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ABSTRAK 

STRATEGI PEMASARAN KREDIT PANTAS DI PT. BANK 

PEMBANGUNAN DAERAH LAMPUNG CABANG PEMBANTU NATAR 

OLEH: 

GITA AYUDYA LIBERTI 

NPM: 1502080018 

 

Bank pembangunan daerah (BPD) khususnya PT. Bank Pembangunan 

Daerah Lampung Cabang Pembantu Natar atau sering disebut Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar yang memiliki produk yang bertumpu pada penyediaan 

produk penyediaan jasa simpanan dan jasa pinjaman (kredit). Di Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar produk kredit yang paling diminati oleh masyarakaat 

yaitu kredit pantas. Kredit pantas adalah penyediaan kredit pada pegawai negri 

sipil atau pegawai swasta yang payroll gajinya ada di Bank Lampung Cabang 

Pembantu Natar. Sebagai lembaga yang berfungsi sebagai lembaga yang 

menghimpun dan menyalurkan dana Bank Lampung Cabang Pembantu Natar 

sering terjadi kasus dalam strategi pemasaran pada produk kredit pantas. Oleh 

karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui prosedur strategi pemasaran 

pada Bank Lampung Cabang Pembantu Natar. 

Metode yang digunakan analisis data, yaitu menggunakan analisis data 

kualitatif. Pengumpulan data penelitian ini dengan menggunakan metode 

wawancara dan dokumentasi. Analisis dan menggunakan teknik analisis data 

kualitatif dengan cara berfikir induktif. Manfaat dari penelitian ini yaitu secara 

teoritis adalah untuk menambah wawasan dan pengetahuan bagi pembaca tentang 

strategi pemasaran kredit pantas dan secara praktis, untuk dijadikan acuan bagi 

pihak pengelola Bank Lampung Cabang Pembantu Natar dalam menentukan 

upaya strategi pemasaran kredit pantas. 

Berdasarkan hasil penelitian ini, diperoleh bahwa strategi pemasaran kredit 

pantas yang dilakukan Bank Lampung Cabang Pembantu Natar yaitu melakukan 

pembaruan terhadap strategi pemasaran yang baru dengan produk-produk yang 

lebih menarik. Setelah diiketahui masalah yang dihadapi maka langkah 

selanjutnya adalah dengan melakukan strategi pemasaran menggunakan 

komponen marketing mix 5 P yaitu Product (produk), place (tempat), promotion 

(promosi), people (orang), process (proses). 
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Artinya : Katakanlah: Sesungguhnya sembahyangku, ibadatku, hidupku dan 

matiku hanyalah untuk Allah, Tuhan semesta alam. QS. Al An’am:162 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. LATAR BELAKANG  

PT. Bank Pembangunan Daerah Lampung atau sering di sebut Bank 

Lampung merupakan Bank milik Pemerintah Daerah Provinsi Lampung 

(BPD), bersama-sama dengan Pemerintahan Kota se-Provinsi Lampung untuk 

mengelola keuangan daerah, yaitu sebagai pemegang kas daerah dan 

membantu mendorong pertumbuhan perekonomian daerah, kemudian 

menyalurkan dana dalam bentuk pinjaman terutama pinjaman jangka pendek, 

serta menyediakan jasa dalam lalu lintas pembayaran.  

Sebagai lembaga usaha komersial, keuntungan sebuah bank terutama 

adalah selisih antara penerimaan bunga atas pinjaman yang diberikan dengan 

pembayaran bunga atas simpanan yang dilakukan pihak lain (spread bunga) 

dan selain keuntungan berupa bunga bank dapat memperoleh tambahan 

keuntungan dari produk jasa perbankan lain yang dilakukannya
1
. Kepemilikan 

suatu lembaga dapat dilihat dari akte pendirian maupun modalnya dimiliki 

oleh pemerintah sehingga seluruh keuntungan bank ini dimiliki oleh 

pemerintah pula.
2
 Dalam hal bank pemerintah sudah go-publik, maka saham 

yang dimiliki pemerintah harus diatas 50% sehingga pemegang kendali bank 

pemerintah tetap pemerintah.
3
  

                                                             
1
 Rudy Badrudin, dkk., Bank Dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Yayasan Keluarga 

Pahlawan Negara, 2002), h. 86 
2
 Kasmir, BANK DAN LEMBAGA KEUANGAN LAINNYA, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 

Persada, 2013), h. 33. 
3
 Ismail, Manajemen Perbankan, (Jakarta: kencana, 2013), h. 17. 
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Perkembangan dunia perbankan semakin pesat dan modern, perbankan 

semakin mendominasi perkembangan perekonomian dan bisnis suatu Negara. 

Bahkan aktivitas dan keberadaan perbankan sangat menentukan kemajuan 

suatu Negara.
4
  Kegiatan bank tidak akan terlepas dari bidang keuangan, sama 

seperti halnya pedagangan atau perusahaan lain yang merupakan salah satu 

kegiatannya adalah menyalurkan dana.  

Bank Lampung Cabang Pembantu Natar mempunyai tujuan sama dengan 

perbankan pada umumnya yaitu menghimpun dan menyalurkan dana guna 

membantu perekonomian nasabahnya. Bank Lampung Cabang Pembantu 

Natar yang berlokasi di Jalan Raya Lintas Sumatra, Kecamatan Natar, 

Lampung Selatan. Bank Lampung Cabang Pembantu Natar ikut berpartisipasi 

dalam menyalurkan dana dengan produk Kredit Pantas. 

Bank Lampung Cabang Pembantu Natar bertujuan untuk mengelola 

keuangan daerah serta sebagai pemegang kas daerah dan membantu 

mendorong pertumbuhan perekonomian daerah. Visi Bank “Menjadi Bank 

terkemuka dan terpercaya” dan Misi Bank “Memenuhi kebutuhan masyarakat 

akan jasa perbankan, tersedianya Sumber Daya Manusia yang berkualitas dan 

memiliki kompetensi tinggi, Meningkatkan kualitas pelayanan dan Corporate 

Image di Masyarakat, Melakukan kerjasama strategis antara Bank dan 

Lembaga lainnya”.
5
 Maka aktivitas utamanya adalah sebagai penghimpunan 

dana penyaluran kepada masyarakat dalam bentuk kredit serta jasa-jasa 

perbankan lainnya. 

                                                             
4
 Kasmir, Bank Dan…, h. 27-28. 

5
 Buku Agenda Kerja Bank Lampung  
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Jenis produk Kredit yang ada di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar 

ini diantaranya Personal Loan, Pilar, Pugar, KUR, Lunak Lunik, PANTAS, 

Siger Dewan, Tentram, PIKUL, BPD Peduli, PUNDI, PINTAS, Pepadun, 

Sindikasi, dan Bank Garansi. Salah satu produk kredit yang paling banyak 

diminati oleh pegawai negri atau pegawai swasta terutama yang payroll 

gajinya ada di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar adalah kredit pantas.
6
 

Kredit pantas merupakan suatu kredit yang tujuan konsumtif ataupun 

produktif karena hal ini sejalan dengan semakin meningkatnya keinginan 

masyarakat untuk membiayai segala kebutuhannya. 

Kredit pantas sangat diminati karena dapat membantu memenuhi 

kebutuhan nasabah baik yang digunakan untuk peningkatan usaha produksi 

atau investasi (produktif), ataupun untuk di konsumsi secara pribadi 

(konsumtif) yang dapat meringankan beban masyarakat dalam memenuhi 

kebutuhannya melalui penyaluran dana (kredit) yang diberikan oleh bank. 

Namun tidak menutup kemungkinan menemukan menurunnya minat dari 

masyarakat karena kurang sempurnanya strategi pemasaran yang digunakan, 

maka kegiatan promosi biasanya merupakan salah satu komponen yang 

menjadi prioritas dari kegiatan pemasaran.
7
 Tidak tepatnya strategi pemasaran 

yang tentu ini dapat berpengaruh juga terhadap minat masyarakat dan enggan 

untuk bekerjasama. 

