali juga berperan sebagai 

co-producer jasa bersangkutan. Pelanggan restoran, misalnya, sangat 

terpengaruh oleh cara staf melayani mereka dan lamanya menunggu 

selama proses produksi. Berbagai isu muncul sehubungan dengan batas 

antara produsen dan konsumen dalam hal alokasi fungsi-fungsi 

produksi. Misalnya, sebuah restoran bisa saja mengharuskan para 

pelanggannya untuk mengambil makanannya sendiri dari counter 

tertentu atau menaruh piring dan alat-alat makanan yang sudah mereka 

pakai ditempat-tempat khusus. Dalam bisnis jasa, manajemen peasaran 

dan manajemen operasi terkait erat dan sulit dibedakan dengan tegas.
43

 

Jasa merupakan suatu proses yang menyangkut input dan 

output. Terdapat empat jenis input yang dapat diproses dalam suatu 

jasa, yaitu sebagai berikut: 

1) Pemrosesan terhadap pelanggan  

2) Pemrosesan terhadap barang/milik 

3) Pemrosesan terhadap stimulus 

4) Pemrosesan terhadap informasi
44

 

h. Customer Service 

Makna layanan pelanggan berbeda antar organisasi dalam 

sektor jasa, layanan pelanggan dapat diartikan sebagai kualitas total 

jasa yang dipersepsikan oleh pelanggan. Oleh sebab itu, tanggung 
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jawab atas unsur bauran pemasaran ini tidak bisa diisolasi hanya pada 

departemen layanan pelanggan, tetapi menjadi perhatian dan tanggung 

jawab semua personil produksi, baik yang dipekerjakan oleh organisasi 

jasa maupun oleh pemasok. Manajemen kualitas jasa yang ditawarkan 

kepada pelanggan berkaitan erat dengan kebijakan desain produk dan 

personalia.
45

 Unsur dari bauran customer service terdiri dari kualitas 

pelayanan, dan penampilan. 

Mengingat semua aspek dalam konsep marketing mix saling 

berkaitan satu sama lain, maka anda harus menjelaskannya secara 

beriringan serta proporsional. 

 

6. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah 

Minat didalam Kamus Besar Bahasa Indonesia diartikan sebagai 

sebuah kecenderungan hati yang tinggi terhadap sesuatu gairah atau 

keinginan.
46

 Menurut pendapat lain, minat adalah kesukaan 

(kecenderungan hati) kepada sesuatu. Secara sederhana minat itu dapat 

diartikan suatu kecenderungan untuk memberikan perhatian kepada orang 

dan bertindak terhadap orang, aktivitas atau situasi yang menjadi objek 

dari minat itu tersebut disertai dengan perasaan senang.
47

 

Strategi pemasaran perusahaan ditujukan untuk mempengaruhi 

konsumen, namun hal yang sebaliknya juga terjadi, yakni perilaku 
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konsumen mempengaruhi strategi pemasaran. Memahami perilaku 

konsumen merupakan langkah yang tepat, konsep dasar pemasaran 

menyatakan bahwa perusahaan dibentuk untuk memuaskan kebutuhan 

konsumen. 

Memahami perilaku pembeli dari pasar sasaran merupakan tugas 

penting dari manajemen pemasaran. Untuk memahami hal ini, perlu 

diketahui faktor-faktor apakah yang memengaruhi konsumen dalam 

memutuskan pembelian. Faktor-faktor tersebut terdiri dari faktor eksternal 

dan faktor internal. 

a. Faktor Eksternal 

Faktor-faktor lingkungan eksternal yang mempengaruhi 

perilaku konsumen antara lain: 

1) Kebudayaan 

Mempelajari perilaku konsumen adalah mempelajari 

perilaku manusia, sehingga perilaku konsmen juga ditentukan oleh 

kebudayaan yang tercermin pada cara hidup, kebiasaan, dan tradisi 

dalam permintaan akan bermacam-macam barang dan jasa.
48

 

2) Kelas sosial 

Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang relatif homogen 

yang bertahan lama dalam sebuah masyarakat, yang tersusun 

secara hierarki dan yang keanggotaannya mempunyai nilai minat 

dan prilaku yang sama. 
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3) Keluarga 

Dalam keluarga masing-masing anggota dapat berbuat hal 

yang berbeda dalam membeli sesuatu. Setiap anggota keluarga 

memiliki selera dan keinginan yang berbeda. Oleh karena itu 

perusahaan dalam mengidentifikasikan perilaku konsumen harus 

mengetahui siapa perlu, pengambil inisiatif, pembeli atau siapa 

yang memengaruhi keputusan untuk membeli dengan mengetahui 

peranan dari masing-masing anggota keluarga, maka perusahaan 

dapat menyusun program-program pemasaran dengan lebih baik 

dan terarah.
49

 

4) Kelompok referensi dan kelompok sosial 

a) Kelompok referensi 

Kelompok referensi adalah kelompok yang menjadi 

ukuran seseorang untuk membentuk kepribadian perilakunya. 

Biasanya masing-masing kelompok mempunyai pelopor opini 

yang dapat mempengaruhi anggota dalam membeli sesuatu. 

Maka manajer pemasaran perlu mengetahui siapa pelopor opini 

dan suatu kelompok bersangkutan, guna menentukan program 

pemasaran. 

b) Kelompok sosial 

Untuk dapat mengetahui alam dan menyesesuaikan diri 

dengan lingkungan tersebut, manusia menggunakan pikiran, 
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perasaan, dan kehendaknya. Sehingga timbul kelompok-

kelompok sosial dalam kehidupan manusia. 

5) Faktor Pemasaran 

a) Produk 

Penetapan tingkat kualitas produk dilakukan dengan 

menetapkan tingkat manfaat produk yaitu manfaat utama, 

produk dasar, produk yang diharapkan, produk yang tidak 

diharapkan tetapi tersedia, dan produk yang membuat 

kejutan.
50

 

b) Promosi 

Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang 

ditujukan untuk mendorong permintaan nasabah atas produk 

yang ditawarkan produsen atau penjual. Tujuan promosi adalah 

(1) memodifikasi tingkah laku nasabah, (2) memberitahukan 

atau menginformasikan produk kepada nasabah, (3) membujuk 

dan memotovasi nasabah agar mau membeli produk yang 

ditawarkan, dan (4) mengingatkan nasabah tentang produk agar 

tidak beralih ke produk lain.
51

 Promosi dalam sistem ekonomi 

syariah harus memperhatikan nilai-nilai kejujuran dan 

menjauhi penipuan. Media atau sarana dan metode yang 

digunakan harus sesuai dengan prinsip syariah. 
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b. Faktor Internal 

Faktor-faktor lingkungan internal yang mempengaruhi perilaku 

konsumen adalah:
52

 

1) Motivasi 

Perilaku seseorang dimulai dengan adanya suatu motif yang 

menggerakkan individu dalam mencapai suatu tujuan. Tanpa 

motivasi seseorang tidak akan terpengaruh untuk mencari kepuasan 

terhadap dirinya. 

2) Persepsi 

Proses dimana sesorang memilih, mengorganisasikan, dan 

mengartikan masukan informasi untuk menciptakan suatu 

gambaran yang berarti dari dunia ini. Persepsi dapat melibatkan 

penafsiran seseorang atas suatu kejadian berdasarkan pengalaman 

masa lalunya. 

3) Belajar 

Belajar menjelaskan perubahan dalam perilaku seseorang 

yang timbul dari pengalaman. Proses belajar pada suatu pembelian 

terjadi apabila konsumen ingin menanggapi dan memperoleh suatu 

kepuasan atau sebaliknya tidak terjadi apabila konsumen merasa 

dikecewakan oleh produk yang kurang baik.
53
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4) Kepribadian dan konsep diri 

a) Kepribadian 

Kepribadian adalah pola sifat individu yang dapat 

menentukan tanggapan untuk bertingkah laku. 

b) Konsep diri 

Konsep diri memengaruhi perilaku konsumen didalam 

pembelian. Konsep diri merupakan pendekatan yang dikenal 

luas untuk menggambarkan hubungan antara konsep diri dalam 

konsumen dengan image merek dan image penjual. 

5) Kepercayaan dan sikap 

a) Kepercayaan 

Kepercayaan adalah suatu pikiran deskriptif yang dianut 

seseorang mengenai sesuatu. Kepercayaan ini merupakan citra 

produk dan merek. 

b) Sikap 

Sikap menggambarkan penilaian  kognitif yang baik 

maupun tidak baik, perasaan-perasaan emosional dan 

kecenderungan berbuat yang bertahan selama waktu tertentu 

terhadap beberapa objek atau gagasan. 

 

Kepuasan konsumen adalah kondisi terpenuhinya kebutuhan, 

keinginan, dan harapan konsumen terhadap sebuah produk dan jasa. 

