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STRATEGI PEMASARAN PRODUK DANA TALANGAN HAJI DALAM  

MENINGKATKAN CALON JAMAAH HAJI  

(Studi di PT. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 2018-2019) 

ABSTRAK 

Oleh 

ABIE REZA FAHRYZAL 

Penelitian ini berkaitan dengan produk dana talangan haji yang kerap kali 

menuai masalah, karena dengan adanya produk tersebut cenderung masyarakat 

memaksakan diri untuk berhaji. Padahal secara finansial belum memiliki 

kemampuan. Selain itu, masyarakat yang menggunakan produk dana talangan haji 

tanpa disadari membuat antrean haji overload, sehingga mereka yang mampu 

secara finansial terkondisikan mendapatkan antrean yang lebih lama, maka 

Menteri Agama RI melalui Peraturan Menteri Agama RI melakukan moratorium 

produk dana talangan haji. Meskipun dana talangan haji telah di moratorium oleh 

Menteri Agama RI, namun respon masyarakat sangat antusias terhadap produk 

tersebut, karena dianggap mampu memfasilitasi beribadah haji.  

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung merespon geliat 

masyarakat yang ingin melaksanakan ibadah haji, maka diperlukan strategi 

pemasaran yang efektif dan efesien. Dengan demikian, tujuan penelitian ini 

mencoba mengungkapkan bagaimana strategi pemasaran produk dana talangan 

haji ditahun 2018-2019 di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 

setelah Menteri Agama RI melakukan moratorium dana talangan haji sampai 

tahun 2020 sesuai dengan keputusan Peraturan Menteri Agama RI Nomor 24 

Tahun 2016, tentang perubahan Peraturan Menteri Agama RI Nomor 30 Tahun 

2013 tentang BPS BPIH. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

lapangan (field research), bersifat deskriptif kualitattif dan berfikir induktif, 

sehingga hasil penelitian ini menyajikan bentuk strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung terhadap 

produk dana talangan haji, yakni berfokus pada promosi, people, dan process 

yang dikemas dalam bentuk periklanan (advertising), TRABAS (Tebar Brosur) ke 

Instansi Pemerintah dan Swasta, serta event Pengajian Akbar atau Rutinan yang 

dilakukan secara personal dan kolektif. Dengan demikan, nasabah calon jamaah 

haji diharapkan dapat pro aktif dan interaktif dalam merespon produk dana 

talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah memerlukan strategi dalam 

merealisasikan pembiayaan agar dapat diterima oleh masyarakat 

diperlukan tindakan yang terkoordinasi dan terarah dalam memasarkan 

produk atau jasa yang unggul. Ketrampilan dalam memasarkan produk 

lebih ditekankan kepada saluran distribusi pemasaran yang baik untuk 

pelanggan yang ada, maupun yang baru dalam suatu perusahaan serta 

meningkatkan program promosi.1 

Strategi pemasaran yang ditetapkan harus ditinjau dan 

dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan pasar 

tersebut. Tentunya dibutuhkan bagian yang sangat penting dan saling 

berkaitan, sehingga dapat berhasilnya kegiatan pemasaran yang dilakukan 

oleh suatu perusahaan, yaitu sasaran pasar yangdituju (Target Market) dan 

acuan pemasaran yang dijalankan (Marketing Mix) untuk sasaran pasar 

tersebut.2 

Pemasaran bank adalah sebuah proses untuk menciptakan dan 

mempertukarkan produk atau jasa bank yang ditunjukkan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan nasabah dengan cara memberikan kepuasan 

                                                           
1
Sofjan Assauri, Strategic Management, (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2016), 63 

2
Fandy Tjiptono & Gregorius Chandra, Pemasaran Stratejik (Yogyakarta: Andi Offset, 

2012), 154 



2 

 

 

 

kepada nasabah.3 Dalam memasarkan produk dana talangan haji BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung diperlukan strategi pemasaran 

yang tepat guna meyakinkan nasabah untuk melakukan  pembiayaan.  

Bank harus memfokuskan pemasaran di wilayah-wilayah dengan 

segmen pasar yang telah ditetapkan melalui acuan pemasaran (Marketing 

Mix), yaitu orang (people) dan promosi (promotion). Promosi (promotion) 

mencakup Periklanan (Advertising), Publisitas dan Humas (Publicity and 

Public Relation), dan Penjualan Perseorangan (Personal Selling).
4
 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung memiliki 

berbagai macam produk simpanan maupun pembiayaan guna menghimpun 

dan menyalurkan dana masyarakat. BPRS Kotabumi menghimpun dana 

dalam bentuk simpanan tabungan dan investasi berupa Deposito. Bentuk 

simpanan di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung berupa 

akad Wadi’ah dan akad Mudharabah. Kemudian menyalurkan dana dalam 

bentuk Pembiayaan Bagi Hasil (Mudharabah),Pembiayaan Murabahah, 

Pembiayaan Musyarakah, Pembiayaan Sewa Menyewa (Ijarah), 

Pembiayaan Pinjaman Murni (Qardh), Pembiayaan Talangan Haji (Ijarah 

Multijasa).5 

Produk pembiayaan dana talangan haji BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung mulai dibuka kembali pada awal tahun 2018 

                                                           
3
M.Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung: Alfabeta, 

2012), 11 
4
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep, dan Strategi, (Jakarta: PT 

RajaGrafindo Persada, 2002), 258 
5
Jajang Sutisna, Kepala Cabang BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 

wawancara pada 28 Oktober 2019. 
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yang sebelumnya pembiayaan produk dana talangan haji, sempat ditutup 

oleh Kementerian Agama RI pada akhir tahun 2014. Pembiayaan Dana 

Talangan Haji ditutup oleh Kementerian Agama RI, karena banyaknya 

calon jamaah haji di Bank Umum Syariah yang menggunakan dana 

talangan haji akan terbebani dengan angsuran pembayarannya. Selain itu 

dapat memicu ketidaksempurnaan dalam melaksanakan ibadah haji. 

Seharusnya persyaratan dalam menunaikan ibadah haji salah satunya 

adalah mampu dan tidak boleh dengan paksaan, serta tidak bertentangan 

dengan Al-Quran yang didalamnya menjelaskan bahwa kewajiban haji 

hanya bagi umat Islam yang mampu dan dilakukan semata-mata untuk 

memenuhi panggilan-Nya, tanpa harus berhutang dengan bank. Selain itu 

besarnya dana talangan haji yang pemberiannya mencapai 100% 

(Rp.25.000.000) secara tidak langsung mendorong umat untuk melakukan 

haji dengan cara terpaksa, karena menandakan secara finansial umat 

belum siap untuk menunaikan kewajibannya. Hal ini diperkuat dengan 

jangka waktu angsuran yang lama membuat nasabah semakin terbebani 

dengan besarnya angsuran dan Ujrah yang dibayarkan berdasarakan dana 

talangan haji yang diberikan, serta adanya produk dana talangan haji 

disebut menjadi penyebab daftar antrean untuk naik haji menjadi lama. 6 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung bersama Dewan 

Direksi dan Dewan Komisaris memberlakukan kembali produk dana 

talangan haji pada awal tahun 2018 dengan berlandaskan kepada DSN 

                                                           
6
Sopa & Siti Rahmah, Studi Evaluasi atas Dana Talangan Haji Produk Perbankan 

Syariah di Indonesia,  AHKAM : Jurnal Ilmu Syariah 13, Vol. XIII, No. 2 (7 Agustus 2013), 312. 
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(Dewan Syariah Nasional) yang telah mengeluarkan fatwa DSN-MUI No. 

29/DSN-MUI/VI/2002, pasca moratorium (penangguhan) produk dana 

talangan haji oleh Menteri Agama RI terhadap Bank Umum Syariah. Hal 

ini bertujuan membantu umat dalam memenuhi panggilan-Nya untuk 

menunaikan Rukun Islam yang kelima bila mampu, kebanyakan 

masyarakat Lampung mampu untuk berhaji, tetapi biaya haji yang 

dibayarkan tidak sedikit membuat masyarakat keberatan jika harus 

membayar sekaligus. Bank membuka kembali dana talangan haji, supaya 

bisa tetap beribadah tanpa harus kesulitan, serta menjadi trobosan untuk 

mengembangakan BPRS melalui produk dana talangan haji ini, kemudian 

untuk pemberlakuan produk dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung sudah sesuai dengan ketentuan-ketentuan yang 

berlaku dan mengacu kepada fatwa DSN-MUI tentang produk dana 

talangan haji dengan memperhatikan prosedur dan mekanisme 

pembiayaan yang ada, serta diawasai langsung oleh OJK dan LPS 

(Lembaga Penjamin Simpanan).
7
 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung bekerja sama 

dengan Bank Muamalat dan Bank CIMB Niaga Syariah sebagai BPIH 

untuk dapat mengeluarkan porsi haji dari Kementrian Agama RI. MOU 

adalah bentuk kerja sama antara kedua Lembaga Keuangan Syariah yang 

memudahkan BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

merealisasikan dana talangan haji menggunakan akad Ijarah dan akad 

                                                           
7
Echa Eriya, Marketing Pembiayaan Talangan Haji BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung, wawancara pada 4 November 2019. 
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Qardh disetiap pengajuan pembiayaan baik berupa angsuran mupun 

talangan.8 

Maka dipandang penting adanya strategi pemasaran produk dana 

talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung dalam 

rangka untuk pemenuhan segmen pasar terhadap program pembiayaan 

dana talangan haji tahun 2018-2019. Oleh karena itu, peneliti akan fokus 

menganalisis perkembangan segmen pasar pembiayaan dana talangan haji 

tahun 2018-2019 yang telah ditetapkan melalui acuan pemasaran 

(Marketing Mix) di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

yang berdampak pada pencapaian keberhasilan perusahaan.  