                                                             
6
 Hasil Wawancara dengan Ibu Erika Alina Puteri, Analis Administrasi Kredit Bank 

Pembangunan Lampung Cabang Pembantu Natar  
7
 Agus Hermawan, KOMUNIKASI PEMASARAN, (Jakarta : Erlangga, 2012), h. 38. 
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Bank Lampung Cabang Pembantu Natar memiliki kendala yaitu 

kurangnya pemahaman nasabah terhadap produk yang di tawarkan yang 

terjaddi karena kurangnya komunikassi antara karyawan bank dengan 

nasabah. Diketahui bahwa nasabah Bank Lampung Cabang Pembantu Natar 

yang memilih memutuskan kerjasama dan menjalin kerjasama baru dengan 

lembaga lain. 

Berdasarkan wawancara terhadap salah satu nasabah Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar bahwa, beliau memilih untuk  tidak melanjutkan 

kreditnya setelah kredit yang sebelumnya selesai karena kurangnya 

pengetahuan atau komunikasi antara nasabah dan pegawai Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar itu sendiri.
8
 

Berdasarkan pra survey yang dilakukan peneliti di Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar dapat diketahui bahwa untuk menarik minat kembali 

bekerjasama adalah dengan memperkenalkan produk dengan strategi 

pemasaran yang baru dengan produk-produk yang lebih menarik dan tanpa 

membuat nasabah merasa dipaksa untuk kembali bekerja sama. 

Karena pentingnya pembahasan tersebut yang dilaksanakan di Bank 

Lampung Cabang Pembantu Natar. Oleh karena itu peneliti tertarik untuk 

meneliti tentang “Strategi Pemasaran Kredit PANTAS di Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar”. 

 

                                                             
8
 Data hasil wawancara Nasabah Bank Lampung Cabang Pembantu Natar 
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B. PERTANYAAN PENELITIAN 

Berdasarkan latar belakang tersebut, pertanyaan penelitian ini adalah 

bagaimana strategi pemasaran kredit pantas bagi pegawai negeri dan pegawai 

swasta yang payroll gajinya ada di Bank Pembangnan Lampung Cabang 

Pembantu Natar? 

 

C. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN  

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini untuk menambah pengetahuan dan lebih 

memahami tentang strategi pemasaran dalam memasarkan produk kredit 

pantas di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar. 

2. Manfaat Penelitian 

Dengan dilakukannya penelitian ini di harapkan dapat memberikan 

manfaat sebagai berikut: 

a. Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya khazanah keilmuan 

lembaga keuangan mengenai strategi pemasaran.  

b. Secara Praktis 

Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat dijadikan masukan 

bagi para praktisi dala menyikapi strategi pemasaran. 
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D. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian adalah cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan 

tujuan tertentu.
9
 Dalam penyusunan tugas akhir (TA), peneliti melakukan 

penelitian dari data-data yang di peroleh kemudian  di kumpulkan dan di 

proses. Adapun metode penelitian adalah sebagai berikut: 

1. Jenis Penelitian dan Sifat Penelitian  

a. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian yang digunakan oleh peneliti adalah penelitian 

lapangan (field research) yaitu peneliti berangkat ke lapangan untuk 

mengadakan pengamatan.
10

 Penelitian ini dilaksanakan di Bank 

Lampung Cabang Pembantu Natar yang berlokasi di Jalan Raya Lintas 

Sumatra, Natar Lampung Selatan. 

b. Sifat Penelitian  

Penelitian ini bersifat deskriptif-kualitatif. Penelitian kualitatif 

menurut Lexy J. Moeleong adalah penelitian yang bermaksud untuk 

memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subyek penelitian.
11

 

Sedangkan penelitian deskriptif yaitu suatu penelitian yang bermaksud 

mengadakan pemeriksaan dan pengukuran-pengukuran terhadap gejala 

tertentu. 

                                                             
9
 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2012), 

h. 2 
10

 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2011), h. 

26 
11

 Ibid, h 26-27 
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Penelitian deskriptif dilakukan untuk tujuan mendiskripsikan atau 

menggambarkan fenomena-fenomena yang ada, baik fenomena yang bersifat 

alamiah ataupun rekayasa manusia. Penelitian deskriptif ini dapat mengatahui 

sacara langsung strategi pemasaran kredit pantas di Bank  Lampung Cabang 

Pembantu Natar. 

1. Sumber Data  

Sumber data adalah subyek yang dapat memberikan data atau informasi 

yang dibutuhkan. Sedangkan data merupakan hasil pencatatan baik berupa 

fakta dan angka yang dijadikan bahan untuk menyusun informasi. 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sumber data 

primer dan sumber data sekunder. 

a. Sumber Data Primer 

Sumber data primer yaitu data yang di peroleh dan digali langsung 

dari sumber pertama atau subyek penelitian.
12

 Sumber data primer 

dalam peneliti ini adalah Bapak Denny Pramudya selaku Penyelia 

Operasional, Ibu Elly Friyana selaku Penyelia Pemasaran, Ibu Erika 

Alina Puteri selaku Analis Administrasi Kredit, dan salah satu Nasabah 

di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar. 

b. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah jenis data yang diperoleh dan digali 

dari sumber kedua/sekunder.
13

 Untuk mendapatkan sumber data 

                                                             
12

 Surya Murcitaningrum, Pengantar Metodologo Penelitian Ekonomi Islam,(Yogyakarta: 

Prudent Media, 2013), h.20 
13

 Ibid, h. 21 
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sekunder peneliti mempelajari, mencatat dan mengutip dari buku-buku 

yang berhubungan dengan penelitian, dengan mambaca literatur, 

makalah dan mencari informasi dari pihak lain yang ada hubungannya 

dengan masalah yang di bahas. Sumber data skunder dalam penelitian 

ini terdiri dari beberapa buku diantaranya: Bank & Lembaga Keuangan 

Lainnya (Kasmir), Manajemen Pemasaran (Ismail), Metodologi 

Penelitian (W. Gulo), Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi 

Pemasaran Era Tradisional Sampai Era Modernisasi Global (Harman 

Malau), Kewirausahaan (Buchari Alma) dan lain-lain. 

2. Metode Pengumpulan Data  

Metode pengumpulan data serta keterangan yang diperlukan dalam 

penelitian studi kasus ini, penulis menggunakan teknik pengumpulan data 

antara lain: 

a. Wawancara 

Wawancara adalah bentuk komunikasi langsung antara peneliti dan 

responden dan komunikasi berlangsung dalam bentuk tanya-jawab.
14

 

Ditinjau dari segi pelaksanaannya, wawancara dibagi menjadi 3  jenis 

yaitu: 

1. Wawancara bebas  

Wawancara bebas adalah dimana pewawancara bebas untuk 

mengajukan responden, tetapi perlu dicatat bahwa pertanyaan itu 

                                                             
14

 W. Gulo, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Grasindo, 2002), h. 119 
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terkait dengan data yang diinginkan. Jika tidak hati-hati, kadang 

tidak terkendali mempertanyakan arah. 

2. Wawancara terpimpin  

Wawancara yang terpadu, pewawancara dilengkapi dengan 

daftar lengkap dan rinci. 

3. Wawancara bebas terpimpin 

Wawancara yang dipandu gratis, pewawancara 

menggabungkan wawancara gratis dengan wawancara terpimpin, 

pewawancara telah membawa pedoman tentang apa yang 

diperlukan dalam garis besar. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan jenis wawancara bebas 

terpimpin tidak terstruktur yang mana peneliti hanya menggunakan 

pedoman wawancara berupa garis-garis besar permassalahan yang akan 

ditanyakan. Peneliti mewawancarai Ibu Elly Friyana selaku Penyelia 

Pemasaran, Ibu Erika Alina Puteri selaku Analis Administrasi Kredit, dan 

salah satu Nasabah di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar. 

b. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data dengan mempelajari 

catatan-catatan menganai data pribadi responden.
15

 Artinya apabila ada 

kekeliruan sumberdata masih tetap, atau belum berubah.
16

 Berhubungan 

dengan masalah penelitian. Sumber informasi dokumenter pada 

                                                             
15

 Abdurrahman Fathoni, Metodologi Penelitian & Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta: 

PT. Rineka Cipta, 2011), h. 112 
16

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

Alfabeta, 2010) h. 145 
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dasarnya adalah segala macam bentuk sumber informasi yang 

berhubungan dengan dokumen, baik yang resmi maupun yang tidak 

resmi. 