Konsumen yang puas mengkonsumsi produk tersebut secara terus 

menerus, mendorong konsumen untuk loyal terhadap suatu produk dan 
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jasa tersebut dan dengan senang hati mempromosikan produk dan jasa 

tersebut dari mulut ke mulut.
54

 

Kesetiaan konsumen tidak terbentuk dalam waktu singkat, tetapi 

melalui proses belajar dan berdasarkan hasil pengalaman konsumen dari 

pembelian konsisten sepanjang waktu. Apabila sesuai dengan harapan, 

proses pembelian ini terus berulang. Terciptanya kepuasaan dapat 

memberikan beberapa manfaat, diantaranya hubungan antara perusahaan 

dan pelanggan menjadi harmonis, menjadi dasar bagi pembelian ulang, 

dan menciptakan loyalitas pelanggan, serta rekomendasi dari mulut ke 

mulut yang menguntungkan perusahaan.
55

 

 

B. Pembiayaan Murabahah 

1. Pengertian Murabahah 

Murabahah adalah akad jual beli barang dengan menyatakan harga 

perolehan dan keuntungan (marjin) yang disepakati oleh penjual dan 

pembeli. Akad ini merupakan salah satu bentuk natural certainty 

contracts, karena dalam murabahah ditentukan beberapa required rate of 

profit-nya (keuntungan yang ingin diperoleh).
56

  

Murabahah adalah jual beli barang pada harga asal dengan 

tambahan keuntungan yang disepakati. Dalam murabahah, penjual harus 

memberi tahu harga produk yang ia beli dan menentukan suatu tingkat 
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keuntungan sebagai tambahannya.
57

 Jadi murabahah menjual suatu barang 

dengan harga pokok ditambah keuntungan yang disepakati bersama untuk 

dibayar pada waktu yang ditentukan atau dibayar secara cicilan. 

Berdasarkan keterangan lain jual beli murabahah adalah jual beli 

dimana si penjual mengambil keuntungan dari barang yang dijualnya, 

sementara si pembeli mengetahui harga awal dari barang tersebut.
58

 Jadi 

pembiayaan murabahah merupakan akad jual beli atas barang tertentu 

dimana penjual menyebutkan harga pokok dan keuntungan kepada si 

pembeli. 

Berdasarkan penjelasan di atas dapat dipahami bahwa murabahah 

adalah akad jual beli atas suatu barang dengan harga yang disepakati dan 

penjual wajib memberi penjelasan tentang harga pokok dari barang yang 

diperjual belikan dan keuntungan (margin) yang didapatkan oleh penjual. 

Harga jual yang telah disepakati diawal akad tidak boleh berubah selama 

jangka waktu pembiayaan. 

 

2. Tujuan Murabahah 

Ada beberapa tujuan pembiayaan murabahah diantaranya sebagai 

berikut:
59

 

Pertama, mencari pengalaman. Satu pihak yang berkontrak 

(pemesan pembeli) meminta pihak lain (pembeli) untuk membeli sebuah 

aset. Pemesan berjanji untuk ganti membeli aset tersebut dan memberikan 
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keuntungan. Pemesan memilih sistem pembelian ini, yang biasanya 

dilakukan secara kredit, lebih karena ingin mencari informasi dibanding 

alasan kebutuhan yang mendesak terhadap aset tersebut. 

Kedua, mencari pembiayaan. Dalam oprasi perbankan syariah, 

motif pemenuhan pengadaan aset atau modal kerja merupakan alasan 

utama yang mendorong datang ke bank. Pada gilirannya, pembiayaan yang 

akan diberikan akan membantu memperlancar arus kas (cash flow) yang 

bersangkutan. 

Cara menjual secara kredit sebenarnya bukan bagian dari syarat 

sistem murabahah. Meskipun demikian, transaksi secara angsuran ini 

mendominasi praktik pelaksanaan murabahah tersebut. Hal ini karena 

memang seseorang tidak akan datang ke bank kecuali untuk mendapat 

kredit dan membayar secara angsuran. 

 

3. Jenis-jenis Akad Murabahah 

Ada dua jenis akad Murabahah, yaitu:
60

 

a. Murabahah dengan pesanan 

Murabahah dapat dilakukan berdasarkan pesanan atau tanpa 

pesanan. Dalam murabahah berdasarkan pesanan, bank melakukan 

pembelian barang setelah ada pemesanan dari nasabah, dan dapat 

bersifat mengikat atau tidak mengikat nasabah untuk membeli barang 

yang dipesannya (bank dapat meminta uang muka pembelian kepada 
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nasabah). Dalam murabahah berdasarkan pesanan yang bersifat 

mengikat, pembeli tidak dapat membatalkan pesanannya. 

b. Tunai atau Cicilan 

Pembayaran murabahah dapat dilakukan secara tunai atau 

cicilan. Dalam murabahah juga diperkenankan adanya perbedaan 

dalam harga barang untuk cara pembayaran yang berbeda. Murabahah 

muajjal dicirikan dengan adanya penyerahan barang diawal akad dan 

pembayaran kemudian (setelah awal akad), baik dalam bentuk 

angsuran maupun dalam bentuk lump sum (sekaligus). 

 

C. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 

1. Pengertian Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) adalah bank yang 

melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah yang dalam 

kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. BPRS 

tidak dapat melaksanakan lalu lintas pembayaran atau transaksi dalam lalu 

lintas giral. Fungsi BPRS pada umumnya terbatas pada hanya 

penghimpunan dana dan penyaluran dana.
61

 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) adalah bank syariah 

yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas 

pembayaran (pasal 1 angka 9 UU perbankan syariah).
62
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Sedangkan dalam pasal 1 ayat 4 UUP ditegaskan tentang Bank 

Perkreditan Rakyat (BPR) sebagai berikut Bank Perkreditan Rakyat adalah 

bank yang melaksanakan kegiatan usahanya secara konvensional atau 

berdasarkan prinsip syariah yang dalam kegiatannya tidak memberikan 

jasa lalu lintas pembayaran.
63

 

Jadi, dapat di simpulkan bahwa BPR Syariah adalah lembaga 

keuangan bank yang berjalan dengan prinsip-prinsip syariah yang dalam 

kegiatannya lebih sempit dibandingkan dengan bank umum, yang tidak 

memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. 

 

2. Kegiatan Usaha Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 

Berkaitan dengan BPRS, sebagaiman terlihat dalam pasal 21 UU 

Perbankan Syariah, kegiatan usaha yang dapat dilakukan oleh lembaga ini 

adalah: 

a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk: simpanan 

berupa tabungan atau yang dipersamakan dengan itu 

berdasarkan akad wadi’ah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah dan investasi berupa 

deposito berdasarkan akad mudharabah. 

b. Menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk 

pembiayaan bagi hasil berdasarkan akad mudharabah atau 

musyarakah; pembiayaan berdasarkan akad murabahah, salam, 

atau istishna’; pembiayaan berdasarkan akad qard; pembiayaan 

penyewaan barang bergerak atau tidak bergerak kepada 

nasabah berdasarkan akad ijarah atau sewa beli dalam bentuk 

ijarah muntahiya bittamlik; dan pengambilalihan utang 

berdasarkan akad hawalah. 

c. Menempatkan dana pada Bank syariah lain dalam bentuk 

titipan berdasarkan akad wadi’ah atau investasi berdasarkan 

akad mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan 

dengan prinsip syariah. 

                                                 
63

 Muhammad, Bank Syariah, h. 34 



39 

 

 

d. Memindahkan uang, baik untuk kepentingan sendiri maupun 

untuk kepentingan nasabah melalui rekening BPRS yang ada di 

BUS, Bank Umum Konvensional, dan UUS. 

e. Menyediakan produk atau melakukan kegiatan usaha Bank 

Syariah lainnya yang sesuai dengan prinsip syariah yang 

berdasarkan persetujuan Bank Indonesia.
64

 

 

3. Aspek Hukum Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 

Sejak berlakunya UUU No. 21 Tahun 2011 tentang OJK per 31 

Desember 2013, maka pengaturan dan pengawasan BPRS menjadi tugas 

dan wewenang OJK. Pengaturan tentang BPRS dijelaskan dalam Peraturan 

OJK No. 3 Tahun 2016 tentang BPRS. 

Berdasarkan peraturan tersebut, BPRS harus berbadan hukum 

Perseroan Terbatas (PT) dan hanya dapat didirikan serta melakukan 

kegitan operasional setelah mendapatkan izin dari OJK. Selain itu, 

manajemen operasional juga diatur sesuai ketetapan OJK, mulai dari aspek 

perizinan pendirian, permodalan, kepemilikan, sampai pelaporan. 

Secara spesifik, peran BPRS sebagai bagian dari sistem perbankan 

syariah dijelaskan dalam UU No. 21 Tahun 2008 tentang perbankan 

syariah. Dalam UU tersebut dijelaskan bahwa bank syariah adalah bank 

yang menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan 

menurut jenisnya terdiri atas BUS dan BPRS. 