B. Pertanyaan Penelitian  

Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah diuraikan di atas, 

maka pertanyaan dalam penelitian ini adalah Bagaimana Strategi 

Pemasaran Produk Dana Talangan Haji Pasca Moratorium oleh Menteri 

Agama RI dalam Meningkatkan Nasabah Calon Jamaah Haji Tahun 2018-

2019 di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung ? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai peneliti dalam penelitian ini adalah 

Untuk mengetahui bagaimana Strategi Pemasaran Produk Dana 

Talangan Haji Pasca Moratorium oleh Menteri Agama RI dalam 

                                                           
8
Juli Zulfazri, Kepala Funding Officer Haji BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, wawancara pada 4 November 2019. 
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Meningkatkan Nasabah Calon Jamaah Haji Tahun 2018-2019 di BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung. 

2. Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

a. Secara Teoritis  

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sumber 

pengetahuan dan dapat menambah wawasan bagi semua pihak yang 

ingin mempelajari strategi pemasaran produk dana talangan haji 

pasca moratorium oleh Menteri Agama RI dalam meningkatkan 

calon jamaah haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung. 

b. Secara Praktis 

Sedangkan secara praktis diharapkan dari penelitian ini 

adalah dapat memberikan referensi dan masukan bagi Lembaga 

Keuangan Syariah Lainnya, khususnya BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung mengenai strategi pemasaran produk dana 

talangan haji pasca moratorium oleh Menteri Agama RI dalam 

meningkatkan calon jamaah haji. 

D. Penelitian Relevan  

Berdasarkan yang dilakukan oleh beberapa sumber penelitian 

sebelumnya agar tidak terjadi pengulangan penelitian dan dapat 

melengkapi wacana terkait dengan penelitian, maka diperlukan 
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pengetahuan tentang penelitian-penelitian sejenis yang telah diteliti 

sebelumnya, diantaranya: 

Penelitian Eni Safitri yang berjudul “Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan Murabahah di BPRS 

Lampung Timur.” Fokus penelitian ini yaitu strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah pada pembiayaan Murabahah. Penelitian ini 

menyimpulkan bahwa dalam meningkatkan jumlah tabungan Murabahah 

di BPRSLampung Timur lebih menekankan bauran pemasaran yaitu, 7P. 

Dalam bauran pemasaran ini yang paling berpengaruh dalam 

meningkatkan jumlah tabungan Murabahah, dengan cara mengedepankan 

price, promosi, dan procces. Dengan mengelola ketiga aspek tersebut 

dapat meningkatkan jumlah nasabah tabungan Murabahah.9 

Berdasarkan penelitian tersebut terdapat persamaan dan perbedaan 

dengan penelitian ini, persamaan terletak pada pembahasan yang diteliti 

yaitu strategi pemasaran pasca moratorium oleh Mentri Agama RI dalam 

meningkatkan jumlah nasabah. Adapun perbedaannya terletak pada objek 

yang diteliti yaitu produk dana talanagn haji dan pembiayaan murabahah. 

Penelitian Hikmah Fujiati yang berjudul “Strategi Pemasaran 

Dana Talangan Haji dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di 

Pegadaian Syariah Cabang Blauran Surabaya.” Fokus penelitian ini 

yaitu mengkaji lebih dalam strategi pemasaran dana talangan haji dengan 

diperoleh empat tahap variabel dalam bauran promosi, antara lain: 

                                                           
9
Eni Safitri, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan 

Murabahah di BPRS Lampung Timur, (IAIN Metro: Skripsi Pada Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 

Islam, 2019). 
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publicity, public relation, personal selling, advertising. Dengan strategi 

tersebut efektif dan tidak efektifnya strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah, ialah cukup efektif karena dalam 

pemasaran menggunakan 4P.10 

Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh peneliti terdapat pada 

strategi pemasarnnya dan lokasi penelitian yaitu dimana penelitian tersebut 

melakukan penelitian di Pegadaian Syariah Cabang Blauran Surabaya 

dengan menggunakanstrategi pemasaran 4P cukup efektifdalam 

meningkatkan jumlah nasabah, sedangkan yang peneliti teliti di BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung menggunakan strategi 

pemasaran 6P terfokus pada People dan Promotiondalam meningkatkan 

calon jamaah haji. 

Penelitian Restiana yang berjudul “Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Kurangnya Minat Masyarakat Melakukan 

Pembiayaan Dana Talangan Haji (Studi Kasus Bank Aman Syariah).” 

Dalam penelitian tersebut diperoleh keterangan bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi kurangnya minat masyarakat melakukan pembiayaan dana 

talangan haji, diperoleh dua faktor diantaranya: pertama, faktor internal 

seperti kepribadian, sikap, persepsi, kepercayaan, pengalaman, 

pengetahuan, agama, dan kedua, faktor eksternal seperti, kurangnya 

                                                           
10

Hikmah Fujiati, Strategi Pemasaran Dana Talangan Haji Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah di Pegadaian Syariah Cabang Blauran Surabaya, (Surabya,: UIN Sunan Ampel 

Surabaya, 2018). 
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promosi, strategi pemasaran kurang maksimal dan profit sharing yang 

ditetapkan oleh Bank Aman Syariah terlalu besar.11 

Berdasarkan penelitian tersebut terdapat persamaan dan perbedaan 

dengan penelitian ini, persamaan terletak pada objek yang diteliti yaitu 

pembiayaan produk dana talangan haji. Adapun perbedaannya terletak 

pada pembahasan dan judul yaitu Strategi Pemasaran Produk Dana 

Talangan Haji pasca moratorium oleh Menteri Agama RI dengan 

menggunakan 6P, terfokus pada People dan Promotion dalam 

Meningkatkan Calon Jamaah Haji dan Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Kurangnya Minat Masyarakat Melakukan Pembiayaan Dana Talangan 

Haji. 

Penelitian yang diteliti ini berbeda dengan penelitian sebelumnya, 

karena berdasarkan beberapa penelitian terdahulu yang dipaparkan diatas. 

Diketahui bahwa kajian tentang Strategi Pemasaran Produk Dana 

Talangan Haji pasca moratorium oleh Menteri Agama RI dalam 

Meningkatkan Calon Jamaah Haji Tahun 2018-2019 di BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung belum pernah diteliti. Pada penelitian ini 

yang menjadi lokasi penelitian yaitu BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung. 

 

 

 

                                                           
11

Restiana, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kurangnya Minat Masyarakat 

Melakukan Pembiayaan Dana Talangan Haji (Studi Kasus Bank Aman Syariah), (IAIN Metro,: 

Skripsi Pada Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam, 2019). 



BAB II
 

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran  

1. Definisi Strategi Pemasaran  

Strategi Pemasaran merupakan serangkaian tujuan dan sasaran, 

kebijakan serta aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkatan serta lokasinya.
1
 

Dalam pelaksanaannya suatu strategi pemasaran perusahaan 

menggambarkan suatu rencana aktifitas manajerial untuk keberhasilan 

dalam menjalankan penjualan dan bagian pemasaran dari suatu bisnis. 

Strategi pemasaran adalah strategi pengoperasian dalam bidang yang 

sempit secara relatif inisiatif dan pendekatan dalam manajemen unit-unit 

operasi seperti pabrik, pusat distribusi dan unit geografis, dan kegiatan 

pengoperasian tertentu secara stratejik yang berarti, seperti kampanye 

advertensi, kegiatan rantai nilai dan pengoperasian penjualan melalui 

internet.
2
 

Dengan demikian, perlu perluasan dalam menjalankan 

pengoprasian untuk mendistribusikan  produk dengan pengelolaan secara 

struktur melalui pendekatan setiap bidangnya baik secara internal maupun 

eksternal guna meningkatkan eksistensi atau nilai sebuah produk di 

masyarakat luas. 

                                                           
1
M. Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), 83. 
2
Sofjan Assauri, Strategic Management (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2016), 163. 
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Strategi pemasaran adalah hal yang penting bagi keberhasilan 

bisnis dimasa sekarang. Hal ini mengacu pada serangkaian upaya 

perusahaan seperti promosi hasil produk yang dapat menarik calon 

pembeli, kedua adalah harga bersaing dan kualitas yang dapat memenuhi 

selera pembeli, selanjutnya sebagai penyalurannya tepat waktu, 

kemudian ditambah pelayanannya memuaskan dan harus terpenuhi 

secara konsisten sesuai standard operating procedure (SOP).
3
 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran merupakan suatu proses yang ditetapkan berdasarkan 

kebijakan perusahaan atau individu guna mencapai tujuan dalam 

memperoleh suatu hasil yang optimal. 