Penelitian menggunakan cara ini dengan cara penelusuran terhadap 

bahan pustaka yang menjadi sumber penelitian secara langsung yang 

meliputi profil PT. Bank Pembangunan Lampung Cabang Pembantu Natar 

c. Teknik Analisis Data  

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan 

dan dokumentasi kemudian mempelajari dan membuat kesimpulan 

sehingga mudah dipahami.
17

 Teknis analisis data yang di pakai dalam 

penelitian ini adalah metode kualitatif, karena data yang di peroleh 

merupakan ketreangan-keterangan dalam bentuk uaraian. 

Penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan filsafat 

positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, 

pengumpulan data menggunakan instrumen peneitian, analisis data bersifat 

induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif menekankan makna dari 

pada generalisasi.
18

 Data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara 

berfikir induktif. Berfikir induktif adalah suatu cara berfikir yang berawal 

dari fakta-fakta yang khusus dan konkrit kemudian dari fakta atau peristiwa 

tersebut ditarik kesimpulan. 

                                                             
17

 Marisan, Metode Penelitian Survey, (Jakarta: Kencana, 2012), h. 22 
18

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

2012), h. 9 
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Bedasarkan keterangan diatas maka dalam menganalisis data, peneliti 

menggunakan data yang diperoleh dari sumber data primer dan skunder. 

Data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara berfikir induktif dan 

informasi strategi pemasaran di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar 

untuk menginformasikan pemasaran kredit pantas. 

 

E. SISTEMATIKA PEMBAHASAN 

BAB I PENDAHULUAN  

Bab ini berisi tentang menjelaskan hal-hal yang berkaitan dengan latar 

belakang masalah, pertanyaan penelitian, tujuan dan manfaat, metode 

penelitian, sistematika pembahasan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Bab ini berisi tentang menjelaskan teori-teori mengenai strategi pemasaran 

kredit, dan kredit pantas. 

BAB III PEMBAHASAN  

Bab ini berisi tentang pembahasan mulai dari gambaran umum, sejarah dan 

perkembangan, visi dan misi, struktur organisasi, produk-produk, strategi 

pemasaran kredit pantas. 

BAB IV PENUTUP  

Bab ini berisi tentang penutup, kesimpulan dari penelitian, dan saran yang 

dapat di sampaikan oleh penulis dalam penulisan tugas akhir. 



 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran  

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi memiliki arti penetapan sasaran dan arah tindakan serta 

alokasi sumberdaya yang diperlukan untuk mencapai tujuan. Strategi 

adalah alat fundamental yang direncannakan untuk mencapai tujuan 

perusahaan dengan mengembangkan keunggulan pesaing yang 

berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran 

yang digunakan untuk melayani pasar saluran tersebut. 

Strategi menunjukkan arahan umum yang hendak ditempuh oleh 

organisasi untuk mencapai tujuannya. Strategi ini merupakan rencana 

besar dan rencana penting setiap organisasi yang dikelola secara baik 

memiliki strategi, walaupun tidak dinyatakan secara eksplisit.
19

 

Strategi dibutuhkan oleh semua perusahaan atau organisasi termasuk 

lembaga keuangan dan bahkan diperlukan oleh individu dalam upaya 

mencapai tujuan, karena dengan adanya strategi yang dibuat atau 

direncanakan akan mudah untuk mencapai suatu sasaran yang diperlukan. 

Ada beberapa alasan utama tentang pentingnya peranan strategi bagi 

perusahaan dan organisai yaitu: 

a. Memberikan arah jangka panjang yang akan dituju. 

                                                             
19

 Panji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta:Ricka Cipta,1997), h. 338-339. 
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b. Membantu perusahan atau organisasi beradapatasi pada perubahan-

perubahan yang terjadi. 

c. Membuat suatu perusahaan atau organisasimenjadi efektif. 

d. Mengidentifikasi keunggulan komparatif suatu perusahaan atau 

organisasi dalam lingkungan yang beresiko. 

e. Aktfitas yang tumpang tindih akan dikurangi. 

f. Keengganan untuk berubah dari karyawaan lama dapat dikurangi. 

g. Keterlibatan 

h. Kegiatan pembuatan strategi akan mempertinggi kemaanpuan 

perusahaan atau organisasi tersebut untuk mencegah munculnya 

masalah dimasa mendatang.
20

 

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang membuat 

individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan, lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai 

dengan orang lain.
21

 Pemasaran merupakan seni atau sains tentang 

kepuasan pelanggan dan suatu aktivitas, mengatur lembaga, dan proses 

untuk menciptakan, berkomunikasi, memberikan, dan bertukar penawaran 

yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat pada 

umumnya.
22

 Fokus pemasaran dari menekankan pertukaran jangka pendek 

                                                             
20

 Agus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik, (Jakarta: Binarupa Aksara, 1996), h. 9 
21

 Kotler & Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2001), Eds. 8 jilid 

1, hal 7-8 
22

 Harman Malau, Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi Pemasaran Era Tradisional 

Sampai Era Modernisasi Global, (Bandung: Alfabeta, 2017), hal 1-2 
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menjadi penyediaan nilai jangka panjang (long-term value) bagi para 

pemangku kepentingan.
23

 

Strategi pemasaran mengacu pada rencana perusahaan dalam 

mengalokasikan sumber dayanya dengan memosisikan produk atau jasa 

dan menargetkan kelompok konsumen spesifik guna mendapatkan 

keuntungan. Strategi pemasaran berfokus pada tujuan jangka panjang 

perrusahaan dan melibatkan perencanaan program-program pemasaran 

untuk mewujudkan tujuan perusahaan. Perusahaan bergantung pada 

strategi pemasaran untuk mencanangkan lini produk atau jasanya, 

termasuk produk dan jassa baru.
24

 

Secara umum strategi pemasaran dimaknai sebagai serangkaian upaya 

yang ditempuh dalam rangka mencapai tujuan tertentu yang terkait dengan 

pemindahan produk (barang atau jasa) dari tangan produsen ke tangan 

konsumen, yang meliputi identifikasi dan evaluasi peluang, analisis 

segmen pasar, pemilihan target pasar, dan perencanaan bauran pemasaran 

yang tepat. 

Setiap langkah yang dilakukan dalam memformulasikan strategi 

pemasaran harus dioirientasikan pada upaya mencapai kepuasan pelanggan 

yang merupakan kunci utama konsep pemasaran dan strategi pemasaran. 

Hal itu berarti proses yang ditempuh oleh setiap pihak (bank) dapat 

beraneka ragam sesuai dengan kesanggupan dan karakteristik masing-

masing, namun dengan tujuan akhir yang sama, yaitu tercaapainya 

                                                             
23

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

2012), hal 5 
24

 Agus Hermawan, KOMUNIKASI PEMASARAN, (Jakarta: Erlangga, 2012), h. 40 
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kepuasan konsumen. Semua fungsi pemasran (meliputi tenaga penjualan, 

promosi, layanan pelanggan, kerja sama untuk memenuhi kebutuhan 

nasabah secara lebih baik dibandingkan dengan penting.
25

 

2. Faktor-Faktor Dalam Lingkungan Pemasaran Bank 

Lingkungan pemasaran diartikan sebagai kekuatan yang ada di dalam 

dan di luar perusahaan yang mempengaruhi kemampuan manajemen 

perusahaan untuk mengembangkan dan mempertahankan produk-produk 

perbankan yang ada. Lingkungan pemasaran dapat pula diartikan sebagai 

kemampuan manajemen pemasaran untuk mengenbangkan dan 

mempertahankan transaksi-transaksi yang berhasil dengan nasabah 

sasarannya. 