Pada Pasal 1 uu No. 21 Tahun 2008 dijelaskan bahwa BPRS adalah 

bank syariah yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu 

lintas pembayaran. Beberapa larangan kegiatan operasional BPRS dalam 

UU tersebut dijelaskan, antara lain: 
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a. Melakukan kegiatan usaha yang bertentangan dengan prinsip 

syariah 

b. Menerima simpanan dalam bentuk giro dan ikut serta dalam 

lalu lintas pembayaran 

c. Melakukan kegiatan dalam valuta asing, kecuali penukaran 

uang asing dengan izin BI (setelah adanya OJK, perizinan 

penukaran valuta asing melalui OJK) 

d. Melakukan kegiatan usaha perasuransian, kecuali sebagai agen 

pemasaran produk asuransi syariah 

e. Melakukan penyertaan modal, kecuali pada lembaga yang 

dibentuk untuk menanggulangi kesulitan likuiditas BPRS 

f. Melakukan usaha lain diluar kegiatan usaha yang telah diatur 

dalam UU.
65
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 

 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis dari penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research), 

Menurut Abdurrahmat Fathoni, penelitian lapangan yaitu “suatu penelitian 

yang dilakukan di lapangan atau di lokasi penelitian, suatu tempat yang 

dipilih sebagai lokasi untuk menyelidiki objek sebagaimana terjadi di 

lokasi tersebut, yang dilakukan juga untuk penyusunan laporan ilmiah”.
1
  

Penelitian lapangan (field research) dianggap sebagai pendekatan 

luas dalam penelitian kualitatif atau sebagai metode untuk mengumpulkan 

data kualitatif. Ide pentingnya adalah bahwa peneliti berangkat ke 

lapangan untuk mengadakan penelitian tentang sesuatu fenomena dalam 

suatu keadaan ilmiah. Perihal demikian, maka pendekatan ini berkaitan 

erat dengan pengamatan berperan serta. Peneliti lapangan biasanya 

membuat catatan secara ekstensif yang kemudian dibuatkan kodenya dan 

dianalisis dalam berbagai cara.
2
 

Pada penelitian ini akan memaparkan data hasil penelitian yang 

diperoleh di lapangan yaitu tentang Strategi Pemasaran Dalam 

                                                 
1
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Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan Murabahah Di BPR Syariah 

Lampung Timur. 

 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif, karena penelitian ini berupaya 

mengumpulkan fakta yang ada, penelitian ini terfokus pada usaha 

mengungkapkan suatu masalah dan keadaan sebagaimana adanya, yang 

diteliti dan dipelajari sebagai sesuatu yang utuh. “penelitian deskriptif 

yaitu suatu penelitian yang bermaksud mengadakan pemeriksaan dan 

pengukuran-pengukuran terhadap gejala tertentu”.
3
 

Penelitian ini bersifat deskriptif, karena penelitian ini berupaya 

mengumpulkan fakta yang ada, penelitian ini terfokus pada usaha 

mengungkapkan suatu masalah dan keadaan sebagaimana adanya, yang 

diteliti dan dipelajari sebagai sesuatu yang utuh. Penelitian deskriptif yang 

dimaksud dalam penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan 

Murabahah Di BPR Syariah Lampung Timur. 

 

B. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 

Kata-kata atau tindakan orang-orang yang diamati atau 

diwawancarai merupakan sumber utama. Sumber data utama dicatat 

melalui catatan tertulis atau melalui perekaman video atau audio tapes, 
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pengambilan foto, atau film. Pencatatan sumber data utama melalui 

wawancara atau pengamatan berperanserta merupakan hasil usaha 

gabungan dari kegiatan melihat, mendengar, dan bertanya.
4
 

Mengenai hal ini peneliti melakukan penelitian langsung di BPR 

Syariah Lampung Timur. Sumber data primer dalam penelitian ini terdiri 

dari Bapak Putut Fan Yudi selaku Kepala Bagian Pembiayaan BPR 

Syariah Lampung Timur, Bapak Uun Tri Wahyudi selaku karyawan 

marketing BPR Syariah Lampung Timur, dan Bapak Beni Diktus Irvan, 

Bapak Tri Hadi Suwanto, Bapak Muhammad Ridho, Bapak Faisal 

Abdurahman, Bapak Juhaedi, Bapak Uun Tri Wahyudi selaku  nasabah PT 

BPR Syariah Lampung Timur. Data dikumpulkan sendiri oleh peneliti 

langsung dari sumber atau objek penelitian yang dilakukan. 

 

2. Sumber Data Sekunder 

Walaupun dikatakan bahwa sumber diluar kata dan tindakan 

merupakan sumber kedua, jelas hal itu tidak bisa diabaikan. Dilihat dari 

segi sumber data, bahan tambahan yang berasal dari sumber tertulis dapat 

dibagi atas sumber baku dan majalah ilmiah, sumber dari arsip, dokumen 

pribadi, dan dokumen resmi.
5
  

Sumber data sekunder dalam penelitian ini berupa buku-buku 

tentang strategi pemasaran dan pembiayaan dalam perbankan syariah yang 

terdiri dari, M Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, 
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(Bandung: Alfabeta, 2012), Irham Fahmi, Manajemen Strategi, (Bandung: 

Alfabeta, 2015), Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep 

dan Strategi, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2002), Pandji Anoraga, 

Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), Philip Kotler, 

Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 2000), 

Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis, (Malang: UIN-Malik Press, 2011). 

Selain dari buku-buku di atas sumber data sekunder juga meliputi 

data profil BPR Syariah Lampung Timur, data jumlah nasabah 

pembiayaan Murabahah, serta berkas-berkas persyaratan pembiayaan. 

Sumber data sekunder yang diharapkan dapat menunjang peneliti dalam 

mengungkap data yang dibutuhkan dalam penelitian ini, sehingga sumber 

data primer menjadi lebih lengkap. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan dengan menggunakan 

beberapa teknik pengumpulan data, antara lain: 

1. Wawancara  

Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui proses tanya 

jawab lisan yang berlangsung satu arah, artinya pertanyaan datang dari 

pihak yang mewawancarai dan jawaban diberikan oleh yang 

diwawancarai.
6
 

Adapun teknik wawancara yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah wawancara semiterstruktur dimana dalam pelaksanaannya lebih 
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bebas. Tujuan dari wawancara jenis ini adalah untuk menemukan 

permasalahan secara lebih terbuka, dimana pihak yang di wawancarai 

diminta pendapat, dan ide-idenya.
7
 

Guna memperoleh data yang ada kaitannya dengan penelitian ini, 

peneliti mencari informasi yang diperlukan tentang strategi pemasaran 

dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan murabahah, serta 

Melakukan wawancara dengan tiga informan yaitu dengan Bapak Putut 

Fan Yudi selaku Kepala Bagian Pembiayaan BPR Syariah Lampung 

Timur, Bapak Uun Tri Wahyudi selaku karyawan marketing BPR Syariah 

Lampung Timur, dan nasabah BPR Syariah Lampung Timur. 

Teknik yang digunakan di dalam penentuan nasabah sebagai 

sumber data menggunakan teknik sampling insidental, yaitu teknik 

penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara 

kebetulan atau insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai 

sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai 

sumber data.
8
 

2. Dokumentasi 

Metode dokumentasi ialah teknik pengumpulan data dengan 

mempelajari catatan-catatan mengenai data pribadi responden, seperti 

yang dilakukan oleh seorang psikolog dalam meneliti perkembangan 

seorang klien melalui catatan pribadinya.
9
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Metode dokumentasi ini digunakan sebagai bahan informasi untuk 

mengumpulkan data-data dari PT BPR Syariah Lampung Timur yang 

berupa dokumen resmi guna mendapatkan data yang relevan dengan 

penelitian, seperti profil, gambaran umum tentang produk, proses akad, 

brosur, serta website. 

 

D. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis  

data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi. 

Dengan cara mengorganisasikan data kedalam kategori, menjabarkan kedalam 

unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilih mana yang 

penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah 

dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.
10

 

Data yang diperoleh dari wawancara, dan dokumentasi dari BPRS 

Lampung  Timur akan diolah menggunakan teknik deskriptif kualitatif. 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif karena penelitian ini bertujuan 

untuk menjabarkan keterangan dengan mengacu pada berbagai teori dengan 

pokok masalah. 

Analisis data kualitatif bersifat induktif, yaitu suatu analisis 

berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan menjadi hipotesis 

yang dirumuskan berdasarkan data tesebut.
11

 Oleh karena itu, peneliti 

menganalisa data menggunakan data-data yang diperoleh dalam bentuk 
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uraian-uraian kemudian data tersebut dianalisa menggunakan cara berfikir 

induktif. Maksudnya adalah yang bersifat khusus kemudian dapat disimpulkan 

menjadi kesimpulan yang bersifat umum yaitu untuk mengetahui strategi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan murabahah di 

PT BPR Syariah Lampung Timur. 

 

 

  



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

A. Profil BPRS Lampung Timur 

1. Sejarah Berdirinya BPRS Lampung Timur 

BPR Syariah Lampung Timur adalah bentuk investasi penanaman 

modal oleh Pemerintah Kabupaten Lampung Timur dalam bentuk Badan 

Usaha Milik Daerah dibidang jasa perbankan. Perda No. 9 Tahun 2007 

tentang pembentukan PD. Bank Perkreditan Rakyat Syariah Lampung 

Timur (PD. BPRS Lampung Timur) dan diubah dengan Perda No. 3 

Tahun 2009 tentang PT. Bank Pembiayaan Lampung Timur. 