2. Tujuan Strategi Pemasaran 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat hidup dan 

berkembang. Tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha 

mempertahankan dan meningkatkan 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 melakukan 

strategi yang mantap untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang 

                                                           
3
Elwisam dan Rahayu Lestari, Penerapan Strategi Pemasaran, Inovasi Produk Kreatif 

Dan Orientasi Pasar Untuk Meningkatkan Kinerja Pemasaran UMKM, Jurnal Riset Manajemen 

dan Bisnis (JRMB) Fakultas Ekonomi UNIAT 4, Vol.4, No. 2 (30 Juni 2019),  279 
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yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan 

di pasar dapat dipertahankan dan sekaligus ditingkatkan.
4
 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa tujuan 

strategi pemasaran adalah usaha yang dilakukan perusahan dalam 

meningkatkan dan mempertahankan laba atau keuntungan perusahaan 

melalui strategi penjualan dalam menguasai pasar guna memperoleh 

konsumen yang tetap.  

3. Jenis-Jenis Strategi Pemasaran 

Ada beberapa rangkaian dalam mempelajari pasar produk 

peusahaan, agar dapat mempermudah perusahaan dalam melakukan 

kegiatan strategi pemasarannya, yaitu: 

a. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar merupakan suatu cara untuk membedakan 

pasar menurut golongan pembeli, kebutuhan pemakai, motif, prilaku 

dan kebiasaan pembelian, kemudian cara penggunaan produk dan 

tujuan pembelian produk tersebut. 
5
 

Segmentasi memiliki beberapa peran penting dalam sebuah 

perusahaan. Pertama, segmentasi memungkinkan perusahaan untuk 

lebih fokus dalam mengalokasikan sumber daya. Dengan membagi 

pasar menjadi segmen-segmen atau kelompok-kelompok akan 

memberikan gambaran bagi perusahaan untuk menetapkan segmen 

                                                           
4
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, 153  

5
Ibid., 134  
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mana yang akan dilayani.  Kedua, segmentasi merupakan dasar untuk 

menentukan komponen-komponen strategi. Segmentasi yang disertai 

dengan pemilihan target market akan memberikan acuan dalam 

penentuan postioning. Ketiga, segmentasi adalah faktor kunci untuk 

mengalahkan pesaing, dengan memilih pasar dari sudut yang unik dan 

cara yang berbeda dari yang dilakukan pesaing.
6
 

Menurut kotler dalam jurnal Bambang Setyobudi terdapat dua 

cara pendekatan yaitu pendekatan terhadap karateristik konsumen 

meliputi, diantaranya: 

1. Segmentasi geografis 

Segmentasi geografis adalah  pembagaian pasar 

berdasarkan kelompok konsumen menjadi unit-unit geografis yang 

berbeda, berdasarkan wilayah, provinsi, kota atau desa atau 

sebagainya. Sehingga perusahaan dapat merealisasikan produknya 

dengan memperhatikan perbedaan dan selera yang ada dimasing-

masing wilayah tersebut. 

2. Segmentasi demografis 

Segmentasi demografis adalah pembagian pasar menjadi 

kelompok-kelompok berdasarkan variabel demografis, seperti usia, 

jenis kelamin, pekerjaan, pendapatan, agama dan kelas sosial atau 

status sosial. Tingkat penggunaan konsumen terhadap suatu produk 

didasarkan kepada keinginan dan kebutuhan dalam membeli 

                                                           
6
M. Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran, 85 
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produk tersebut, sehingga variabel demografis sering digunakan 

sebagai acuan dalam memasarkan sebuah produk.
7
 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa 

segmentasi pasar merupakan suatu kegiatan yang dilakukan untuk 

membagi pasar menjadi beberapa kelompok atau kriteria yang berbeda 

sesuai dengan kebutuhan, keinginan, dan daya beli nasabah sehingga 

perusahaan dengan mudah menjual produknya melalui strategi yang 

unik dan berbeda dari pesaing. 

b. Menetapkan Pasar Sasaran atau Target Sasaran 

Pasar sasaran adalah suatu perusahaan membagi dan 

mengelompokkan konsumen, serta membedakan diantara banyak 

segment pasar memilih satu atau lebih diantara segment pasar tersebut 

sebagai pasar sasaran, dan mengembangkan atau menetapkan produk 

melalui acuan pemasaran (Marketing Mix).
8
 

Penentuan pasar sasaran atau targeting merupakan suatu 

kegiatan untuk mengevaluasi dan memilih pasar yang akan dijadikan 

sasaran penawaran produk-produk perusahaan. Keputusan menentukan 

pasar mana yang akan dilayani merupakan keputusan strategi bisnis 

yang paling menentukan. Keputusan pemasaran strategis adalah 

memilih nasabah mana yang akan dituju dalam setiap produk pasar dan 

                                                           
7
Bambang Setyobudi, Application Of  Segmentation In Determining Policy Analysis 

Marketing Strategy, (Jurnal Enterpreneur: Fakultas Ilmu Administrasi Unipdu), 2011, 127–28. 
8
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, 151 
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bagaimana menentukan posisi produk perusahaan untuk setiap pasar 

sasaran
9
 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa pasar 

sasaran atau target sasaran adalah suatu proses dalam menentukan 

siapa saja nasabah yang akan menjadi pasar sasaran untuk menawarkan 

produk atau jasa guna mencapai keberhasilan perusahaan melalui 

pendekatan dalam memasarkan produk atau jasa. 

B. Bauran Pemasaran 

Konsep pemasaran mempunyai seperangkat alat pemasaran yang 

sifatnya dapat dikendalikan, yaitu yang lebih dikenal dengan Marketing 

Mix atau bauran pemasaran. Bauran Pemasaran dapat diartikan sebagai 

perpaduan seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 

oleh perusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar 

sasaran.
10

 

Bauran pemasaran merupakan seperangkat alat yang dapat 

digunakan pemasar untuk membentuk karateristik jasa yang ditawarkan 

kepada pelanggan
11

 

1. Produk ( Product) 

Produk merupakan kombinasi dari barang dan jasa yang 

ditawarkan perusahaan kepada pasar sasarannya. Tujuannya untuk dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar.
12

 

                                                           
9
Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Kontemporer, 

(Bandung: Alfabeta, 2017), 15     
10

.M.Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran, 14 
11

Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Banyumedia Publising, 2011). 39 
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Diketahui bahwa produk bank merupakan jasa. Setelah itu jasa 

dari produk Bank Syariah direalisasikan untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan nasabah. Dalam praktiknya Bank Syariah memiliki berbagai 

macam produk jasa bank yang ditawarkan kepada masyarakat. 

Mengingat masih banyak masyarakat yang tergantung dari jasa bank dan 

produk  bank itu sendiri. 

Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisa 

kebutuhan dan keinginan pasarnya yang didapat salah satunya dengan 

riset pasar. Jika masalah ini telah diselesaikan, maka keputusan 

selanjutnya mengenai harga, distribusi, dan promosi dapat diambil.
13

 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa produk 

menjadi faktor penentu dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan 

nasabah untuk dapat bersaing lama diranah pasar perbankan melalui 

distribusi yang baik dan tepat. 

2. Tempat (Place) 

Tempat merupakan perencanaan dan pelaksanaan program 

penyaluran produk melalui saluran distribusi yang tepat, waktu yang 

tepat dan sesuai dengan keinginan konsumen.
14

 Perlu diketahui yang 

dimaksud dengan saluran distribusi adalah lembaga-lembaga yang 

                                                                                                                                                               
12

Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen, 37  
13

M. Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran, 15 
14

Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen,  37 



17 

 

 

 

memasarkan produk, berupa barang atau jasa dari produsen sampai ke 

konsumen.
15

 

Sebuah perusahaan harus bisa memilih lokasi, karena jika salah 

dalam memilih lokasi maka akan menyebabkan meningkatnya biaya 

yang akan dikeluarkan. Lokasi yang tidak strategis akan mengurangi 

minat nasabah untuk berhubungan dengan bank. Maka dalam hal ini 

lokasi menjadi sangat penting bagi sebuah perusahaan.
16

 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa tempat 

menjadi pertimbangan yang harus diprioritaskan dalam memasarkan 

produk bank syariah guna memperlancar distribusi ke nasabah. Lokasi 

yang strategis dapat meningkatkan daya beli nasabah dan memperkecil 

biaya pengeluaran, sehingga lokasi menjadi salah satu media yang sangat 

penting dalam memajukan suatu perusahaan. 

3. Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan salah satu usaha yang dilakukan perusahaan 

untuk mengkomunikasikan produk yang ditawarkannya. Proses kegiatan 

promosi ditunjukkan untuk memberikan informasi, membujuk serta 

mengingatkan konsumen akan produk dengan tujuan untuk menciptakan 

penjualan yang diinginkan.
17

 

                                                           
15

Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, 212  
16

Rida Faiqoh, Analisis Strategi Pemasaran KPRS di Bank Muamalat Cabang Kudus, 

Lembaga Studi Nusantara Demak: Iqtishadia Vol. 6,  No. 2 (2013), 287. 
17

Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen, 37  
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Kegiatan promosi dapat dilakukan suatu perusahaan dengan 

menggunakan bauran promosi (promotion mix) terdiri dari: 

a. Periklanan (Advertising) 

Periklanan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi 

impersonal (impersonal communication) yang digunakan oleh 

perusahaan barang atau jasa dengan tujuan untuk menarik dan 

mempengaruhi calon nasabahnya.
18

 Oleh karena itu, komunikasi 

dengan mengiklankan produk dana talangan haji mempermudah 

pemasaran dan berpeluang besar untuk menarik nasabah yang ingin 

mendaftar pembiayaan dana talangan haji. 