Dalam praktiknya secara umum faktor dalam lingkungan pemasaran 

dibagi menjadi dua yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Sementara 

faktor eksternal dibagi menjadi lingkungan mikro dan lingkungan makro, 

yaitu:  

a. Faktor Internal  

Faktor internal (controllable factors) yaitu faktor-faktor yang dapat 

dikendalikan oleh perusaahaan.
26

 Dalam artian untuk mencapai tujuan 

dan menjalankan strategi pemasaran. Pemasar mampu melakukan 

pengendalian atau aturan terhadap operasi kegiatan-kegiatan tersebut 

seperti kehendak perusahaan. 

                                                             
25

 Ikatan Banker Indonesia, MENGELOLA BISNIS PEMBIAYAAN BANK SYARIAH, 

(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2015), h. 219  
26

 Nur Rianto, DASAR-DASAR PEMASARAN BANK SYARIAH, (Bandung: ALFABETA, 

2012), h. 111 



16 

 

 

b. Faktor Eksternal 

Faktor eksternal (non controllable factors) yaitu faktor yang tidak 

dikendalikan oleh perusahaan. Faktor eksternal ini secara umum dapat 

dibagi menjadi dua yaitu lingkungan mikro dan lingkungan makro. 

1) Lingkungan Mikro  

Lingkungan mikro adalah kekuatan yang dekat dengan bank 

yang mempengaruhi kemampuan bank yang bersankutan dalam 

malayani para pelanggannya. Adapun komponen-komponen yang 

termasuk dalam lingkungan mikro adalah:  

a) Nasabah/Pelanggan 

b) Perantara pemasaran bank  

c) Masyarakat (publik) 

d) Pemasok 

e) Pesaing  

2) Lingkungan Makro 

Lingkungan makro merupakan kekuatan yang lebih luas dari 

limgkungan mikro yang mempengaruhi bank secara keseluruhan. 

Komponen-komponen lingkungan makro adalah: 

a) Lingkungan demografis  

b) Lingkungan ekonomis 

c) Lingkungan alam  

d) Lingkungan teknologi  

e) Lingkungan politik dan undang-undang 
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f) Lingkungan kultural.
27

 

3. Elemen-Elemen Strategi Pemasaran  

Perusahaan kreatif, akan selalu menciptakan kombinasi yang terbaik 

dari elemen 7 P yang menjadi komponen marketing mix. Mereka harus 

menciptakan dari masing-masing elemen P yang mana paling baik, dan 

paling mana banyak digunaknan. 

Elemen 7 P ini terdiri atas 4 P tradisional dan 3 P lagi tambahan untuk 

pemasaran jasa, rinciannya sebagai berikut: 

a. Product (Produk) 

Produk adalah merupakan titik sentral dari kegiatan marketing. 

Semua kegiatan marketing lainnya digunakan untuk menunjang 

pemasaran produk. Satu hal yang perlu diingat ialah bagaimanapun 

hebatnya usaha promosi distribusi dan harga yang baik jika tidak 

diikuti dengan produk yang bermutu dan disenangi oleh konsumen 

maka kegiatan marketing mix ini tidak akan berhasil. Oleh sebab itu 

perlu diteliti produk apa yang dipasarkan dan bagaimana selera 

konsumen masa kini perlu mendapat perhatian yang serius.  

b. Price (Harga) 

Masalah kebijakan harga turut menentukan keberhasilan 

pemasaran produk. Kebijakan harga dapat dilakukan pada setiap level 

lembaga yaitu kebijaksaan harga oleh produsen, grosir dan retailer. 

                                                             
27

 Ibid, h. 112-115 
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Harga disini bukan berarti harga yang murah saja ataupun harga 

tinggi akan tetapi yang dimaksudkan adalah harga yang tepat. 

Bagaimana menentukan harga yang tepat sangat tergantung kepada 

beberapa faktor misalnya faktor harga pokok barang, kualitas barang, 

daya beli masyarakat, keadaan pesaing, konsumen yang dituju dan 

sebaginya. 

c. Place (Tempat) 

Sebelum produsen memasarkan produknya, maka sudah ada 

perencanaan tentang pola distribusi yang akan dilakukan. Disini 

penting sekali perantara dan pemilihan saluran distribusinya. Perantara 

ini adalah sangat penting karena dalam segala hal mereka berhubungan 

dengan konsumen. Kita dapat bayangkan, betapa sulitnya pasaran 

produk jika tidak ada orang yang menjalanka, tidak ada toko, kios, 

supermarket dan sebagainya. Perantara dapat menjadi agen pembelian 

yang baik bagi para konsumen, dan dapat pula menjadi penjual yang 

ahli bagi produsen. 

Produsen dapat mengadakan lomba pajang rak toko diantara para 

retailer guna meningkatkan penjualan. Toko mana yang paling baik 

panjangannya akan diberi hadiah. Atau produsen tidak mengadakan 

perlombaan, tapi hanya akan meminjam rak dari suatu toko selama 

sekian bulan, kemudian diberi hadiah, sebagai sewa pajangannya. 

Distributor ini harus dipilih secara berhati-hati, sebab dalam dunia 

bisnis banyak kemungkinan terjadi ketidak jujuran. Padahal sudah 
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ditekankan bahwa bisnis yang berhasil dan bisa hidup kontinu ialah 

bisnis yang dijalankan atas dasar etika kejujuran, artinya berperilaku 

jujur dalam segala hal, seperti jujur dalam membayar utang, menepati 

janji, dan sebgainya. 

Produsen juga dapat melaksanakan strategi push dan  pull. Push 

Strategy berarti mendorong jalur distribusi untuk menjual lebih banyak 

produk ke konsumen, karena distributor akan memperoleh hadiah dari 

penjualan tiap unit. Sedangkan pull strategy ialah usaha menarik 

barang dari dalam toko ke tangan konsumen dengan mengandalkan 

promosi di media masa. 

Jadi untuk mendorong penjualan melalui saluran distribusi dapat 

dilakukan dengan memberikan diskon khusus, bonus, kontes, dan 

periklanan. 

d. Promotion (Promosi) 

Promosi ialah mengiklankan suatu produk atau merek yang 

menghasilkan penjualan dan, dan menciptakan loyalitas merek atau 

brand , promosi dibagi menjadi dua yaitu promosi  langsung dan 

promosi tidak langsung. Promosi dan produk, tidak dapat dipisahkan, 

ini dua sejoli yang saling berangkulan untuk suksesnya pemasaran. 

Disini harus ada keseimbangan, produk baik, sesuai dengan selera 

konsumen, dibarengi dengan teknik promosi yang tepat akan sangat 

membantu suksesnya usaha marketing. 
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Termasuk dalam kombinasi promosi ini adalah kegiatan-kegiatan 

adversing, personal selling, promosi penjualan, publicity, yang 

kesemuanya oleh perusahaan dipergunakan untuk meningkatkan 

penjualan . 

Adversiting berarti berita tentang barang dan jasa pengertian yang 

lebih lengkaptentang adversiting ialah bentuk presentasi atau penyajian 

dan promise mengenai ide, barang-barang, atau jasa yang dilakukan 

oleh sponsor tertentu. Dalam kegiatan ini termasuk bentuk-bentuk 

iklan di media massa cetak atau elektronik, papan reklame, spanduk, 

poster dan sebagainya. 

Personal Selling adalah presentasi melalui percakapan satu atau 

dua orang penjual untuk tujuan melakukan penjualan. Personal selling 

ini dapat terjadi di toko, rumah-rumah, atau di tempat-tempat 

perusahaan yang dikunjungi oleh agen-agen penjual. 