Perubahan Perda tersebut merupakan perubahan Badan Hukum 

dari PD ke PT sesuai Undang-undang Perbankan Syariah No. 21 Tahun 

2008 dan Peraturan Bank Indonesia No 11/23/PBI/2009 tentang Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah. 

Pendirian Badan Hukum PT berdasarkan Akta PT. BPRS Lampung 

Timur Notaris Septi Notariana No. 02 Tanggal 15 Desember 2008, dan 

mendapatkan pengesahan dari Kementrian Hukum dan HAM No.AHU-

23627.AH.01.01.Tahun 2009 tanggal 28 Mei 2009. 

Operasional PT. BPRS Lampung Timur pada tanggal 30 Juli 2009 

setelah mendapatkan ijin usaha dari Bank Indonesia No. 

11/32/KEP.GBI/DpG/2009 tanggal 16 Juni 2009 tentang pemberian ijin 

Usaha PT. BPRS Lampung Timur. Diresmikan oleh Bpk. Satono, S.H 
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dengan modal dasar Rp. 8.000.000.000,- (delapan milyar rupiah) dari 

modal dasar tersebut, modal yang sudah disetor kepada PT BPR Syariah 

Lampung Timur per desember 2015 adalah sebesar Rp 7.100.000.000,- 

(tujuh milyar seratus juta rupiah) berdasarkan persentase kepemilikan 

saham, maka Pemerintah Kabupaten Lampung Timur merupakan Pemilik 

Saham Pengendali (PSP) karena memiliki 98,77% dari total seluruh saham 

PT BPR Syariah Lampung Timur. 

BPR Syariah Lampung Timur sudah memberikan pelayanan 

Perbankan kepada masyarakat Lampung Timur dalam hal penyediaan dana 

untuk kebutuhan konsumtif seperti biaya sekolah anak, pembelian 

kendaraan, biaya pernikahan, biaya berobat, pembelian/ renovasi rumah 

kepada para PNS dan Pegawai Swasta yang mempunyai penghasilan tetap 

dan modal kerja dan investasi untuk UMKM dalam mengembangkan 

usaha. Semua itu untuk memajukan dan mensejahterakan Masyarakat 

Lampung Timur dan kedepan mampu memberikan PAD untuk 

pembangunan Lampung Timur.
1
 

 

2. Visi dan Misi BPRS Lampung Timur 

BPRS Lampung Timur memiliki VISI “Membangun Umat Menuju 

Maslahat” dan MISI BPRS Lampung Timur yaitu “Konsisten dalam 

menjalankan usaha sebagai lembaga keuangan perbankan yang 

berpedoman pada prinsip kehati-hatian”.
2
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2
 Dokumentasi BPRS Lampung Timur, di kutip pada tanggal 28 November 2018 
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3. Struktur Organisasi BPRS Lampung Timur
3
 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi BPR Syariah Lampung Timur 
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RUPS 

Pemda Kab. Lampung Timur 

Drs. H. M Mastur 

DEWAN KOMISARIS 

(dalam proses pengajuan) 

DEWAN PENGAWAS SYARIAH 

(dalam proses pengajuan) 

DEWAN DIREKSI 

DIREKTUR UTAMA : Tony Adryansyah 

DIREKTUR  : Rendra Anggara 

INTERNAL AUDIT 

Endang Suparyanti 

KEPALA BAGIAN MARKETING 

Putut Fan Yudi 

KEPALA BAGIAN OPERASIONAL 

Muhammad Ridho 

ACCOUNT OFFICER 

Ferdian Dwi Saputra 

Uun Tri Wahyudi 

Diah Ariyani 
 

FINANCING SUPORT 

Beni Diktus Irvan 
 

REMIDIAL 

Faisal Abdurrahman 

 

 

AKUNTING 

Elva Hasanah 
 

IT & PELAPORAN 

SDI & UMUM 
Siti Halimah 

 

CUSTOMER SERVICE 

Andi Huda Prasetya 
 

TELLER 

Tri Hadi Suwanto 

CLEANING SERVICE 

Muhammad Hadi 
 

DRIVER 

Tumiran 
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4. Produk BPRS Lampung Timur 

a. Jenis-jenis Tabungan 

1) Tabungan wadiah terdiri dari tabungan qurban (TAQUR), 

tabungan haji, dan tabungan wadiah ummat (TAWADU) 

2) Tabungan mudharabah terdiri dari tabungan tahun ajaran baru 

(TABARU), tabungan deposito berjangka. 

b. Jenis-jenis Pembiayaan 

1) Pembiayaan transaksi ijarah multijasa 

2) Pembiayaan murabahah (jual beli) 

3) Pembiayaan musyarakah (bagi hasil)
4
 

 

B. Produk Pembiayaan Murabahah Pada BPRS Lampung Timur 

1. Definisi Pembiayaan Murabahah (jual beli) 

Adalah akad jual beli antara BPRS Lampung Timur selaku 

penyedia barang dengan nasabah yang memerlukan barang tersebut. Harga 

jual BPRS Lampung Timur adalah harga beli dari pemasok ditambah 

keuntungan bagi BPRS Lampung Timur yang disepakati bersama antara 

BPRS Lampung Timur dan nasabah. Besarnya angsuran adalah harga jual 

dibagi periode pembayaran.
5
 

2. Perkembangan Pembiayaan Murabahah di BPRS Lampung Timur 

Pembiayaan murabahah adalah pihak BPRS sebagai penjual (ba’i) 

dan nasabah sebagai pembeli. Dimana dalam pembayaran dapat dilakukan 

                                                 
4
 http://banksyariahlampungtimur.co.id, pada tanggal 28 November 2018 pukul 15.30 

5
 http://banksyariahlampungtimur.co.id, pada tanggal 28 November 2018 pukul 15.30 

http://banksyariahlampungtimur.co.id/
http://banksyariahlampungtimur.co.id/
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dengan cara diangsur dan jangka waktunya relatif panjang yaitu sampai 

dengan 36 bulan. 

Pembiayaan murabahah yang ditawarkan oleh BPRS Lampung 

Timur bertujuan untuk memperoleh keuntungan berupa margin. Selain itu, 

dengan adanya pembiayaan ini dapat meningkatkan pemasaran produk 

simpanan, karena salah satu syarat dalam pembiayaan murabahah 

masyarakat harus membuka rekening simpanan. 

Pembiayaan murabahah merupakan pembiayaan yang cukup di 

gemari oleh masyarakat. Hal itu di buktikan dengan meningkatnya jumlah 

nasabah pada tahun 2014 hingga 2016. Namun pada tahun 2017 dan 2018 

mengalami penurunan. 

Jumlah nasabah pembiayaan murabahah pada tahun 2014 

sebanyak 17 orang dengan jumlah pembiayaan sebanyak Rp. 

1.017.000.000, pada tahun 2015 sebanyak 32 orang dengan jumlah 

pembiayaan sebanyak Rp. 1.977.000.000, pada tahun 2016 sebanyak 58 

orang dengan jumlah pembiayaan sebanyak Rp. 5.585.000.000, namun 

pada tahun2017 mengalami penurunan menjadi sebanyak 25 orang dengan 

jumlah pembiayaan sebanyak Rp. 2.400.500.000, dan pada tahun 2018 

sebanyak 12 orang dengan jumlah pembiayaan sebanyak Rp. 

1.250.000.000. yang terdiri dari anggota dewan, pegawai PNS, karyawan 

BPRS Lampung Timur, dan masyarakat umum. 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Bapak Putut Fan 

Yudi selaku Kabag Marketing dijelaskan bahwa terdapat kendala yang 
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dihadapi dalam memasarkan produk pembiayaan murabahah yaitu dari 

kebutuhan nasabah yang tidak semuanya dapat dikategorikan dalam 

pembiayaan murabahah (jarang untuk pembelian), porsi nasabah Produk 

pembiayaan ini lebih berfokus diberikan pada pegawai baik PNS maupun 

kontrak, anggota dewan, dan UMKM, dan strategi pemasaran yang 

dilakukan lebih fokus terhadap kebutuhan nasabah secara keseluruhan 

bukan hanya ke salah satu produk pembiayaan.
6
 

3. Syarat-syarat Pembiayaan Murabahah di BPRS Lampung Timur
7
 

a. Untuk Nasabah GOLBERTAP 

1) Photocopy KTP suami istri 

2) Kartu keluarga 

3) Buku nikah 

4) Pasphoto terakhir 

5) SK awal/ akhir 

6) Daftar rincian gaji 

7) Jaminan 

8) Buku tabungan 

9) ATM 

10) NPWP (plafon diatas 50 jt) 

11) Draf barang yang ingin di beli (dokumen asli diserahkan pada saat 

pencairan). 