Media yang sering digunakan dalam advertensi ini adalah 

radio, telivisi, majalah, surat kabar, dan papan nama (billboard) atau 

pemasangan spanduk di tempat-tempat strategis.
19

 

Dengan demikian, berdasarkan penjelasan diatas dapat 

disimpulkan bahwa media dengan promosi pengiklanan atau 

advertensi yang dikemas dalam bentuk radio, majalah dan surat 

kabar diharapkan dapat menunjang peningkatan dalam mendapatkan 

nasabah calon jamaah haji pembiayaan produk dana talangan haji. 

 

                                                           
18

Fani & Anisa, Aplikasi Strategi Produk, Harga dan Promosi Pada Deposito Batara IB 

di PT Bank Tabungan Negara (PERSERO) Kantor Cabang Syariah (KCS) Malang, Malang: 

Fakultas Ekonomi UIN Maliki Malang, Vol. 1,  No.1 (2013), 17-20. 
19

Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, 243. 
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b. Publisitas dan Hubungan Masyarakat (Publicity and Public 

Relation), 

Merupakan suatu rangsangan tidak bersifat pribadi dari 

permintaan untuk barang atau jasa dengan memasang berita yang 

mempunyai nilai komersial, tanpa dibayar oleh perusahaan yang 

mendapatkan keuntungan dari publisitas. 

Adapun yang dilakukan perusahaan dalam melaksanakan 

hubungan masyarakat, salah satunya Lobbying yang menyangkut 

usaha untuk melakukan pendekatan dengan pembuat peraturan dan 

perundang-undangan, serta para pejabat pemerintahan untuk 

mendukung ataupun menggagalkan.
20

 

Dengan demikian, berdasarkan penjelasan diatas dapat 

disimpulkan bahwa lobbying dapat mempermudah ruang 

pemasaran dengan melobby pemangku kepentingan disuatu 

perusahaan agar dapat tersalurkannya produk di Instansi swasta 

atau pemerintah. 

c. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 

Penjualan secara Perseorangan merupakan alat yang paling 

efektif pada tahap akhir berupa proses pembelian, khususnya dalam 

membangun keyakinan terhadap pembeli.
21

 

Pemasaran yang tepat diharapakan mampu menarik nasabah 

untuk melakukan pembiayaan dana talangan haji, melalui penjualan 

                                                           
20

Ibid., 258-260. 
21

Fani & Anisa, Aplikasi Strategi, 18 
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secara perseorangan dengan meyakinkan nasabah secara langsung 

dan menyertakan keunggulan dari produk tersebut. 

Adapun dalam pemasaranya dilakukan penyajian secara 

lisan dalam suatu pembicara dengan seseorang atau lebih calon 

nasabah dengan tujuam agar dapat terealisirnya penjualan produk.
22

 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa 

promosi menjadi media yang sangat penting dan wajib dilakukan oleh 

perusahaan untuk meningkatkan pembelian atau penjualan produk atau 

jasa. Perusahaan menginformasikan kepada nasabah melalui promosi 

secara menarik, sehingga menghasilkan respon yang  cepat dan 

tanggap akan produk tersebut.  

4. Harga (Price) 

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, agar bagian 

pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. 

Faktor-faktor yang dapat dipertimbangkan perusahaan dalam suatu 

penetapan harga antara lain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan oleh 

pesaingan dan perubahan keinginan pasar.
23

 

Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam 

kegiatan pemasaran. Harga menjadi salah satu faktor yang harus 

diperhatikan mengingat harga sangat menentukan laku tidaknya suatu 

produk dan jasa perbankan. Salah dalam penentuan harga akan berakibat 

                                                           
22

Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, 243. 
23

M. Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran, 15. 
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fatal atau tidak sesuai terhadap produk yang ditawarkan nantinya. Harga 

pada sebuah Bank Syariah adalah nisbah, bagi hasil dan ujrah.
24

 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa harga adalah sejumlah 

uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen untuk memperoleh pelayanan 

berupa produk atau jasa yang dibelinya guna memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya yang dilakukan sebagai imbalan atas apa yang telah 

dinikamati nasabah. 

5. Orang ( People) 

People merupakan part-time marketer yang tindakan dan 

prilakunya memiliki dampak langsung pada output yang diterima 

konsumen. Oleh sebab itu, setiap perusahaan jasa harus secara jelas 

menentukan apa yang diharapkan dari setiap karyawan dalam interaksinya 

dengan konsumen atau nasabah.
25

 Perusahaan harus lebih cermat dalam 

memilih people sebagai penyalur distribusi jasa agar dapat maksimal 

dalam bekerja sesuai dengan skill dan porsinya, sehingga terpenuhinya 

kepuasan nasabah untuk memilih jasa tersebut sebagai kebutuhan. 

Ayat-ayat Al-Qur’an yang menjelaskan tentang SDM (Sumber 

Daya Manusia) yang tepat. Allah SWT memberikan isyarat dalam firman-

Nya:  

 

 

 

 

 

                                                           
24

Fani & Anisa, Aplikasi Strategi, 15 
25

Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen, 38-39. 
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Artinya: Sungguh, Allah menyuruhmu menyampaikan amanat 

kepada yang berhak menerimanya, dan apabila kamu menetapkan 

hukum di antara manusia hendaknya kamu menetapkannya dengan 

adil. Sungguh, Allah sebaik-baik yang memberi pengajaran 

kepadamu. Sungguh, Allah maha mendengar,  Maha melihat. (QS. 

An-Nisa’ (4): (58)
26

 

Ayat diatas menjelaskan tentang sebuah amanat yang wajib 

disampaikan kepada seseorang yang wajib menerimanya. Dengan 

demikian, dalam memberikan amanat harus yang benar-benar paham akan 

porsi bidangnya dan ilmunya. Sehingga orang tersebut dapat penempatan 

diri sebagai karyawan yang mampu menjalankan tugas dan kewajibanya 

seharus sesuai dengan skill keahlian dan pengetahuannya. 

6. Proses (Process) 

Menurut Zeithaml dalam jurnal Asraf menyatakan bahwa, Proses 

adalah mekanisme dan alur aktifitas pelayanan serta sistem operasi dalam 

menghantarkan jasa kepada konsumen. Dengan demikian, segala aktivitas 

yang dilakukan suatu perusahaan didalam menyampaikan produk atau jasa 

yang dijual oleh perusahaan untuk sampai kepada nasabah, dengan 

                                                           
26

Depertemen Agama RI,  AL-Quran dan Terjemah AT Tauhid, ( Smart Cordoba : 2018), 

87. 
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persepsi akan merasa puas terhadap perusahaan.
27

 Ketika nasabah merasa 

puas akan pelayanan yang diberikan secara maksimal, maka proses dalam 

penyampain jasa secara tidak langsung berjalan sesuai SOP perusahaan, 

baik mekanisme penyaluran pembiayaan maupun prosedur operasional. 

Keberhasilan dalam mengimplementasi rencana bisnis kantor 

cabang harus memenuhi beberapa syarat, diantarnaya: 

a. Comitment  

Komitmen dari senior leader untuk memastikan seluruh 

rencana dapat diimplementasikan sampai dengan selesai secara 

konsisten 

b. Communication 

Komunikasi yang efektif disetiap tahap dalam proses 

implementasi kepada semua segenap konstituen kunci 

c. Contribution 

Setiap individu didalam organisasi memahami peran dan 

tanggung jawabnya sehingga mampu memberi kontribusi 

secara omptimal dalam implementasi strategi pemasaran.
28

 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa keberhasilan dalam 

kinerja suatu perusahaan dapat dilakuakan dengan berpedoaman pada 

fungsi dan prosedur yang telah ditetapkan oleh perusahaan guna 

mewujudkan keberhasilan secara optimal dan tidak terdapat kesalahan, 

sehingga nasabah merasa puas akan pelayanan jasa tersebut. 
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C. Dana Talangan Haji 

1. Definisi Dana Talangan Haji  

Dana talangan haji adalah dana yang diberikan oleh LKS 

(Lembaga Keuangan Syariah) kepada Calon Jamah Haji untuk memenuhi 

persyaratan minimal setoran awal BPIH sehingga ia bisa mendapatkan 

porsi haji sesuai dengan ketentuan Kementerian Agama. Dana ini akan 

dikembalikan oleh jamaah sesuai dengan perjanjian (akad) yang sudah 

disepakati antara LKS (Lembaga Keuangan Syariah) dengan jamaah calon 

haji. 