Sales Promotion berarti promosi penjualan yaitu memberi 

dorongan kepada pembeli hanya mau membeli suatu produk dengan 

imbalan akan mendapat hadiah atau bonus tertentu. Biasanya sales 

promotion dilakukan pada priode tertentu.  

Public Relation atau Publicity ialah untuk memberikan citra yang 

baik dari masyarakat terhadapat perusahaan. Melalui publicity dapat 

dibentuk pandangan baik dan mencegah berita-berita negatif terhadap 

perusahan. Contoh publicity ialah mengundang para wartawan untuk 
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berkunjung ke perusahaan, memberikan wawancara kemudian memuat 

berita perusahaan di surat kabar tanpa pembayaaran. 

e. People (Orang) 

Adalah unsur orang/manusia yang melayani terutama adalah 

perusahaan yang yang menjual jasa. Termasuk ke dalam unsur ini 

adalah pimpinan, yang mengambil keputusan, dan unsur karyawan 

yang melayani konsumen. Karyawan ini perlu diberi pengarahan, dan 

pelatihan, agar dpat melayani konsumen sebaik-baiknya. 

f. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Artinya bukti fisik yang dimiliki oleh perusahaan jasa. Misalnya 

untuk penjualan jasa transportasi, konsumen akan memperhatikan 

konsisi mobil yang digunakan, untuk jasa hotel konsumen akan 

melihat tampilan hotel, kamar, dan berbagai fasilitas yang terdapat 

didalamnya. 

g. Process (Proses) 

Yaitu bagaimana proses dilakukan sampai jasa yang diminta oleh 

konsumen diterima secara memuaskan. Apakah cukup puas menerima 

jasa, cepat layanannya, bersih, rapi, akurat, tepat waktu sebagainya. 

Ketujuh P ini perlu kombinasi yang sesuai dengaan keadaan 

komoditi yang diusahakan. Kombinasi mana yang akan digunakan, 
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sangat tergantung pada keahlian tim marketing, dengan 

mempertimbangkan komoditi, pimpinan serta pengalaman masa lalu.
28

 

 

B. Kredit Pantas  

1. Pengertian Kredit Pantas  

Kredit Pegawai/PANTAS adalah kependekan dari Pinjaman Aman 

Terbatas merupakan produk pinjaman milik PT. Bank Pembangunan 

Lampung yang disediakan untuk para pegawai, baik PNS, BUMN, BUMD 

maupun pegawi lainnya. 

Sedangkan pengertian kredit sendiri adalah penyalur dana dari pihak 

pemilik dana kepada pihak yang memerlukan dana.
29

 

Keunggulan Kredit PANTAS: 

a. Angsuran  kredit maksimal 90 % dari gaji pegawai 

b. Jangka waktu maksimal 25 tahun, sampai dengan usia pensiun 70 

tahun dan  usia pensiun sampai 78 tahun 

c. Menggunakan 2 sistim bunga, yaitu Flat dan Efektif 

 Nasabah aktif 

1) 8,88% untuk sistim bunga Flat 

2) 14,54% untuk sistim bunga Efektif/Anuitas/Bunga berjalan  

 Nasabah pensiun 

3) 8,3% untuk sistim bunga Flat 

                                                             
28

 Buchari Alma, KEWIRAUSAHAAN untuk Mahasiswa dan Umum, (Bandung: 

ALFABETA, 2013), h. 202-206 
29

 Ismail, Manajemen Perbankan Dari Teori Menuju Aplikasi,(Jakarta : Kencana, 2010), h. 

94. 
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4) 13% untuk sistim bunga Efektif/Anuitas/Bunga berjalan 

d. Calon Debitur : 

1) CPNS/PNS baik Otonomi Daerah maupun Vertikal/Pusat 

2) Pegawai tetap BUMN/BUMD/ Swasta yang payroll gajinya 

ada di PT. Bank Lampung 

3) Pensiunan PNS/BUMN 

4) Pensiun janda/duda/anak PNS  

 

2. Landasan hukum kredit pantas 

Menurut Undang-Undang Perbankan Nomor 10 Tahun 1998 kredit 

adaalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan 

itu, bedaasarkan persetujuan atau kesepakatan pinjaman meminjam antara 

bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak peminjam melunasi 

utangnya setelah jangka waktu tertentu dengan pemberian bunga.
30

 

                      

                     

                           

                        

                           

Artinya : 

10. Hai orang-orang yang beriman, sukakah kamu aku tunjukkan suatu 

perniagaan yang dapat menyelamatkanmu dari azab yang pedih? 

                                                             
30

 Kasmir, BANK DAN LEMBAGA KEUANGAN LAINNYA, (Jakarta : PT. Raja Grafindo 

Persada, 2013), h. 85.  
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11.  (Yaitu) kamu beriman kepada Allah dan RasulNya dan berjihad di 

jalan Allah dengan harta dan jiwamu. Itulah yang lebih baik bagimu, 

jika kamu mengetahui. 

12. Niscaya Allah akan mengampuni dosa-dosamu dan memasukkanmu ke 

dalam jannah yang mengalir di bawahnya sungai-sungai; dan 

(memasukkan kamu) ke tempat tinggal yang baik di dalam jannah 

'Adn. Itulah keberuntungan yang besar. 

13. Dan (ada lagi) karunia yang lain yang kamu sukai (yaitu) pertolongan 

dari Allah dan kemenangan yang dekat (waktunya). dan sampaikanlah 

berita gembira kepada orang-orang yang beriman. 
 

3. Syarat kredit pantas 

a. Pegawai aktif  

1) Asli SK pengangkatan pegawai (SK 100%) atau asli SK 

Kepangkatan/ SK jabatan terakhir 

2) Copy daftar gaji (NCR) terakhir yang ditanda tangani oleh 

bendahara gaji 

3) Surat Kusa persetujuan pemotongan gaji dari debitur kepada 

bendahara gaji, disetujui kepala Dinas/Kantor 

4) Copy Kartu Keluarga 1 lembar 

5) Copy KTP suami istri yang masih berlaku 1 lembar 

6) Pas foto 4x6 lembar 

7) Copy NPWP 1 lembar 

8) Mengisi permohonan kredit secara lengkap 

b. Pegawai Pensiunan : 

1) Tembusan SK pensiun berpas foto 

2) Daftar penerimaan pensiun dari PT Taspen 
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3) Surat Kuasa pemotongan manfat pensiun dari debitur kepada Bank 

Lampung 

4) Copy Kartu Keluarga 1 lembar 

5) Copy KTP suami istri yang masih berlaku 1 lembar 

6) Pas foto 4x6 2 lembar  

7) Copy NPWP 1 lembar 

8) Mengisi permohonan kredit secara lengkap 

Pengurusan pembayaran manfaat pensiun dapat melalui Bank 

Lampung, dengan syaratsyarat sebagai berikut: 

1) Mengisi formulir Surat Permintaan Pembayaran Klaim 

2) SK Pensiun Berpasfoto 

3) Lembar I dan II Keterangan Penghentian Pembayaran (SKPP) 

4) Pasfoto terbaru pemohon ukuran 3x4 2 lembar] 

5) Pasfoto terbaru pemohon ukuran 3x4 3 2 lembar 

6) Pasfoto terbaru suami/istri pemohon ukuran 3x3 1 embar 

7) Asli dan fotocopy Surat Keterangan masih sekolah/kuliah untuk 

pemohon yang mempunyai anak berusia 21 s/d 25 tahun 

8) Copy buku tabungan pensiun pada Bank Lampung an. Pemohon 

9) Copy NPWP 

10) Daftar gaji bulan terakhir.
31

 

 

 

                                                             
31 Buku agenda kerja Bank Lampung 
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4. Mekanisme Kredit pantas  

Sebelum pengajuan pinjaman (kredit) maka bank akan meminta 

jaminan kepada nasabah yang akan mengajukan pinjaman kepada pihak 

bank sehingga apabila suatu saat nasabah tidak dapat mengembalikan 

pinjaman terebut maka bank akan menyita asset atau barang yang 

dijadikan jaminan. 