                                                 
6
 Putut Fan Yudi, Kabag Marketing BPRS Lampung Timur, Wawancara, pada tanggal 5 

Desember 2018 Pukul 10.00 WIB 
7
 Uun Tri Wahyudi, Account Officer BPRS Lampung Timur, Wawancara, pada tanggal 5 

Desember 2018 Pukul 14.00 WIB 
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b. Untuk Nasabah Umum 

1) photocopy KTP suami istri 

2) kartu keluarga 

3) buku nikah 

4) pasphoto terakhir 

5) bukti pembayaran rekening listrik 

6) bukti pembayaran PBB 

7) keterangan usaha 

8) pembukuan penghasilan 

9) jaminan 

10) NPWP (plafon diatas 50 jt) 

11) draf barang yang ingin dibeli. 

 

4. Alur Pembiayaan Murabahah di BPRS Lampung Timur 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Bapak Uun Tri 

Wahyudi selaku marketing BPRS Lampung Timur dijelaskan bahwa alur 

pembiayaan murabahah di BPRS Lampung Timur yaitu sebagai berikut
8
: 

a. Nasabah yang akan melakukan pembiayaan harus mengisi formulir 

pengajuan pembiayaan di BPRS Lampung Timur. 

b. Untuk nasabah baru yang akan melakukan pembiayaan murabahah 

harus membuka rekening tabungan. 

c. Nasabah harus memasukkan permohonan dan di lengkapi syarat. 

                                                 
8
 Uun Tri Wahyudi, Account Officer BPRS Lampung Timur, Wawancara, pada tanggal 5 

Desember 2018 Pukul 14.00 WIB 
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d. Pengecekan dan proses data, orangnya memiliki karakter yang bagus 

atau tidak, dimasyarakat sering hutang atau tidak, bagaimana usaha 

nasabah lancar atau tidak sehingga pendapatannya mencukupi atau 

tidak ketika diberikan pembiayaan, jaminan mencukupi atau tidak 

untuk menutup pembiayaannya jika terjadi kemacetan. 

e. Komite persetujuan melalui AO, sekretaris/ admin, kabag pembiayaan, 

direksi, rapat komite penentuan antara disetujui atau tidak pembiayaan 

tersebut. Kalau memang tidak disetujui maka pihak BPRS Lampung 

Timur memberi konfirmasi atau kabar pada mereka bahwa 

pembiayaannya belum bisa direalisasikan. Tetapi bila usahanya 

memang bagus secara karakter orang, usaha, jaminanya sudah bagus 

kemudian BPRS Lampung Timur mempersiapkan berkas-berkas 

pengangkatan (di input data oleh admin) dan memberi konfirmasi 

bahwa usahanya disetujui lalu diadakan pengikatan atau akad. 

f. Setelah akad lalu direalisasikan, barangnya akan diberikan langsung 

atau pembelian barang diserahkan oleh nasabah (wakalah). 

Menurut Bapak Uun Tri Wahyudi selaku marketing BPRS 

Lampung Timur mengatakan bahwa terdapat hal yang perlu di 

pertimbangan untuk nasabah yang mengajukan pembiayaan murabahah 

yaitu pendapatan, karakter, dan jaminan. Orangnya memiliki karakter yang 

bagus atau tidak, dimasyarakat sering hutang atau tidak, bagaimana usaha 

nasabah lancar atau tidak sehingga pendapatannya mencukupi atau tidak 

ketika diberikan pembiayaan, jaminan mencukupi atau tidak untuk 
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menutup pembiayaannya jika terjadi kemacetan. Maka plafon pembiayaan 

yang akan diberikan harus disesuaikan dengan pendapatan, karakter, dan 

jaminan nasabah tersebut. Salah satu tujuan dari adanya hal yang perlu 

dipertimbangkan dalam penyaluran pembiayaan murabahah adalah 

menerapkan prinsip kehati-hatian, untuk mengantisipasi terjadinya 

kemacetan, dan untuk kemajuan suatu perusahaan.
9
 

 

5. Perangkat Organisasi Komite Persetujuan Pembiayaa di BPRS 

Lampung Timur
10

 

 

a. Direksi   : Direktur Utama Tony Adryansyah 

  Direktur Rendra Anggara 

b. Kabag Pembiayaan : Putut Fan Yudi 

c. Sekretaris/ Admin  : Beni Diktus Irvan 

d. Account Officer  : Ferdian Dwi Saputra, Uun Tri Wahyudi,             

  Diah Ariyani 

 

C. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Di BPRS Lampung 

Timur 

 

Strategi yang digunakan dalam merancang strategi pemasaran 

pembiayaan murabahah adalah pertama, menetapkan sasaran target yang 

terdiri dari nasabah GOLBERTAP (golongan berpenghasilan tetap) dan 

nasabah umum. Nasabah GOLBERTAP  (golongan berpenghasilan tetap) 

terdiri dari nasabah Pegawai Negeri Sipil (PNS), anggota dewan, yayasan, dan 

karyawan, sedangkan nasabah umum yaitu nasabah UMKM. Dalam 

                                                 
9
 Ibid. 

10
 Dokumentasi BPRS Lampung Timur, di kutip pada tanggal 28 November 2018 
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pencapaian target pembiayaan fokus BPRS Lampung Timur dalam 

memasarkan keseluruhan produknya lebih kepada nasabah GOLBERTAP 

karena resikonya lebih kecil dari pada nasabah umum. 

Kedua, alat pemasaran yang di gunakan dalam merancang strategi 

pemasaran yaitu bauran pemasaran (marketing mix) menggunakan prinsip 7P 

yaitu product, place, price, promosi, people, physical evidence, dan process.
11

 

1. Product (produk) 

Menurut Bapak Putut Fan Yudi selaku Kepala Bagian Marketing 

BPRS Lampung Timur mengatakan Pembiayaan murabahah merupakan 

akad jual beli antara BPRS Lampung Timur selaku penyedia barang 

dengan nasabah yang memerlukan barang tersebut dimana dalam 

penyerahan barang dapat dilakukan dengan cara wakalah. 

Produk pembiayaan murabahah bersifat fleksibel artinya dimana 

nasabah bisa melakukan pembiayaan dengan akad murabahah dengan 

berbagai kebutuhan yang diinginkan oleh nasabah, seperti nasabah 

membutuhkan kendaraan bermotor maka nasabah dapat menggunakan 

akad murabahah dengan tujuan konsumtif dan untuk modal kerja juga 

dapat menggunakan produk pembiayaan murabahah.  

Dalam aplikasinya, pembiayaan murabahah dapat dibedakan 

menjadi dua macam, yaitu: 
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a. Murabahah tanpa pesanan 

Murabahah tanpa pesanan maksudnya adalah penyediaan 

barang tidak terpengaruh atau terkait terhadap pesanan atau pembeli. 

b. Murabahah berdasarkan pesanan 

Murabahah berdasarkan pesanan maksudnya bahwa bank 

syari’ah baru akan melakukan transaksi murabahah apabila ada 

anggota yang memesan barang sehingga penyediaan barang baru akan 

dilakukan jika ada pesanan. Pada murabahah ini, pengadaan barang 

sangat tergantung atau terkait langsung dengan pesanan atau 

pembelian barang tersebut. Murabahah berdasarkan pesanan ini dapat 

dibagi lagi menjadi dua yaitu, berdasarkan pesanan dan mengikat, 

dalam hal ini pihak anggota harus terikat oleh suatu perjanjian yaitu 

jika barangnya sudah ada maka harus beli. Sedangkan 

murabahah  berdasarkan pesanan tidak terikat maksudnya adalah 

bahwa anggota boleh menolak atau mengembalikan pesanan yang 

sudah diterima. 

Dengan adanya produk murabahah diharapkan mampu membantu 

masyarakat yang ingin mendapatkan barang yang dibutuhkan namun tidak 

dapat secara tunai. Produk pembiayaan murabahah memberikan 

kemudahan pada calon nasabah yang akan melakukan pembiayaan 

murabahah. Khusus untuk nasabah GOLBERTAP diberikan kemudahan 

yaitu hanya dengan menjaminkan sertifikat pendidik dan untuk nasabah 

umum dengan menjaminkan BPKB kendaraan dan sertifikat tanah. 
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2. Price (harga) 

Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 

marketing mix.
12

 Harga berkaitan dengan tingkat margin yang ditentukan 

oleh BPRS Lampung Timur. Semakin kecil resiko maka margin semakin 

murah begitu sebaliknya. 

Menurut Bapak Uun Tri Wahyudi selaku Account Officer BPRS 

Lampung Timur mengatakan bauran pemasaran harga yang dilakukan oleh 

BPRS Lampung Timur yaitu: 

a. “Pembiayaan murabahah semakin kecil resiko maka harga 

semakin murah. Untuk margin bisa ditawar, untuk nasabah 

lama maupun nasabah baru. Margin bisa ditawar sesuai 

kesepakatan antara nasabah dengan BPRS Lampung Timur. 