Produk dana talangan haji ini diatur atas fatwa dari Majelis Ulama 

Indonesia (MUI), melalui Dewan Syariah Nasional (DSN) telah 

mengeluarkan fatwa DSN-MUI No. 29/DSN-MUI/VI/2002 tentang 

pembiayaan pengurusan haji Lembaga Keuangan Syariah. Fatwa ini 

memuat ketentuan yang berhubungan dengan pemberian dana talangan 

haji oleh LKS. Fatwa DSN-MUI memperbolehkan LKS membantu 

menalangi pembayaran BPIH nasabah dengan menggunakan prinsip Al-

Qardh dan juga bisa mendapatkan ujrah atas jasa pengurusan atas jasa haji 

dengan menggunakan prinsipAl-Ijarah. Besar imbalan jasa Al-Ijarah tidak 

boleh didasarkan pada jumlah talangan Al-Qardh yang diberikan kepada 

nasabah.
29

 

Hal ini berbanding terbalik akan Produk pembiayaan dana talangan 

haji pada saat ini, menjadi problematika akan legalitasnya terhadap 
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penyaluran dana tersebut melalui Bank Syariah sebagai BPS BPIH (Bank 

Penerima Setoran Biaya Penyelenggara Ibadah Haji). Kementerian Agama 

RI melalui Peraturan Menteri Agama melakukan pembatasan dalam 

meyalurankan dana talangan haji di bank syariah dengan ketentuan waktu 

selama satu tahun pelunasan atau pengembalian agar tidak terjadi 

panjangnya antrean yang dapat menyebabkan masa tunggu 8-10 tahun 

bahkan sampai 15 tahun.
30

 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa produk dana talangan 

haji memiliki kekuatan hukum menurut fatwa DSN-MUI yang 

mempernolehkan lembaga keuangan syariah menalangi pembayaran BPIH 

nasabah dengan memperhatikan prosedur dan mekanisme penyaluran dana 

talangan haji agar tidak menimbulkan problem akan legalitasnya terhadap 

penyaluran dana tersebut melalui Bank Syariah. 

2. Prinsip Dana Talangan Haji 

a.  Qardh 

1. Definisi Qardh 

Qard atau Iqradh secara etimologi berarti pinjaman. Secara 

terminologi muamalah (ta’rif) adalah “memiliki sesuatu yang harus 

dikembalikan dengan pengganti yang sama.”
31

 

Perjanjian Qardh adalah perjanjian pinjaman. Dalam 

perjanjian qardh, pemberi pinjaman (kreditur) memberikan 

pinjaman kepada debitur (muqtaridh) dengan ketenturan debitur 
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akan mengembalikaan pinjaman tersebut pada waktu yang telah 

diperjanjikan dengan jumlah yang sama ketika pinjaman itu 

diberikan (baca Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 19/DSN-

MUI/IV/2001 tentang Al-Qardh). Kata Qardh berasal dari kata arab 

qirad yang berarti “memotong” disebut qardh karena terjadi 

pemotongan sebagian dari kekayaan peminjam (lender) dengan 

memberikan pinjaman (loan) kepada penerima pinjaman.
32

 

Dengan demikian Qardh adalah pinjaman yang dilakukan 

untuk suatu kebutuhan dalam waktu tertentu sesuai dengan syariat 

Islam dan dikembalikan pada waktu yang telah ditentukan juga. 

2. Dasar hukum Qardh 

Ulama bersepakat bahwa Qardh diperbolehkan. Ulama 

membolehkan Qardh berdasarkan legitimasi Al-Qur’an.  Landasan 

hukum Qardh diisyaratkan berdasarkan Al-Quran dengan 

firmannya dalam surat Al-Baqarah ayat 245: 

                      

                      

 

Artinya: Barang siapa  meminjami, Allah dengan pinjaman yang 

baik (menafkahkan hartanya di jalan Allah), maka Allah 

memperlipatgandakan ganti kepadanya dengan banyak. Allah 

menahan dan melapangkan (rezeki) dan kepada-Nyalah kamu 

dikembalikan ”. (QS. Al-Baqarah’(2): (245)
33
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Bahwasannya, seseorang yang mau memberi pinjaman 

dengan niat yang baik karena Allah, maka akan diberikan ganti 

yang lebih dari apa yang ia berikan. Sesungguhnya, menafkahkan 

hartanya dijalan Allah akan dilipatgandakan harta yang banyak. 

3. Praktik Qardh dalam Bank Syariah 

Praktik Qardh dalam lembaga keuangan syariah, mengingat 

sifatnya bukan transaksi komersial dan tanpa kompensasi, maka 

Qardh menggunakan sumber dana berasal untuk membantu dana 

talangan yang bersifat jangka pendek, digunakan modal bank.
34

 

Bank syariah memberikan pinjaman dana kepada nasabah 

yang membutuhkan. Nasabah debitur wajib mengembalikan seluruh 

jumlah pinjaman yang diterimanya pada waktu yang telah 

disepakati baik secara angsuran ataupun sekaligus. Fatwa Dewan 

Syariah Nasional No. 19/DSN-MUI/IV/2001 tentang Al-Qardh 

memberikan ketentuan bahwa: 

1. Al-Qardh adalah pinjaman yang diberikan kepada nasabah 

yang memerlukan 

2. Nasabah Al-Qardh wajib mengembalikan jumlah pokok 

yang diterima pada waktu yang telah disepakati bersama  

3. Biaya administrasi dibebankan kepada nasabah 

4. LKS dapat meminta jaminan kepada nasabah bilamana 

dipandang perlu 
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5. Nasabah Al-Qardh dapat memberikan tambahan dengan 

sukarela kepada LKS selama tidak diperjanjikan dalam 

akad 

6. Jika nasabah tidak dapat mengembalikan sebagian atau 

seluruh kewajibannya pada saat yang telah disepakati dan 

LKS telah memastikan ketidakmampuannya, LKS dapat 

memperpanjang jangka waktu pengambilan atau 

menghapus sebagian atau seluruh kewajibannya 
35

 

Demikian dapat disimpulkan bahwa praktik Qordh dalam 

lembaga keuangan syariah bersifat pinjaman tanpa adanya imbalan, 

akan tetapi bank syariah dapat membebankan biaya administrasi 

kepada nasabah dan meminta pinjaman kepada nasabah bilamana 

diperlukan. 

b. Ijarah 

1. Definisi Ijarah 

Kata Ijarah berasal dari kata al-Ajr yang berarti kompensasi 

(compensation), substitusi (substitute), pertimbangan (consideration), 

imbalan (return), counter value (al‘Iwad). Ijarah berarti lease contract 

dan juga berarti hire contact. Dalam konteks perbankan syariah, ijarah 

adalah suatu lease contact dibawah nama suatu bank atau lembaga 

keuangan menyewakan peralatan (equipment), sebuah bangunan, 

barang-barang seperti mesin, pesawat terbang, dan lain-lain kepada 
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salah satu nasabahnya berdasarkan pembebanan biaya sewa yang 

sudah ditentukan sebelumnya secara pasti.
36

 

Transaksi Ijarah dilandasi dengan adanya perpindahan manfaat 

(hak guna), bukan perpindahan kepemilikan (hak milik). Jadi, pada 

dasarnya prinsip ijarah sama dengan prinsip jual beli. Perbedaannya 

terletak pada objek transaksinya. Pada jual beli, objek transaksinya 

barang, sedangkan pada ijarah, objek transaksinya adalah barang 

maupun jasa. Ijarah didefinisikan sebagai hak untuk memanfatkan 

barang/jasa dengan membayar imbalan tertentu. Menurut fatwa dewan 

syariah adalah akad pemindahan hak guna (manfaat) atas suatu barang 

atau jasa dalam waktu tertentu melalui pembayaran sewa/upah tanpa 

diikuti dengan pemindahan barang itu sendiri.
37

 

Demikian dapat disimpulkan bahwa Ijarah akad sewa menyewa 

yang digunakan untuk menyewa barang atau jasa yang dapat diambil 

manfaatnya, akan tetapi tidak diikuti dengan hak kepemilikan suatu 

barang dan dapat memperoleh Ujrah atas jasa yang diberikan bank 

syariah kepada pihak nasabah.  

2. Dasar Hukum Ijarah 

Ulama bersepakat bahwa Ijarah diperbolehkan. Ulama 

membolehkan Ijarah berdasarkan legitimasi Al-Qur’an. Landasan  

hukum Ijarah diisyaratkan berdasarkan Al-Quran dengan firmannya 

dalam surat Al-Baqarah ayat 233: 
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Artinya: Dan jika kamu ingin anakmu disusukan oleh orang lain, 

maka tidak ada dosa bagimu apabila kamu memberikan pembayaran 

menurut yang patut. Bertakwalah kamu kepada Allah dan ketahuilah 

bahwa Allah maha melihat  apa yang kamu kerjakan”. (QS. Al-

Baqarah’(2): (233)
38

 

 

Bahwasannya yang menjadi dalil ayat tersebut ungkapan, 

apabila kamu ingin anakmu disusukan oleh orang lain, maka tidak ada 

dosa bagimu apabila kamu memberikan pembayaran menurut yang 

patut. Sesungguhnya, tindakan atau pekerjaan yang dilakukan dengan 

baik yang menghasilkan suatu manfaat. Agar dapat memberikan 

kebaikan juga, seperti kewajiban membayar upah tersebut (fee) secara 

patut. Karena terdapat hak baginya atas jasa penyewaan yang 

dilakukannya. 

3. Praktik Ijarah dalam Bank Syariah 

Ijarah Multijasa adalah pembiayaan yang diberikan oleh bank 

kepada nasabah untuk memperoleh manfaat atas suatu jasa, misalnya 

jasa berupa pendidikan, kesehatan, ketenagakerjaan, dan 

kepariwisataan. Ketentuan berkait dengan Ijarah Multijasa didasarkan 

kepada fatwa DSN-MUI No. 44/DSNMUI/VII/2004 11 Agustus 2004 

tentang pembiayaan Multijasa. 
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Menurut fatwa DSN-MUI No. 44/DSN-MUI/VII/2004 tersebut 

ketentuan dari pembiayaan multijasa adalah : 

1. Pembiayaan multijasa hukumnya boleh (jaiz) dengan 

menggunakan akad ijarah atau kafalah 

2. Dalam hal LKS menggunakan akad ijarah, maka harus mengikuti 

semua ketentuan yang ada dalam fatwa Ijarah 

3. Dalam hal LKS menggunakan akad Kafalah, maka harus 

mengikuti semua ketentuan yang ada dalam fatwa Kafalah 

4. Dalam kedua pembiayaan multijasa tersebut, LKS dapat 

memperoleh imbalan jasa (ujrah) atau fee. 