Jaminan akan dinilai oleh pihak yang berwewenang yaitu bank 

mengenai kelayakannya, nilai dan marketabilitynya. Hasilnya penilaian ini 

adalah nilai pasar wajar dimana biasanya bank akan memberikan pinjaman 

sekitar 70%-80% dari nilai pasar wajar jaminan.  

Bank perlu melakukan analisis kredit dengan tujuan untuk mencegah 

secara dini kemungkinan akan terjadinya default oleh nasabah. Dengan 

menggunakan prinsip dasar kredit 5 C, yaitu: 

a. Character, menggambarkan watak dan kepribadian calon debitur. 

b. Capacity, mengetahui kemampuan calon debitur dalam memenuhi 

kewajibannya sesuai jangka waktu keredit. 

c. Capital, merupakan modal yang perlu disertakan dalam objek kredit 

perlu dilakukan analisis yang mendalam. 

d. Collateral, merupakan jaminan/anggunan yang diberikan oleh calon 

debitur atas kredit yang di ajukan. 
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e. Condition Of Economy, merupakan analisis terhadap kondisi 

perekonomian.
32
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 Ismail, Manajemen Perbankan Dari Teori Menuju Aplikasi,(Jakarta : Kencana, 2010), h. 
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BAB III 

PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum PT. Bank Pembangunan Daerah Lampung Cabang 

Pembantu Natar 

1. Sejarah Bank Lampung 

Bank Lampung (PT. Bank Pembangunan Daerah Lampung) yang resmi 

beroprasi tanggal 31 januari 1996 berdasarkan izin usaha Menteri Usaha 

Bank Sentral No. Kep. 66/UBS/1965 dan berlandaskan Peraturan Daerah 

No. 8/PERDA/II/DPRD/73 didirikan dengan maksud membantu dan 

mendorong pertumbuhan perekonomian dan pembangunan daerah di segala 

bidang dan sebagai salah satu sumber pndapatan daerah dalam ranga 

meningkatan taraf hidup rakyat. 

Kemudian Bank Pembangunan Daerah Lampung merubah status dari 

Perusahaan Daerah (PD) menjadi Perseroan Terbatas (PT) dengan 

Peraturan Daerah Lampung Nomor 2 Tahun 1999 tanggal 31 Maret 1999 

dan Akta Notaris Soekarno, SH Nomor 5 tanggal 3 Mei 1999 yang telah 

disyahkan oleh Menteri Kehakiman Republik Indonesia No.C-8058 

H.01.04 Tahun 2001 tanggal 6 Mei 1999. 

Sejalan dengan perkembangan kegiatan perekonomian dan perbankan, 

guna meningkatkan permodalan bank, daya saing, perluasan produk dan 

usaha bank serta dalam rangka memberi kesempatan pada masyarakat 
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untuk ikut berpatisipasi dalam pemilikan saham, dengan tahap 

memperhatikan fungsinya sebagai Bank Umum dan pemegang Kas Daerah. 

Adapun spesifikasi dari Bank Lampung yaitu masuk kedalam jenis 

usaha bank umum, Bank Lampung memiliki website 

www.banklampung.co.id, lalu kita bisa melihat secara garis besar profil 

dari Bnak Lampung. Bank Lampung memiliki jaringan operasional dalam 

menunjang kinerjanya yaitu dengan 1 kantor pusat yang terletak di Jl. 

Wolter Mongosidi No. 182, Teluk Betung, Bandar Lampung, 1 kantor 

cabang utama, 5 kantor cabang, 11 kantor cabang pembantu, 16 kantor kas, 

16 kantor payment point, 44 ATM/ ATM bersama dan 1 monil ATM Kas 

keliling.
33

  

                                                             
33 Buku Agenda Kerja Bank Lampung 

http://www.banklampung.co.id/
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2. Struktur Organisasi  
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3. Produk Bank Lampung KCP Natar 

1) Produk Dana 

a) Tabungan Sigermas 

Tabungan Sigermas (Simpanan Generasi Masa Depan 

Sejahtera) merupakan produk unggulan yang dimiliki oleh Bank 

Lampung, tabungan ini pun memberikan kesempatan kepada 

nasabahnya untuk mendapatkan berbagai macam hadiah yang 

menarik. 

b) Tabungan Simpeda (Simpanan Pembangunan Daerah) 

Produk tabungan hasil kerja sama Bank Pembangunan Daerah 

seluruh Indonesia. Cukup dengan membuka rekening dengan 

setoran ringan bisa menjadi nasabah Bank Lampung dan 

menikmati keuntungan dan kemudahannya. 

c) Tabunganku 

Tabunganku adalah tabugan unruk perorangan dengan 

persyaratan mudah dan ringan yang diterbitkan secara bersama 

oleh bank-bank di Indonesia guna menumbuhkan budaya 

menabung serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat.  

d) SimPel (Simpanan Pelajar) 

SimPel (Simpanan Pelajar ) adalah tabungan untuk siswa yang 

diterbitkan secara nasional oleh Bank-bank di Indonesia, dengan 

persyaratan mudah dan sederhana serta fitur yang menarik, dalam 
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rangka edukasi dan inklusi keuangan untuk mendorong budaya 

menabung sejak dini. 

e) Deposito Berjangka 

Deposito adalah simpanan yang memiliki jangka waktu tertentu 

(jatuh tempo). Penarikan deposito dilakukan sesuai dengan jangka 

waktu yang disepakati antara nasabah dan Bank Lampung. Nama 

produk deposito Bank Lampung yaitu Simanja (Simpanan Aman 

Berjangka). 

f) Giro  

Giro adalah simpanan pada bank yang penarikannya dapat 

dilakukan dengan menggunakan cek, bilyet giro, sarana perintah 

pembayaran lainnya atau dengan pemindah bukuan. 

2) Produk Kredit 

a) Personal Loan ( Pinjaman Bagi Golongan Profesi ) 

Personal Loan adalah produk pinjaman bagi golongan profesi 

seperti Dokter, Bidan, Konsultan, Apoteker, Akuntan, 

Advokat/Pengacara dll yang memiliki izin praktek/profesi. 

b) PILAR ( Pinjaman Bagi Usaha Kecil Dan Mencegah ) 

Pilar adalah produk pinjaman yang diperuntukkan bagi usaha 

kecil dan menengah. 

c) PUGAR (Pinjaman Bagi Golongan Kontraktor) 

Merupakn kependekan dari “pinjaman untuk Golongan 

Kontraktor”, fasilitas kredit yang diperuntukkan bagi para 
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kontraktor (pemborong) yang mendapatkan paket-paket pekerjaan 

(proyek) Pemerintah Provinsi Lampung, Pemerintah 

Kabupaten/Kota se-Lampung dengan persyaratan yang mudah dan 

fleksibel. 

d) KUR (Kredit Usaha Rakyat) 

KUR adalah singkatan daari “Kredit Usaha Rakyat” yaitu 

kredit modal usaha untuk memulai suatu kegiatan usaha yang di 

peruntukkan bagi perorangan atau badan usaha perorangan. 

e) Kredit Lunak Lunik 

Kredit Lunak Lunik merupakan salah satu produk yang 

disediakan oleh pihak Bank Lampung untuk para PNS yang ingin 

mengajukan pinjaman dengan mudah, cepat dan angsuran ringan, 

plafond sampai Rp. 20 juta. 

f) PANTAS (Pinjaman Aman Terbatas) 

Kredit Pegawai/ PANTAS merupakan produk pinjaman milik 

Bank Lampung yang disediakan untuk para pegawai, baik PNS, 

BUMN, BUMD maupun pegawi lainnya. 

g) Siger Dewan 

Siger dewan adalah fasilitas kredit yang diperuntukkan bagi 

anggota DPRD Provinsi, Kabupaten dan Kota untuk meningkatkan 

kesejahteraannya.  
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h) TENTRAM 

Tentram kependekan dari Tempat Perlindungan Rasa Aman, 

adalah kredit untuk kepemilikan Rumah Sederhana (KPRS dan 

KPRSS). 

i) PIKUL 

Pikul kependekan dari Pinjaman Kelompok Usaha Kecil yang 

termasuk dalam skim kredit adalah kredit aneka usaha dengan 

plafond kredit diatas 50 juta s/d 200 juta. Merupakan fasilitas kredit 

modal kerja dan/atau kredit investasi yang diperuntukkan bagi usaha 

kecil baik perorangan maupun kelompok yang memiliki usaha 

produktif untuk mengembangkan usahanya. 

j) BPD Peduli  

Pinjaman untuk kelompok usaha mikro yang termasuk dalam 

skim kredit ini adalah kredit aneka usaha dengan plafond kredit s/d 

50 juta. Merupakan fasilitas modal kerja dan/atau kredit investasi 

yang diperuntukkan bagi usaha kecil baik perorangan maupun 

kelompok yang memiliki usaha produktif untuk mengembangkan 

usaha mikro. 

k) PUNDI  

Pundi adalah kependekan dari Pinjaman Usaha Mandiri yaitu 

fasilitas kredit program kerjasama Bank Lampung dengan PT. 