Adapun kendala yang dihadapi oleh BPRS Lampung Timur, 

bahwa tidak semua nasabah paham akan hal itu, untuk 

menghindari adanya ketidakadilan maka dilakukan simulasi 

tawar menawar”. 

b. “Apabila pelunasan dilakukan diawal jatuh tempo, maka 

nasabah mendapat potongan harga (diskon) atas pembayaran 

angsuran, tetapi hal tersebut tidak boleh dijanjikan di awal 

ketika akad”.
13

 

 

Dengan demikian dapat digaris bawahi di BPRS Lampung Timur 

margin dapat ditawar sesuai dengan kesepakatan kedua belah pihak dan 

memberikan potongan harga (diskon) kepada nasabah yang melakukan 

pembiayaan murabahah, tetapi hal tersebut tidak boleh dijanjikan diawal 

ketika akad. Potongan harga (diskon) diberikan kepada nasabah ketika 

nasabah tersebut datang untuk melunasi pembiayaannya sebelum jatuh 

tempo. 

                                                 
12

 Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis, (Malang: UIN-Maliki Perss, 2011), h.68 
13

 Uun Tri Wahyudi, Account Officer BPRS Lampung Timur, Wawancara, pada tanggal 5 

Desember 2018 Pukul 14.00 WIB 
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Potongan harga (diskon) ini diberikan kepada nasabah apabila 

dalam kesepakatan di awal, nasabah melunasi dalam jangka waktu 12 

bulan dengan harga pokok 15jt margin 3jt maka harga jual 18jt dan 

nasabah melunasi 6 bln sebelum jangka waktu tersebut. BPRS Lampung 

Timur memberikan potongan harga kepada nasabah sebesar sisa pokok 

angsuran ditambah 50% sisa margin. Sisa pokok angsuran selama 6 bulan 

sebesar Rp. 7.500.000 ditambah 50% sisa margin selama 6 bulan sebanyak 

Rp. 750.000 maka nasabah cukup melunasi sebanyak Rp. 8.250.000 dari 

semula yang berjumlah Rp. 9.000.000. Semakin besar pembiayaan maka 

semakin besar pula potongan harga (diskon) yang akan diberikan oleh 

BPRS Lampung Timur. 

3. Place (tempat) 

Tempat usaha merupakan lokasi dimana kita akan melakukan 

proses jual beli. Bagi perusahaan aspek ini memang sangat penting. Untuk 

mempermudah nasabah dalam memperoleh pelayanan, saat ini BPRS 

Lampung Timur membuka kantor di Jalan Raya Way Jepara Labuhan Ratu 

Satu Lampung Timur. Kantor BPRS Lampung Timur satu-satunya kantor 

yang ada di Lampung Timur, tempatnya sangat strategis, dekat dengan 

jalan utama, dekat dengan pasar, dan di sekitar kantor terdapat instansi. 

Untuk produk murabahah, bauran pemasaran untuk tempat yang 

dilakukan adalah tidak terbatas tempat atau kantor. Untuk melakukan akad 

pembiayaan dapat dilakukan dimanapun tidak harus di kantor. Sementara 
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untuk distribusi barang di BPRS Lampung Timur diserahkan oleh nasabah 

(wakalah).
14

 

4. Promotion (promosi) 

Menurut Bapak Putut Fan Yudi selaku Kepala Bagian Marketing 

BPRS Lampung Timur, Ada beberapa cara menyebarkan informasi ini, 

antara lain promosi yang dilakukan yaitu: 

1) Periklanan (advertising), periklanan ini dilakukan melalui 

penyebaran brosur kepada nasabah. 

2) Penjualan pribadi (personal selling), penjualan pribadi ini 

dilakukan dengan cara door to door ke rumah nasabah atau ke 

instansi. 

3) Piblisitas (piblicity), publisitas ini dilakukan dengan cara 

sosialisasi pengenalan produk.
15

 

 

Berdasarkan uraian di atas bahwa promosi yang dilakukan oleh 

BPRS Lampung Timur dalam produk pembiayaan murabahah melalui 

penyebaran brosur, Penyebaran brosur di berikan kepada setiap nasabah 

yang datang ke BPRS Lampung Timur dan di berikan ke instansi-instansi. 

Penyebaran brosur dilakukan di akhir bulan sambil mengantar tagihan. 

Bentuk brosur harus tampil semenarik mungkin agar konsumen tertarik 

untuk membacanya. Door to door ke rumah nasabah atau instansi, hal ini 

dilakukan untuk memudahkan nasabah, karena tidak memungkinkan untuk 

nasabah yang tempatnya jauh dari lokasi BPRS Lampung Timur untuk 

datang ke kantor karena kendaraan dan kesibukan yang menjadi alasan 

tidak memungkinkan untuk datang sendiri ke BPRS Lampung Timur. 
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Melakukan sosialisasi pengenalan produk. Sosialisasi pengenalan produk 

di BPRS Lampung Timur dilakukan setiap sebulan sekali. 

5. People (orang) 

Menurut Bapak Putut Fan Yudi selaku Kepala Bagian Marketing 

BPRS Lampung Timur mengatakan orang merupakan unsur vital dalam 

bauran pemasaran.  

 “Karyawan yang terlibat dalam memasarkan produk pembiayaan 

murabahah harus memiliki pengetahuan dan ketrampilan yang 

cukup baik sehingga mampu untuk mempengaruhi nasabah dalam 

keputusan pemilihan produk pembiayaan.
16

 

 

Berdasarkan wawancara di atas dapat digarisbawahi bahwa 

karyawan yang terlibat dalam kegiatan dan menyampaikan produk jasa 

harus memiliki pengetahuan dan ketrampilan yang cukup baik, sehingga 

dapat memberikan penjelasan yang mencukupi kepada nasabah yang akan 

dipandu. Pengetahuan dan ketrampilan yang cukup dapat mempengaruhi 

nasabah dalam keputusan pemilihan produk. Untuk menciptakan itu harus 

dilakukan pelatihan dan motivasi terhadap karyawan-karyawan tersebut. 

6. Physical evidence (bukti fisik) 

Menurut Bapak Uun Tri Wahyudi selaku Account Officer BPRS 

Lampung Timur, bukti fisik yang dilakukan yaitu: 

 “Untuk meyakinkan kepada nasabah, maka dibuatkan bagian dari 

sarana fisik yang tidak dapat di miliki oleh pengguna jasa, seperti 

bangunan gedung yang dilengkapi dengan lahan parkir untuk 

nasabah, dan terdapat toilet. peralatan kantor yang cukup dengan 

tersedianya kursi antrian dilengkapi dengan pendingin ruangan, 

televisi, dan pengharum ruangan untuk kenyamanan nasabah ketika 
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menunggu agar tidak bosan, tersedianya tempat untuk mengisi 

formulir yang dilengkapi dengan pena. Kemudian bagian dari 

sarana fisik yang dapat dimiliki oleh konsumen atau pengguna jasa 

yaitu tersedianya brosur untuk pembiayaan, tabungan, dan slip-slip 

pembayaran sebagai bukti fisik guna membantu nasabah 

mengetahui tentang BPRS Lampung Timur.
17

 

 

Berdasarkan wawancara di atas dapat digarisbawahi bahwa sarana 

dan prasarana yang mendukung pelayanan dan dipergunakan dalam 

menyajikan kualitas produk dan jasa kepada nasabah dengan 

menggunakan media-media fisik diharapkan dapat meyakinkan nasabah 

dan mengurangi tingkat resiko. 

7. Process (proses) 

Menurut Bapak Putut Fan Yudi selaku Kepala Bagian Marketing 

BPRS Lampung Timur, proses yang dilakukan yaitu: 

“Persyaratan dalam pembiayaan murabahah mudah dan prosesnya 

cepat. Apabila nasabah akan mengajukan pembiayaan sudah 

memenuhi dan melengkapi berkas-berkas yang dibutuhkan dan 

dilakukan survei oleh AO memang layak untuk dibiayai maka 

proses pencairan juga cepat. Untuk nasabah GOLBERTAP bisa 

dalam satu hari langsung ACC dan pencairan, sedangkan untuk 

nasabah umum minimal satu minggu bisa di ACC dan 

pencairan”.
18

 

 

Berdasarkan wawancara di atas dapat digarisbawahi bahwa proses 

untuk pembiayaan murabahah mudah dan cepat, jika berkas memenuhi 

syarat dan setelah disurvei layak untuk dibiayai maka segera dilakukan 

pencairan untuk nasabahGOLBERTAP, sedangkan untuk nasabah umum 

minimal satu minggu baru bisa di ACC dan dilakukan pencairan. Proses 
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untuk nasabah umum lebih lama dibandingkan dengan nasabah 

GOLBERTAP karena besarnya resiko untuk nasabah umum lebih besar 

dibandingkan dengan nasabah GOLBERTAP. 