5. Besar ujrah atau fee harus disepakati di awal dan dinyatakan 

dalam bentuk nominal bukan dalam bentuk persentasi
39

 

Demikian dapat disimpulkan bahwa praktik Ijarah dalam lembaga 

keuangan syariah diperbolehkan dan bank syariah dapat mengambil Ujrah 

atau feedalam bentuk nominal atas jasa yang digunakan oleh nasabah 

dengan syarat harus memenuhi ketentuan fatwa Ijarah agar tidak terjadi 

penyalahgunaan akad tersebut. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). 

Penelitian lapangan yaitu, suatu penelitian yang dilakukan di lapangan atau 

suatu tempat yang dipilih sebagai lokasi untuk menyelidiki gejala objektif 

yang telah terjadi di lokasi tersebut, sehingga dapat dilakukan juga 

penyusunan laporan ilmiah.
1
 

Tujuan penelitian lapangan adalah untuk mempelajari secara 

intensif tentang latar belakang keadaan sekarang dan interaksi lingkungan 

dalam suatu unit sosial, individu, kelompok, maupun lembaga, atau 

masyarakat.
2
 Pada penelitian ini, peneliti akan meneliti langsung ke 

lapangan untuk memperoleh data di lokasiBPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung, Jl. Zainal Abidin Pagar Alam No. 01D-Bandar 

Lampung. Peneliti melihat bagaimana strategi yang digunakan BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung dalam memasarkan produk 

dana talangan haji terhadap peningkatan nasabah calon jamaah haji tahun 

2018-2019, setelah moratorium Menteri Agama RI di Bank Umum 

Syariah. 
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2. Sifat Penelitian  

Penelitian ini bersifat deskriptif, karena penelitian ini berusaha 

mendiskripsikan atau menjabarkan suatu gejala, peristiwa, kejadian yang 

terjadi saat sekarang dengan memusatkan penelitian terhadap masalah 

aktual sebagaimana keadaan yang ada pada saat penelitian berlangsung 

sesuai langkah-langkah yang diawali dengan adanya masalah, menentukan 

informasi, menentukan prosedur pengumpulan data, pengolahan informasi, 

serta menarik kesimpulan penelitian.
3
 

Dengan sifat penelitian tersebut dapat dipahami bahwa peneliti 

dapat mengkaji persoalan secara akurat terkait objek yang diteliti dengan 

mengumpulkan fakta yang terjadi saat penelitian berlangsung, yaitu 

peneliti berusaha untuk mendeskripsikan bagaimana strategi pemasaran 

produk dana talangan haji berdasarkan kebijakan Kementerian Agama RI 

dalam meningkatkan jamaah haji. 

B. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data.
4
 Sehingga pengumpul data 

dengan mudah mengkaji informasi dari data primer tersebut. Kata-kata 

atau tindakan orang yang diamati atau diwawancarai merupakan sumber 
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utama. Sumber data utama dicatat melalui catatan tertulis atau melalui 

perekaman vidio atau audio tapes, pengambilan foto, atau film. 

Pencatatan yang diambil dari sumber data utama melalui wawancara 

atau pengamatan merupakan hasil usaha gabungan dan kegiatan melihat, 

mendengar, dan bertanya yang nantinya menjadi bahan pertimbangan 

dari peneliti dalam melakukan sebuah analisis dan menyimpulkannya.
5
 

Sumber data primer dalam penelitian ini adalah terdiri dari Satu 

Orang Kepala Cabang, Dua Orang Marketing Pembiayaan Talangan 

Haji, satu Orang Account Officer, Satu Orang Customer Service di 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, Nasabah  produk  

pembiayaan dana talangan haji dan Nasabah non (belum) produk  

pembiayaan dana talangan haji. 

Data dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber 

penelitian yang dilakukan. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah sumber data yang tidak langsung 

memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain 

atau lewat dokumen.
6
 Sehingga pengumpul data harus menggali dan 

mengkaji informasi yang lebih dalam agar mendapatkan data yang 

akurat. Walaupun dikatakan bahwa sumber diluar kata dan tindakan 
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merupakan sumber kedua, sehingga hal tersebut tidak bisa diabaikan. 

Dilihat dari segi sumber data, bahan tambahan yang berasal dari sumber 

tertulis dapat dibagi atas sumber buku, dan majalah ilmiah, sumber dari 

arsip, dokumen pribadi, dan dokumen resmi.
7
 

Sumber data sekunder dalam penelitian ini berupa buku-buku 

tentang stratrgi pemasaran dan pembiayaan dalam perbankan syariah 

yang terdiri dari: Sofjan Assauri, Strategic Management. Sofjan Assauri, 

Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep, dan Strategi. M.Nur Rianto Al 

Arif, Dasar- Dasar Pemasaran Bank Syariah. Fandy Tjiptono, 

Pemasaran Jasa, Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen Dalam 

Persaingan Bisnis Kontemporer.Veitzhal Rivai & Adria Permata 

Veitzal, Islamic Financial Management. Muhammad, Operasional Bank 

Syariah. Sutan Remy Sjahdeini, Perbankan Syariah. Imam Mustofa, 

Fiqih Mu’amalah Kontemporer. 

Selain dari buku-buku di atas sumber data sekunder juga 

meliputi data profil BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 

serta berkas atau surat pembiayaan. Sumber data sekunder diharapkan 

mampu menunjang peneliti dalam melengkapi data primer. 
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C. Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan 

mendapatkan data yang memenuhi standar data yang ditetapkan.
8
 

Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini akan menggunakan teknik 

pengumpulan sebagai berikut: 

1. Wawancara 

Dalam teknik wawancara yang digunakan penelitian ini adalah 

wawancara semiterstruktur yang dalam pelaksanaanya lebih bebas. 

Tujuan dari wawancara ini adalah untuk menemukan permasalahan 

secara lebih terbuka, dimana pihak yang diajak wawancara, peneliti 

perlu mendengarkan secara teliti dan mencatat apa yang dikemukakan 

peneliti oleh informan.
9
 

Untuk memperoleh data yang berkaitan dengan penelitian ini, 

peneliti memperoleh data yang diperlukan tentang strategi pemasaran 

produk talangan haji dalam meningkatkan calon jamaah haji dengan 

melakukan wawancara di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung.  

Narasumber dalam wawancara ini meliputi, Bapak Jajang 

Sutisna sebagai Kepala Cabang, Ibu Echa Eriya sebagai Marketing  

Pembiayaan Talangan Haji, Bapak Juli Zulfazri sebagai Marketing 
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Pembiayaan Talangan Haji, Bapak Yopi sebagai Account Officer, Ibu 

Silvia Faradika Customer Service di BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung, Nasabah  produk  pembiayaan dana talangan haji dan 

Nasabah non (belum) produk  pembiayaan dana talangan haji. 

Kemudian teknik yang digunakan didalam penelitian sebagai 

sumber data menggunakan teknik purposive sampling, adalah teknik 

pengambilan sampel sumber data dengan pertimbangan tertentu. 

Pertimbangan tertentu ini, misalnya orang tersebut yang paling tahu 

tentang apa yang kita harapkan, sehingga memudahkan peneliti 

menjelajahi objek/situasi sosial yang diteliti, seperti marketing yang 

khusus menangani pembiayaan talangan haji dan nasabah pembiayaan 

talangan haji atau calon nasabah haji yang ingin melakukan 

pembiayaan talangan haji .
10

 

2. Dokumentasi  

Metode dokumentasi ialah teknik pengumpulan data dengan 

mempelajari catatan-catatan mengenai data pribadi responden, seperti 

yang dilakukan oleh seseorang psikolog dalam meneliti perkembangan 

seorang klien melalui catatan pribadinya.
11

 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa metode 

dokumentasi digunakan dalam penelitian ini sumber datanya dari BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung yang berupa dokumen 

resmi guna mendapatkan data yang relevan dengan penelitian, seperti 
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Sugiyono, Metode Penelitian, h. 218 – 219  
11

Abdurrahmat Fathoni, Metodologi Penelitian, 112  
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gambaran umum tentang produk, brosur, Internet dan websaite BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung. 

 

D. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, 

dengan cara mengelompokan data kedalam kategori, lalu menjabarkan 

kedalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, kemudian 

memilih yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan 

sehingga mudah difahami oleh diri sendiri maupun orang lain.
12

 

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan dari peneliti 

mengumpulkan data di lapangan. Proses analisis data dalam penelitian 

kualitatif, sudah bisa dimulai sejak masuk lapangan, sedang berada di 

lapangan dan sesudah selesai mengumpulkan data di lapangan.
13

  

Kemudian data yang diperoleh dari wawancara, dan dokumentasi BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung diolah menggunakan teknik 

deskriptif kualitatif. 