Permodalan Nasional Madani dengan skim kredit KPKM, PNM 
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dan juga kredit untuk sektor pertanian dengan nama Kredit 

Ketahanan Pangan (KKP). 

l) PINTAS  

Merupakan kependekan dari Pinjaman investasi terbatas, 

merupakan fasilitas kredit perorangan (personal loan) yang 

diperuntukkan bagi kalangan profesional dalam rangka mendukung 

aktivitas profesinya seperti dokter, konsultan, bidan, akuntan, 

apoteker serta profesi lainnya yang memiliki izin praktek. 

m) Kredit Pepadun 

Fasilitas kredit yang diperuntukkan bagi Pemerintah Provinsi 

Lampung, Pemerintah Kabupaten/kota Se-Lampung. 

n) Kredit Sindikasi  

Fasilitas kredit dalam bentuk sindikasi untuk berbagai 

pembiayaan proyek-proyek pembangunan infrastruktur di berbagai 

daerah seperti pembangunan pembangkit listrik, pembangunan jalan 

tol, dan lain-lain. 

o) Bank Garansi 

Merupakan bentuk warkat yang diterbitkan oleh Bank 

Lampung yang mengakibatkan kewajiban membayar terhadap 

pihka yang menerima garansi apabila pihak yang dijamin cidera 

janji atau wan prestasi. 
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4. Visi dan Misi Bank Lampung 

Sebuah perusahaan pastilah memiliki visi dan misi untuk memajukan 

perusahaannya, dalam hal ini Bank Lampung juga memiliki  visi dan misi 

yaitu: 

a. Visi Bank Lampung 

Menjadi Bank Regional Terkemuka dan Terpercaya di Lampung 

b. Misi Bank Lampung 

1) Memenuhi kebutuhan Masyarakat akan jasa Perbankan. 

2) Tersedianya Sumber Daya Manusia yang berkualitas dengan memiliki 

kompetensi tinggi. 

3) Memiliki struktur permodalan yang kuat. 

4) Pengembangan Infrastruktur Informasi Teknologi. 

5) Meningktakan kualitas pelayanan dan Corporate Image di masyrakat. 

6) Melakukan kerjasama strategis antar bank dan lembaga lainnya.
34

 

 

B. Pelaksanaan Strategi Pemasaran Kredit Pantas Di Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar 

Bank Lampung Cabang Pembantu Natar sebagai salah satu bank yang 

tidak terlepas dari persaingan antar bank. Oleh karena itu, bank harus 

melakukan kebijakan dan penghimpunan dana masyarakat yang bersifat 

umum saperti tabungan, giro, deposito kredit dan lainnya. Salah satu hal yang 

mendasar dan sangat diperlukan dalam strategi pemasaran adalah bagaimana 

                                                             
34 Buku agenda kerja Bank Lampung 
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cara dan upaya untuk mempertahankan dan sekaligus meningkatkan volume 

pertumbuhan nasabah untuk tetap setia. Oleh karena itu, dalam menyusun 

rencana pemasaran, Bank Lampung Cabang Pembantu Natar menempatkan 

pengelolaan produk kepada calon nasabah pada urutan pertama guna 

memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya kepada nasabah. Hal ini 

dilakukan dengan melakukan terlebih dahulu segmen pasar yang akan dituju. 

Tahap selanjutnya Bank Lampung Cabang Pembantu Natar memilih sasaran 

yang ingin dipenuhi kebutuhannya.  

Perencanaan strategi pemasara produk memberikan dasar bagi 

perusahaan untuk mengambil langkah yang efektif untuk masa yang akan 

datang, strategi pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh system yang 

berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga 

sampai dengan mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

bias memuaskan kebutuhan pembeli aktual maupun potensial. 

Pemilihan pasar sasaran produk kredit pantas adalah kepada nasabah 

yang berprofesi sebagai pegawai negeriatau swasta yang payroll gajinya 

terdapat di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar. Untuk mencapai pasar 

sasaran tersebut pemasaran produk yang dilaksanakan oleh Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar meliputi elemen-elemen dalam bauran pemasaran 

(marketing mix) dengan menggunakan 5P, elemen  5P ini terdiri atas 4P 

tradisional dan 3P lagi sebagai tambahan untuk pemasaran jasa. 5P ini terdiri 

dari yaitu product, place, promotion, people, dan process.
35

 Dari definisi ini, 

                                                             
35

 Buchari aAlma, KEWIRAUSAHAAN, (Bandung: Alfabeta, 2013), h. 202 
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proses pemasaran adalah tentang bagaimana perusahaan dapat mempengaruhi 

nasabah tersebut menjadi tahu, senang lalu menggunakan produk yang 

ditawarkan sehingga nasabah menjadi puas dan mereka akan selalu 

menggunakan produk perusahaan. 

1. Product (Produk) 

Produk merupakan suatu yang memiliki nilai disuatu pasar sasaran, 

dimana kemapuannya memberikan manfaat dan kepuasan termasuk benda, 

jasa, organisasi, tempat, orang dan ide-ide. Produk perbankan yang 

ditawarkan adalah produk yang tidak berwujud, yaitu jasa. Jasa adalah 

kegiatan yang dapat ditawarkan suatu pihak kepada pihak lainnya yang 

pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengkaibatkan seseorang 

memiliki sesuatu. Penerapan strategi pemasaran produk dari segi produk 

yang dilakukan oleh Bank Lampung Cabang Pembantu Natar adalah 

dengan menampilkan mutu masing-masing produk tersebut meliputi 

pemberian fasilitas yang terdapat di dalam karakteristik produk, antara lain 

krdit pantas. 