8. Customer Service 

Menurut Bapak Putut Fan Yudi selaku Kepala Bagian Marketing 

BPRS Lampung Timur bahwa Kualitas pelayanan dan penampilan 

karyawan yang baik akan menciptakan kenyamanan dan meningkatkan 

kepuasan nasabah. Pelayanan yang baik lebih diutamakan  seperti senyum, 

salam, sapa, sopan, santun, terimakasih, dan etika ketika menjawab 

telephone dari nasabah maupun dari calon nasabah, agar nasabah 

mendapat kepuasan dan tidak berpaling pada lembaga lain. Pelayanan 

yang memuaskan nasabah dapat mempengaruhi nasabah maupun calon 

nasabah yang lain karena nasabah tersebut akan menyampaikan kepada 

keluarga, kerabat, teman, tetangga, maupun kepada orang lain.
19

 

Berdasarkan Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BPRS Lampung 

Timur khususnya pada produk pembiayaan murabahah yaitu dengan 

menggunakan pasar yang dituju yaitu menggunakan strategi bauran pemasaran 

(marketing mix) yang terdiri dari 7P yaitu produk, price, place, promotion, 

people, process, physical evidence. Dari ke tujuh strategi yang dilakukan oleh 

BPRS Lampung Timur yang paling mampu dalam meningkatkan jumlah 

nasabah yaitu dengan cara price, promotion, dan process. Proses yang mudah 

dan cepat, plafon harga yang cukup bervariasi, margin dapat di tawar, dan 
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Promosi yang dilakukan dengan cara door to door sehingga memudahkan 

nasabah dalam melakukan pembiayaan sehingga sangat berpengaruh terhadap 

peningkatan jumlah nasabah.
20

 

Peneliti melakukan wawancara kepada nasabah pembiayaan 

murabahah di BPRS Lampung Timur yang terdiri dari lima karyawan BPRS 

Lampung Timur yang melakukan pembiayaan murabahah dan satu nasabah 

umum. Berikut adalah hasil wawancara kepada nasabah mengenai minat 

menjadi nasabah pembiayaan murabahah di BPRS Lampung Timur. 

Tri Hadi Suwanto adalah karyawan BPRS Lampung Timur yang 

menjadi nasabah pembiayaan murabahah selama dua kali dari tahun 2017 

hingga sekarang. Selama ini beliau belum pernah melakukan pembiayaan 

selain di BPRS lampung Timur. Beliau lebih memilih melakukan pembiayaan 

murabahah di BPRS Lampung Timur karena fungsi atau kegunananya, 

keunggulan atau pelayanannya bagus, harga bersaing.
21

 

Muhammad Ridho adalah karyawan BPRS Lampung Timur yang 

menjadi nasabah pembiayaan murabahah sejak tahun 2013 hingga sekarang. 

Sebelumnya beliau pernah melakukan pembiayaan selain di BPRS lampung 

Timur. Beliau lebih memilih melakukan pembiayaan murabahah di BPRS 

Lampung Timur karena ingin terhindar dari riba.
22
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Beni Diktus Irvan adalah karyawan BPRS Lampung Timur yang 

menjadi nasabah pembiayaan murabahah sejak tahun 2015 hingga sekarang. 

Selama ini beliau belum pernah melakukan pembiayaan selain di BPRS 

Lampung Timur. Beliau lebih memilih melakukan pembiayaan murabahah di 

BPRS Lampung Timur karena pembiayaan konsumtif.
23

 

Faisal Abdurrahman adalah karyawan BPRS Lampung Timur yang 

menjadi nasabah pembiayaan murabahah selama 6 tahun. Selama ini beliau 

belum pernah melakukan pembiayaan selain di BPRS lampung Timur. Beliau 

lebih memilih melakukan pembiayaan murabahah di BPRS Lampung Timur 

karena beliau sebagai karyawan dan metode pembayaranya mudah bisa lewat 

potong gaji SDI. Alasan yang mendasari beliau memilih untuk melakukan 

pembiayaan di BPRS Lampung Timur karena tabungan dan data-data beliau 

ada di bank tersebut.
24

 

Uun Tri Wahyudi adalah karyawan BPRS Lampung Timur yang 

menjadi nasabah pembiayaan murabahah sejak tahun 2013 sebelum beliau 

menjadi karyawan. Selama ini beliau belum pernah melakukan pembiayaan 

selain di BPRS lampung Timur. Beliau lebih memilih melakukan pembiayaan 

murabahah di BPRS Lampung Timur karena akses mudah, lokasi dekat, harga 

lebih murah. Alasan yang mendasari beliau memilih untuk melakukan 
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pembiayaan di BPRS Lampung Timur karena kebutuhan barang dan karna 

biaya yang tidak mencukupi.
25

 

Juhaedi adalah nasabah pembiayaan murabahah sejak tahun 2016. 

Selama ini beliau belum pernah melakukan pembiayaan selain di BPRS 

lampung Timur. Beliau lebih memilih melakukan pembiayaan murabahah di 

BPRS Lampung Timur karena proses mudah dan harga standar. Alasan yang 

mendasari beliau memilih untuk melakukan pembiayaan di BPRS Lampung 

Timur karena dari bank-bank lain hanya bank itu yang bisa membantu.
26

 

 

D. Faktor Rendahnya Minat Terhadap Pembiayaan Murabahah 

Peneliti melakukan wawancara kepada Bapak Putut Fan Yudi selaku 

Kabag Pembiayaan bahwa BPRS Lampung Timur memiliki pencapaian target 

pembiayaaan untuk keseluruhan produk pembiayaan dalam setiap setengah 

semester dan setiap semester. Pencapaian target pembiayaan tersebut dihitung 

berdasarkan keseluruhan produk pembiayaan yaitu produk pembiayaan 

multijasa, murabahah, dan musyarakah sehingga tidak hanya fokus terhadap 

pembiayaan murabahah saja.
27

 

Dalam pencapaian target pembiayaan, BPRS Lampung Timur dalam 

memasarkan produk pembiayaan fokusnya lebih ke kebutuhan nasabah secara 

umum bukan ke salah satu produk saja. Nasabah lebih cenderung tidak 

memilih produk pembiayaan murabahah karena beda kebutuhannya. 
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Kebutuhan nasabah kebanyakan untuk biaya pendidikan sekolah anak 

sehingga tidak dapat dikategorikan kedalam pembiayaan murabahah tetapi 

lebih ke pembiayaan multijasa karena pembiayaan murabahah untuk jual beli 

atau untuk usaha produktif. Apabila salah satu dari produk pembiayaan 

mampu memenuhi pencapaian target pembiayaan maka sudah cukup tanpa 

harus mempertimbangkan pencapaian target produk yang lain karena 

pencapaian target pembiayaan untuk marketing dihitung secara keseluruhan 

dari produk pembiayaaan tidak dihitung setiap produknya sehingga hal 

tersebut mengakibatkan turunnya jumlah nasabah untuk beberapa produk yang 

lain seperti produk pembiayaan murabahaah pada saat ini. 

Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa Turunnya 

jumlah nasabah pembiayaan murabahah di BPRS Lampung Timur 

dipengaruhi oleh dua faktor yaitu pertama dari faktor internalnya, bagi pihak 

BPRS Lampung Timur yang penting adalah pencapaian target pembiayaan. 

Kedua, dari faktor eksternal adalah karena faktor kebutuhan. 

 

E. Pembahasan Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Pembiayaan Murabahah di BPRS Lampung Timur 

 
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BPRS Lampung Timur 

khususnya pada produk murabahah  berdasarkan pasar target atau sasaran dan 

bauran pemasaran (marketing mix) yang mana dengan menggunakan 

perumusan strategi pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik dan 

mempertahankan loyalitas para nasabah. 
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Pasar target/ sasaran merupakan suatu kelompok konsumen yang 

homogen yang merupakan sasaran perusahaan.
28

 Pasar target/ sasaran yang 

dilakukan oleh BPRS Lampung Timur merupakan kelompok konsumen 

GOLBERTAP (berpenghasilan tetap) dan umum. Namun pada prakteknya 

BPRS Lampung Timur lebih memfokuskan kepada konsumen GOLBERTAP 

(golongan berpenghasilan tetap) karena untuk meminimalisisr terjadinya 

resiko. 

Dalam strategi pemasaran pada produk pembiayaan murabahah di 

BPRS Lampung Timur, dengan melakukan bauran pemasaran (marketing 

mix). Strategi pemasaran untuk bauran pemasaran (marketing mix) yaitu 7P 

meliputi product, price, place,  promotion, people, physical evidence, dan 

process. 

Untuk menawarkan produk pembiayaan murabahah yaitu dengan 

menjelaskan tentang kelebihan dan keunggulannya serta produk sesuai prinsip 

syariah. Harga, untuk margin dapat ditawar sesuai kesepakatan kedua belah 

pihak dan terdapat diskon apabila pelunasan dilakukan sebelum jatuh tempo. 

Diskon tidak boleh dijanjikan diawal ketika akad. Untuk tempat sangat 

strategis dekat dengan jalan utama, dekat dengan pasar, dan di sekitar kantor 

terdapat instansi. Mengenai strategi promosi melalui penyebaran brosur, 

brosur diberikan kepada setiap nasabah yang datang ke BPRS Lampung Timur 

dan di berikan ke instansi-instansi setiap akhir bulan dengan mengantarkan 

tagihan, door to door ke rumah nasabah atau instansi, dan melakukan 
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sosialisasi pengenalan produk yang dilakukan setiap sebulan sekali. Hal ini 

dilakukan agar nasabah tertarik untuk produk pembiayaan ini. Kemudian 

dilakukan strategi orang juga menjadi penentu keberhasilan pemasaran, 

seorang karyawan mampu memberikan pelayanan yang baik dan memuaskan 

kepada nasabah. Untuk menciptakan hal itu perlu diadakan pelatihan pada 

karyawan. Langkah selanjutnya dengan adanya bukti fisik untuk meyakinkan 

kepada nasabah, maka dibuatkan brosur, kalender, dan pernak pernik sebagai 

bukti fisik guna membantu nasabah mengetahui tentang BPRS Lampung 

Timur. Untuk langkah terakhir dilakukan strategi proses, untuk proses 

persyaratan dalam pembiayaan murabahah mudah dan prosesnya cepat. 