Analisis data kualitatif bersifat induktif, berarti analisis berdasarkan 

fakta-fakta dari sejumlah data yang banyak dikumpulkan dan saling 

berhubungan. Peneliti dalam hal ini menyusun atau membuat gambaran 

yang semakin menjadi jelas, sementara data dikumpulkan dan bagian-

                                                           
12

Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2014), 89. 
13

Moh. Kasiram, Metodologi Penelitian Kualitatif-Kuantitatif (Malang: UIN MALIKI 

Press, 2010), 352. 
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bagiannya diuji. Kemudian dapat dikembangkan menjadi hipotesis atau 

teori.
14

 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa peneliti 

menggunakan cara berfikir induktif untuk mengetahui strategi pemasaran 

produk dana talangan haji dalam meningkatkan Jamaah Haji di BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung dari sejumlah data yang 

banyak dikumpulkan dan saling berhubungan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
14

Lexy J Moleong, Metedologi Penelitian Kualitatif, 10-11 



BAB IV 

PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

  

A. Gambaran Umum BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

1. Sejarah, Visi dan Misi BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung 

a. Sejarah BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

Setiap Bank memiliki prosedur pendiriannya masing-masing, 

salah satunya BPRS Kotabumi merupakan bentuk Investasi 

penanaman modal oleh Pemerintah Kabupaten Lampung Utara dalam 

bentuk Badan Usaha Milik Daerah dibidang jasa perbankan. BPRS 

Kotabumi sebagai BUMD Lampung Utara awal beroperasi pada 

tanggal 29 Juli 2008 diresmikan oleh Gubernur Lampung Bpk. Drs. 

Syamsurya Ryacudu dengan modal dasar Rp. 15.000.000.000,- (Lima 

belas milyar Rupiah) dari jumlah modal dasar tersebut, modal yang 

sudah disetor kepada BPRS Kotabumi per desember 2014 adalah 

sebesar Rp. 9.025.000.000,- (Sembilan milyar dua puluh lima juta 

Rupiah) berdasarkan persentase kepemilikan saham, maka 

Pemerintah Kabupaten Lampung Utara merupakan Pemilik Saham 

Pengendali (PSP) karena memiliki 99,72 % dari total seluruh saham 

BPRSKotabumi. 

Kemudian sebelas tahun beroperasi, BPRSKotabumi semakin 

maju dan berkembang. Berdasarkan data yang diperoleh bahwa 

perseroan berhasil menghimpun dana masyarakat dari berbagai 
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kalangan masyarakat yang berada di Propinsi Lampung, Sumatera 

Barat, Sumatera Selatan, Bangka Belitung. Produk yang menjadi 

andalan untuk menghimpun dana adalah produk Deposito dengan 

bagi hasil yang sangat tinggi. Penandatanganan Prasasti Peresmian 

BPRSKotabumi 29 Juli 2008 dilakukan Gubernur Lampung Bapak. 

Drs. Syamsurya Ryacudu didampingi Bapak Hairi Fasyah dan 

Pemimpin Bank Indonesia Bandar Lampung Bapak. Dahlan. 

Lokasi Kantor Pusat BPRSKotabumi terletak di Jl. Soekarno 

Hatta No. 181 Kotabumi Lampung Utara. BPRS Kotabumi 

mengalami perkembangan dan kemajuan yang sangat pesat dengan 

memiliki dua kantor cabang yaitu Kantor Cabang Bandar Lampung 

diresmikan tanggal 14 Desember 2014 yang terletak di Jl. Zainal 

Abidin Pagar Alam No.01D-Bandar Lampung dan Kantor Cabang 

Panaragan yang terletak di Jl. Brawijaya Panaragan Tulang Bawang 

Barat. 

Kemudian BPRS Kotabumi memperluas wilayah 

pemasaranya dengan menambah  kantor kas yaitu Kantor Kas Bukit 

Kemuning yang berlokasi di Jl. Sumber Jaya Lingkungan 4 No.33 

Bukit Kemuning. Adanya pembukaan Kantor Cabang diberbagai 

wilayah yang ada di Lampung, yakni Tulang Bawang dan Bandar 

Lampung menunjukan bahwa BPRSKotabumi cukup mengalami 
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perkembangan yang signifikan dan memiliki proges yang baik dalam 

menghimpun dan menyalurkan dana ke masyarakat.
1
 

b. Visi dan Misi BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

1. Visi 

Menjadi Bank Syariah yang dapat berdaya saing serta 

berpartisipasi dalam membangun daerah untuk menuju 

kemakmuran dan kesejahteraan Umat. 

2. Misi  

BPRS Kotabumi Berpartisipasi dalam membangun 

daerah, memberikan pelayanan dan jasa perbankan dengan 

menggunakan prinsip-prinsip Syariah sesuai dengan perundang-

undangan yang berlaku. Kemudian BPRS Kotabumi Mengajak 

seluruh masyarakat untuk menghindari praktik rentenir. BPRS 

Kotabumi mengajak masyarakat untuk meningkatkan persatuan 

dan kesatuan (Ukhuwwah Islamiah).BPRS Kotabumi bertekad 

untuk meningkatkan taraf ekonomi serta mengajak mereka untuk 

bersama mengembangkan sistem ekonomi Islam untuk 

mewujudkan masyarakat yang makmur dan sejahtera.
2
 

 

 

 

                                                           
1
Hasil Dokumentasi BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 27 Januari 2020. 

2
Diakses dilaman web, www.bprskotabumi.co.id, 27 Januari 2020.  
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2. Struktur dan Job Description BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung 

a. StrukturOrganisasi PT BPRS KotabumiKantor CabangBandar 

Lampung secaraskematerdapatsebagai berikut :
3
 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
3
Ibid., 

Direktur Utama 

Amrullah, MA 

Manajer Operasional 

Riki Hamza 

Kepala Cabang 

Jajang Sutisna 

Legal Officer 

Hendri Yanto 

Kabag Funding 

Juli Zulfazri 

 

Account Officer 

Yopi Ashari 

 

Teller 

Lady Usa Simpati 

Marketing  

Echa Eriya 

 

 

Customer Service 

Silvia Farandika 

 
Security 

Frenki Aldiansyah 
Adm Pembiayaan 

Riani 

Officer Boy 

M. Asrori 
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b. Job Description Bagian BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung 

Job Description atau tugas dan tanggung jawab dari masing-

masing manusia didalam suatu organisasi yang dapat digunakan untuk 

menempatkan porsi kerja agar sesuai dalam bidangnya. Berikut Job 

Description terdapat pada BPRSKotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung:
4
 

1. Rapat Umum Pemegang Saham 

a. Merupakan rapat tertinggi dari para pemegang saham yang ada di 

BPRSKotabumi dan pelaksanaannya terjadwal. 

b. Sebagai penentu sentral kebijakan PT. BPR Syariah Kotabumi. 

2. Dewan Pengurus Syariah (DPS) 

Tugas dari Dewan Pengurus Syariah BPR Syariah adalah sebagai 

berikut: 

a. Menyetujui perencanaan pembiayaan tahunan danrencana 

pemberian terhadap bank, serta pembiyaan kepada nasabah-

nasabah khusus atau paling berpengaruh dan akan masuk dalam 

rencana kerja bank untuk disampaikan kepada Bank  Indonesia. 

b. Bertugas sebagai pengawas yang mengawasi proses pelaksanaan 

dan pemberian pembiayaan yangsesuai Syariah Islam. 

                                                           
4
Hasil Dokumentasi dari BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung. 
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c. Berhak Meminta pertanggungjawaban dari direksi dan meminta 

prosedur perbaikan, apabila rencana pemberian atau pengajuan 

pembiayaan tersebut menyimpang dari unsur syariah. 

d. Menerbitkan produk baru yang diperlukan atas usulan dari  

pengurus. 

3. Dewan Komisaris 

Tugas dari Dewan Komisaris adalah sebagai berikut: 

a. Menyetujui rencana pembiayaan tahunan BPRS termasuk rencana 

pemberian pembiayaan kepada pihak yang melakukan pengajuan 

dengan BPRS dan pembiayaan kepada nasabah-nasabah khusus 

atau paling berpengaruh, serta akan masuk dalam rencana kerja 

bank. 

b. Mengawasi pengawasan untuk rencana pembiayaan-pembiayaan 

baik pengajuan maupun pemberian di BPRS. 

c. Meminta pertanggungjawaban dari direksi serta meminta 

prosedur-prosedur perbaikan, agar dapat melihat adakah 

pembiayaan yang menyimpang dari rencana yang telah dibuat. 

d. Meminta pertanggungjawaban direksi atas perkembangan dan 

melihat sejauh mana kualitas fortopolio pembiayaan keseluruhan 

di BPRS dan pembiayaan yang diberikan oleh pihak terkait dan 

terhadap nasabah-nasabah BPRS tertentu. 
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4. Dewan Direksi 

Tugas dari Dewan Direksi adalah sebagai berikut: 

a. Bertugas untuk menyusun dan bertanggung jawab atas 

penyusunan rencana pembiayaan yang terdapat dalam rencana 

kerja BPRS serta memastikan bahwa implementasinya telah 

sesuai  dengan rencana. 

b. Mempunyai tanggung jawabdalam pelaksanaan perbaikan hasil 

evaluasi dan masukandari hasil komite pembiayaan. 

c. Memastikan BPRS berpedoman dalam prinsip syariah, serta 

BPRS mematuhi ketentuan perundang-undangan dan peraturan 

yang berlaku diperundang-undangan. 