Kredit pantas adalah kredit pegawai merupakan produk pinjaman milik 

Bank Lampung yang disediakan untuk para pegawai, baik PNS, BUMN, 

BUMD maupun pegawi lainnya yang payroll gajinya ada di Bank 

Lampung. Nasabah akan diberi 2 pilihan sistem bunga yaitu menggunakan 

bunga flat atau bunga efektif dengan jangka waktu 12 hingga 300 bulan 

dan cicilan yang ditentukan oleh perusahaan yang disetujui oleh nasabah 

dengan cara pembayaran memalui potong gaji setiap bulannya. Nasabah 
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yang sudah memiliki pinjaman di bank lain juga  dapat berpindah kredit di 

Bank Lampung Caabang Pembantu Natar dengan fasilitas Take Over.
36

 

2. Place (Tempat) 

Suatu barang tidak akan berguna bila tidak disediakan pada waktu dan 

tempat dimana barang tersebut dibutuhkan. Jadi supaya produk tersebut 

benar-benar dapat dinikmati oleh nasabah, bank harus benar-benar 

memilih saluran distribusi yang tepat agar produk tersebut dapat dijangkau 

oleh para nasabah. Kegiatan untuk memuaskan nasabah, antar lain agar 

produk dapat diperoleh dan tersedia bagi nasabah, Bank Lampung Cabang 

Pembantu Natar yang berlokasi di Jl. Lintas Sumatra, Natar, Lampung 

Selatan tidak menggunakan perantara dalam mendistribusikan produk. Staf 

pemasaranlah yang terjun langsung untuk berhadapan dengan calon 

nasabah dalam memasarkan produk-produknya, dan selanjutnya jika 

nasabah tertarik untuk bergabung Admin Admistrasi Kredit bertugas untuk 

melayani dan membantu nasabah yang dating untuk mengetahui atau ingin 

meminjam dana.
37

 

3. Promotion (Promosi) 

Promosi adalah cara yang dilaksanakan langsung atau tidak langsung 

untuk mempengaruhi konsumen agar lebih suka membeli suatu merek 

barang tertentu. Dalam menghadapi persaingan Bank Lampung Cabang 

Pembantu Natar juga melakukan promosi dimana pada dasarnya kegiatan 

                                                             
36

 Wawancara dengan Bapak Denny Pramudya sebagai Penyelia Operasional Bank 

Lampung Caabang Pembantu Natar 
37

 Wawancara dengan Ibu Elly Friyana sebagai Penyelia Pemasaran Bank Lampung 

Caabang Pembantu Natar 
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promosi pada produk dan jasa bank lainnya. Adapun kegiatan promosi 

yang dilakukan Bank Lampung Cabang Pembantu Natar di dalam 

mesarkan adalah dengan cara langsung datang untuk bersosialisasi ke 

sekolah-sekolah atau perusahaan untuk menawarkan produk kredit pantas 

kepada guru-guru atau pada pegawai-pegawai perusahaan yang diadakan 

setiap minggunya.
38

 

4. People (Orang) 

Unsur orang/manusia yang melayani atau sebagai karyawan bidang 

pemasaran yang memasarkan produk atau jasa dengan selain harus  

berpenampilan menarik, karyawan harus meiliki skill dibidang pemasaran 

agar nasabah dapat jelas memahami produk atau jasa yang ditawarkan 

maka karyawan Bank Lampung Cabang Pembantu Natar bidang 

pemasaran dibekali dengan pengetahuan tentang strategi pemasaran yang 

baik dengan pengarahan dari pimpinan atau dengan mengikuti pelatihan 

agar dapat melayani nasabah atau calon nasabah dengan sebaik-baiknya.
39

  

5. Process (Proses) 

a. Proses merupakan di implementasikan oleh Bank Lampung Cabang 

Pembantu Natar dengan karyawan yang diberikan skill untuk 

mengikuti prosedur dan system yang merupakan standarnya seperti 

memberikan pelayanan servis disertai sengan senyum untuk 

menyambut para nasabahnya dan Bank Lampung Cabang Pembantu 

Natar menyediakan fasilitas baru yaitu fasilitas take over , kemudian 

                                                             
38

 Wawancara denga Ibu Elly Friyana sebagai Penyelia Pemasaran Bank Lampung Caabang 

Pembantu Natar 
39

 Ibid. 
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fasilitas dimana nasabah diberikan pilihan saat akan berkredit yaitu 

dengan memilih 2 sistim bunga flat atau efektif , dan nasabah diberikan 

fasilitas untuk mendapatkan tanda tangan dari dinas yang jarak dari 

Bank Lampung Kantor Cabang Pembantu Natar mencapai 60 km. 

Fasilitas take over atau pemindahan kredit dari bank lain ke Bank 

Lampung Cabang Pembantu Natar. Untuk fasilitas take over pihak 

bank akan membantu nasabah untuk mindahkan kreditnya, yaitu 

dengan cara: 

1) Calon nasabah harus datang terlebih dahulu ke Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar  

2) Calon nasabah memberikan penjelasana tentang berapa pelunasan. 

3) Calon nasabah datang ke bank lama dengan surat keterangan dari 

pihak Bank Lampung Cabang Pembantu Natar untuk take over. 

4) Calon nasabah menyerahkan jaminan ke Bank Lampung Cabang 

Pembantu Natar dalam kurun waktu 3 hari setelah Bank Lampung 

Cabang Pembantu Natar mengeluarkan keterangan take over yang 

harus diserahkan kepada bank lama. 

5) Calon nasabah melakukan pelunasan di bank lama yang didanai 

oleh Bank Lampung Cabang Pembantu Natar didampingi petugas 

dari Bank Lampung Cabang Pembantu Natar. 

6) Calon nasabah baru bisa dikatakan nasabah setelah melakukan 

persyaratan tersebut. 
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Keunggulan kredit pantas yaitu memiliki sistim bunga yang 

mempermudah nasabah untuk membandingkan yaitu sistim bunga flat 

dan bunga efektif. Kredit pantas memiliki 3 jenis yaitu kredit untuk 

nasabah aktif untuk nasabah yang masih dalam masa bekerja aktif, pra 

pensiun untuk nasabah sebelum pensiun sampai pensiun dan kredit 

pensiun untuk kredit pensiun. nasabah dapat mengambil pinjaman kredit 

mulai dengan plafond 10.000.000 sampai plafond 300.000.000 dengan 

jangka wangku 1 tahun sampai 25 tahun. 

Proses yang terus berlangsung ini maka akan menjamin mutu 

layanan Bank Lampung Cabang Pembantu Natar sehingga mendapat 

penilaian yang baik. Berdasarkan analisa penelitian bahwa strategi 

pemasaran Bank Lampung Cabang Pembantu Natar sudah cukup sesuai 

dengan teori yang ada dan Bank Lampung Cabang Pembantu Natar sudah 

menerapkan bauran pemasaran dengan menggunakan elemen 5P dimana 

konsep tersebut merupakan awal dalam memasarkan produk kredit pantas 

dan terlihat peningkatan dari tahun 2016 yang berjumlah 283 nasabah, 

pada tahun 2017 berjumlah 349, dan pada tahun 2018 tercatat sampai 

bulan maret adalah sejumlah 369 nasabah yang memiliki kredit pantas di 

Bank Lampung Cabang Pembantu Natar.
40

 

Namun saat ini Bank Lampung Cabang Pembantu Natar dalam 

mengatasi hambatan-hambatan tersebut diatas meminimalisirkan dengan 

cara mengadakan produk dengan pelayanan baru yang telah di 

                                                             
40 Wawancara dengan Ibu Erika Alina Puteri sebagai Admin Kredit  
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laksanakan, agar mampu memberikan pemahaman serta kepercayaan 

nasabah kepada Bank Lampung Cabang Pembantu Natar. 

 

  



 

BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Bank Lampung Cabang Pembantu Natar melakukan strategi pemasaran 

dengan mengimplementasikan analisis pemasaran menggunakan elemen 5P, 

seperti Product (produk) menyajikan produk yang menarik minat masyarakat 

seperti kredit pantas, Place (tempat) strategi tempat yang dipilih Bank 

Lampung Cabang Pembantu Natar, Promotion (promosi) yang dilakukan 

dengan langsung datang ke sekolah-sekolah atau perusahaan untuk 

mengadakan sosialisasi kredit pantas bagi guru-guru atau pegawai swasta yang 

payroll gajinya ada di Bank Lampung Cabang Pembantu Natar setiap 

minggunya, People (orang) karyawan yang terlibat dalam kegiatan 

berpenampilan menarik dan mampu menyampaikan manfaat dari produk 

tersebut agar meningkatkan kepercayaan nasabahnya, Process (proses) 

merupakan suatu metode pengoperasian atau tindakan dalam pemasaran 

seperti produk yang menarik, prosedur dan syarat yang mudah untuk nasabah. 

 

B. Saran  

Dimasa mendatang diharapkan bentuk kegiatan pemasaran dapat lebih 

beragam dengan menggunakan berbagai media massa dan bekerja sama 

dengan pihak-pihak yang memiliki akses kepada masyarakat luas.  
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