Berdasarkan strategi pemasaran yang dilakukan oleh BPRS Lampung 

Timur dalam memasarkan produk pembiayaan ternyata tidak mampu dalam 

meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan murabahah. Jumlah nasabah 

pembiayaan murabahah mengalami penurunan yaitu tahun 2017 ke tahun 

2018. 

Tabel 4.1 

Tabel Jumlah Nasabah Pembiayaan Murabahah di PT BPRS Lampung 

Timur tahun 2014 s/d 2018 dalam bentuk persentase. 

Tahun 2014 2015 2016 2017 2018 

Jumlah 100% 88,23% 241,17% 47,05% 29,41% 

 

Salah satu penyebab dari sedikitnya jumlah pembiayaan produk 

murabahah karena kebutuhan nasabah tidak semuanya dapat dikategorikan 

dalam pembiayaan murabahah (jarang untuk pembelian), produk pembiayaan 

ini lebih berfokus diberikan pada nasabah GOLBERTAP (golongan 
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berpenghasilan tetap) karena setiap harinya mereka mempunyai penghasilan 

yang tetap sehingga meminimalisir terjadinya resiko-resiko pembiyaaan 

bermasalah.  

Dalam pencapaian target pembiayaan BPRS lampung Timur setiap 

setengah semester dan per semester tidak di hitung per produk pembiayaan 

tetapi dihitung secara keseluruhan berdasarkan produk pembiayaan multijasa, 

murabahah, dan musyarakah. Strategi pemasaran yang dilakukan fokusnya 

lebih ke nasabah secara keseluruhan bukan hanya ke salah satu produk 

pembiayaan. Hal tersebut mengakibatkan penurunan minat nasabah 

pembiayaan murabahah untuk nasabah eksternal walaupun untuk karyawan 

internal tetap melakukan pembiayaan murabahah. 

Upaya peningkatan jumlah nasabah dalam pemasaran produk 

murabahah yang dilakukan oleh BPRS Lampung Timur guna meningkatkan 

jumlah nasabah adalah sebagai berikut: 

1. Bagi brosur di kantor saat datang nasabah, di universitas-universitas, 

sekolah-sekolah, kerumah-rumah nasabah yang memiliki prospek bagus. 

2. Silaturahmi kerumah nasabah-nasabah, diharapkan dengan adanya 

silaturahmi akan menjalin hubungan yang baik kepada nasabah serta 

memperkenalkan produk-produk kepada keluarga-keluarga nasabah. 

3. Memberikan pelayanan yang baik saat melayani nasabah saat datang ke 

bank, dan serta memperkenalkan produk-produk yang ada di BPRS 

Lampung Timur. 
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Dilakukannya upaya untuk meningkatkan jumlah nasabah ini bertujuan 

untuk menjalin silaturahmi kepada para nasabah dan calon nasabah serta untuk 

meningkatkan minat nasabah terhadap produk yang ada di BPRS Lampung 

Timur salah satu produk yang perlu ditingkatkan jumlahnya adalah produk 

murabahah. 

  



BAB V 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang penulis lakukan pada PT BPR Syariah 

Lampung Timur, dapat peneliti simpulkan strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh BPRS Lampung Timur khususnya pada produk murabahah  berdasarkan 

pasar target atau sasaran dan bauran pemasaran (marketing mix). Pasar target/ 

sasaran yang dilakukan oleh BPRS Lampung Timur merupakan kelompok 

nasabah GOLBERTAP (berpenghasilan tetap) dan nasabah umum. Sedangkan 

Strategi pemasaran produk murabahah yang diterapkan oleh BPRS Lampung 

Timur lebih condong kepada bauran pemasaran (marketing mix). Bauran 

pemasaran ini mempunyai tujuh aspek atau yang dikenal dengan (7P) yaitu 

produk (product), harga (price), distribusi (place), dan promosi (promotion), 

orang (people), bukti fisik (physical evidence), dan proses (process). Hal ini 

dilakukan agar nasabah tertarik untuk produk pembiayaan ini. Dari ke tujuah 

bauran pemasaran yang dilakukan oleh BPRS Lampung Timur yang paling 

mampu dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan yaitu dengan cara 

harga (price), promosi (promotion), dan proses (process). Harga, promosi, dan 

proses sangat berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan, maka peneliti dapat 

memberikan saran yaitu: 

1. Kepada pihak BPRS Lampung Timur agar strategi pemasaran yang 

diterapkan haruslah yang tepat yaitu strategi pemasaran bagi produk jasa. 

Karena dengan strategi pemasaran yang tepat akan sangat mendukung 

keseluruhan upaya untuk mencapai sasaran perusahaan. 

2. Kepada masyarakat khususnya yang mempunyai kebutuhan sangat 

mendesak dan ingin meminjam dana sebaiknya pada lembaga keuangan 

berbasis syariah karena di dalamnya menggunakan kaidah Islam sesuai 

ajaran Rasulullah SAW dan menjauhkan dari praktek riba yang dilarang 

oleh ajaran Islam.  
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD) 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN  

JUMLAH NASABAH PEMBIAYAAN MURABAHAH 

DI PT BPR SYARIAH LAMPUNG TIMUR 

 

 

A. Wawancara Pihak PT BPR Syariah Lampung Timur 

Wawancara kepada Bapak Putut Fan Yudi selaku Kabag Pembiayaan 

PT BPR Syariah Lampung Timur 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan murabahah dalam 

meningkatkan nasabahnya di PT BPR Syariah Lampung Timur? 

2. Strategi pemasaran apa yang paling efektif untuk meningkatkan jumlah 

nasabah dari strategi-strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT BPR 

Syariah Lampung Timur? 

3. Apa saja kendala yang dihadapi dalam memasarkan produk murabahah? 

Wawancara kepada Bapak Uun Tri Wahyudi selaku Account Officer 

PT BPR Syariah Lampung Timur? 

1. Bagaimana alur dari datangnya berkas hingga persetujuan pembiayaan? 

Apa saja yang dipertimbangkan? 

2. Syarat apa saja yang harus dipenuhi oleh calon nasabah untuk mengajukan 

pembiayaan murabahah? 

3. Strategi pemasaran manakah yang digunakan oleh PT BPR Syariah 

Lampung Timur dalam meningkatkan produk pembiayaan murabahah? 

Mana yang paling efektif  di tonjolkan? Mengapa? 
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Wawancara kepada nasabah PT BPR Syariah Lampung Timur? 

1. Sudah berapa lama anda menjadi nasabah pembiayaan murabahah di PT 

BPR Syariah Lampung Timur? 

2. Apakah anda pernah menjadi nasabah pembiayaan murabahah selain di 

lembaga keuangan syariah Lampung Timur? 

3. Apa alasan anda memilih menjadi nasabah pembiayaan murabahah di PT 

BPR Syariah Lampung Timur? 

4. Apakah yang mendasari anda memilih  untuk menjadi nasabah 

pembiayaan murabahah di PT BPR Syariah Lampung Timur? 

 

B. Dokumentasi 

1. Sejarah berdirinya PT BPR Syariah Lampung Timur. 

2. Visi dan Misi PT BPR Syariah Lampung Timur. 

3. Penggambaran struktur organisasi, susunan dan tugas serta wewenang dari 

seluruh bagian masing-masing setiap karyawan. 

4. Produk-produk di PT BPR Syariah Lampung Timur. 

5. Perkembangan jumlah nasabah pembiayaan murabahah. 

6. Syarat, ketentuan, alur pembiayaan murabahah 
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FOTO-FOTO DOKUMENTASI 

 

 

 

 

 
 

Foto 1. Wawancara Kepada Bapak Putut Fan Yudi Selaku Kabag 

Pembiayaan BPRS Lampung Timur 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Foto 2. Wawancara Kepada Bapak Uun Tri Wahyudi Selaku Marketing 
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Foto 3. Wawancara dengan Nasabah sekaligus Karyawan  

BPRS Lampung Timur 

 

 

 

 

 

 

 
 

Foto 4. Wawancara dengan Nasabah sekaligus Karyawan  

BPRS Lampung Timur 
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Foto 5. Wawancara dengan Nasabah sekaligus Karyawan  

BPRS Lampung Timur 

 

 

 

 

 

 
 

Foto 6. Wawancara dengan Nasabah Umum 

BPRS Lampung Timur 

 

 



 

 

98 

 
 

Foto 7. Wawancara dengan Nasabah sekaligus Karyawan  

BPRS Lampung Timur 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Foto 8. Wawancara dengan Nasabah sekaligus Karyawan  

BPRS Lampung Timur 
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