5. Kepala Cabang 

Tugas dari Kepala Cabang adalah sebagai berikut: 

a. Sebagai pimpinan yang memimpin dan mengelola kegiatan 

operasional kantor cabang BPRS Kotabumi Bandar Lampung. 

b. Memimpin kegiatan pemasaran sesuai target cabang dan pencapaian 

cabang yang ditetapkan (goal) 

c. Meningkatkan pertumbuhan dan perkembangan kantor cabang BPRS 

Kotabumi Bandar Lampung dari waktu ke waktu. 

d. Membangun nama baik kantor cabang BPRS Kotabumi Bandar 

Lampung dengan image yang positif. 
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6. Funding Officer  

Tugas dari Funding Officer  adalah sebagai berikut: 

a. Bertugas membantu direksi untuk menyusun perencanaan program 

dibagian marketing. 

b. Bertugas menghimpun dana nasabah dalam bentuk tabungan 

maupun dalam bentuk deposito. 

c. Bertugas mengajak nasabah agar menginvestasikan dana mereka 

atau membeli produk yang ditawarkan oleh BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung dimana seorang Funding Officer bekerja. 

7. Account Officer (AO) 

Tugas dari Account Officer (AO) sebagai berikut: 

a. Mentaati ketentuan yang ditetapkan dalam komite pembiayaan 

melalui kewenangan yang diberikan direksi. 

b. Melaksanakan tugas secara jujur, objektif, cermat dan seksama. 

c. Berupaya untuk menghindari diri dari pengaruh pihak-pihak yang 

berkepentingan, seperti memohon pembiayaan yang dapat 

merugikan bank. 

8. Manager Operasional  

Manager Operasional bertugas sebagai pemimpin, mengawasi 

dan bertanggungjawab atas terlaksananya kelancaran kerja, terutama 

dibagian operasional serta memberikan laporan rutin secara berkala atas 

pekerjaannya kepada Direksi. 
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9. Administrasi Pembiayaan  

Administrasi Pembiayaan sebagai karyawan yang bertanggung 

jawab dalam bidang pelaksanaan pembiayaan, terutama aspek legal 

pembiayaan, kelengkapan dan keabsahan surat-surat nasabah, kondisi 

fisik jaminan, penilaian jaminan, administrasi pembiayaan, serta 

filterisasi dan pengamanan proses pembiayaan dari aspek legal. 

10. Teller  

Teller bertanggung jawab atas pelaksanaan penerimaan setoran 

nasabah dan pembiayaan tunai atau pemindahbukuan nasabah dan 

bertanggung jawab atas penyimpanan kas nasabah dan 

pengadministrasian. 

11. Costumer Service (CS) 

Costumer Service (CS) bertanggung jawab kepada nasabah dan 

kepentingan pembukuan tabungan, deposito serta memberikan informasi 

terhadap produk yang dimiliki oleh perusahaan dengan mengutamakan 

kualitas pelayanan, kenyamanan dan kepuasan nasabah. 

12. Penata Ruang 

Bertugas untuk membantu pengarsipan, menjaga kebersihan dan 

inventarisasi dokumen BPRS dan melaksanakan tugas-tugas yang 

diberikan Kepala Cabang kepada penata ruang. 

13. Satpam (Satuan Pengamanan) 

Bertugas untuk mengamankan kantor BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung, baik SDM maupun operasional kantor. 
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Dengan demikian, bahwa job description ini menjadi acuan karyawan  

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung dalam melaksanakan 

kerjanya sesuai dengan penempatan pada porsi kerja. Sehingga harapannya, 

hasil yang dicapai oleh BPRS akan sesuai dengan pencapaian keberhasilan 

perusahaan yang telah ditentukan. 

B. Problematika Produk Dana Talangan Haji Berdasarkan Kebijakan 

Kementrian Agama RI 

Produk dana talangan haji merupakan salah satu produk penyaluran 

dana dalam bentuk pembiayaan yang diperuntukan untuk masyarakat yang 

ingin menunaikan ibadah haji tanpa harus menunggu lama untuk memperoleh 

porsi haji atau seat haji. 

Produk dana talangan haji sampai saat ini masih menjadi persoalan 

yang tak kunjung terselesaikan. Dilihat dari penggunaan dana talangan haji di 

Bank Syariah khususnya. Produk dana talangan haji diatur atas peraturan 

Kementerian Agama RI UU Nomor 30 Tahun 2013 tentang BPS BPIH (Bank 

Penerima Setoran Biaya Penyelenggara Ibadah Haji), bahwa dana talangan 

haji adalah dana yang diberikan sebagai bantuan sementara tanpa mengenakan 

imbalan oleh BPS BPH kepada calon jamaah haji. Dengan demikian, Bank 

Umum Syariah memiliki legalitas hukum dalam pelaksanaan dana talangan 

haji agar dapat memudahkan penyaluran produk dana talangan haji ini ke 

masyarakat yang ingin berhaji
5
 

                                                           
5
Perma RI Nomor 30 Tahun 2013 tentang Bank Penerima Setoran Biaya Penyelenggara 

Ibadah Haji, Jakarta, 16 April 2013. 
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Bank Umum Syariah sebagai lembaga keuangan yang diberikan 

wewenang untuk menjadi penyelenggara ibadah haji oleh Kementerian Agama 

RI. Pelaksaanan dana talangan haji harus sesuai prosedur dan syarat yang telah 

ditetapkan fatwa DSN-MUI No. 29/DSN-MUI/VI/2002 tentang pembiayaan 

pengurusan haji Lembaga Keuangan Syariah. Didalam fatwa ini tertulis 

mengenai ketentuan yang berhubungan dengan pemberian dana talangan haji 

oleh LKS. Fatwa DSN-MUI memperbolehkan LKS membantu menalangi 

pembayaran BPIH nasabah dengan menggunakan prinsip Al-Qardh dan juga 

bisa mendapatkan ujrah atas jasa pengurusan haji dengan menggunakan 

prinsip Al-Ijarah. Besar imbalan jasa Al-Ijarah tidak boleh didasarkan pada 

jumlah talangan Al-Qardh. Dengan demikian, dari adanya fatwa tersebut 

secara Agama diperbolehkannya penyaluran produk dana talangan haji ini 

oleh Lembaga Keuangan Syariah, khususnya Bank Umum Syariah, tetapi 

tetap sesuai prosedur dan mekanisme mengacu pada fatwa DSN-MUI,  

kemudian dana talangan haji diresmikan secara hukum oleh Kementerian 

Agama RI. 
6
 

Adanya Produk dana talangan haji ini mengalami ketidaksinambungan 

terhadap keinginan Lembaga Keuangan Syariah dengan kebijakan 

Kementerian Agama RI dalam mengatasi calon jamaah haji yang ingin 

melaksanakan ibadah haji tanpa harus menunggu lama. Dilansir dari web 

haji.kemenag.go.id, produk dana talangan haji mengalami permasalahan 

dalam prosedur dan mekanisme penyaluran dana produk pembiayaan dana 

                                                           
6
 Syamsul Hadi & Widyarini, Dana Talangan Haji Fatwa DSN dan Praktek di LKS, ( 

ASY– SYIR’AH: Jurnal Ilmu Syariah dan Hukum), Vol. 45, No. II/2011, 1485 
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talangan haji di Lembaga Keuangan Syariah, khsusunya Bank Umum Syariah 

sebagai bank penerima setoran biaya penyelenggara ibadah haji. 

Kementerian Agama RI melalui peraturan agama melakukan 

pembatasan dalam meyalurkan dana talangan haji di Bank Umum Syariah 

dengan ketentuan waktu selama satu tahun pelunasan atau pengembalian agar 

tidak terjadi panjangnya antrean yang dapat menyebabkan masa tunggu 8-10 

tahun, bahkan sampai 15 tahun. Hal ini tentunya didukung dengan Prosedur 

dan mekanisme penyaluran dana talangan haji di Bank Umum Syariah yang 

sesuai dengan kebijakan Kementerian Agama RI, dimana dana talangan haji 

ini diberikan untuk masyarakat yang akan melunasi BPIH (Biaya 

Penyelenggara Ibadah Haji) bukan untuk masyarakat yang ingin mendapatkan 

seat haji atau porsi haji. 
7
 

 Dengan demikian, dana talangan haji seharusnya diperuntukan kepada 

calon jamaah haji yang telah memperoleh porsi haji atau seat haji yang akan 

melaksanakan ibadah haji ditahun tersebut, akan tetapi calon jamaah haji 

tersebut mengalami kendala dalam melunasi kekurangan dari setoran BPIH 

yang dapat mengakibatkan tertundanya pelaksanaan ibadah haji. Produk dana 

talangan haji dari Bank syariah ini, bisa digunakan untuk membantu calon 

jamaah haji dalam mengatasi permasalahan tersebut. Kemudian dengan syarat, 

bahwa dana talangan haji yang diberikan harus dalam waktu pengembalian 

atau pelunasan dana talangan haji maksimal satu tahun dan yang perlu 

                                                           
7
Sopa & Siti Rahmah, “Studi Evaluasi atas Dana Talangan Haji Produk Perbankan 

Syariah di Indonesia,” AHKAM : Jurnal Ilmu Syariah 13, Vol. XIII, No. 2, (7 Agustus 2013), 312-

313. 
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diketahui oleh pihak bank dana talangan haji tidak membenani masyarakat 

yang ingin berhaji. 

Dilansir dari web haji.kemenag.go.id bahwasannya dana talangan haji 

justru menjadikan calon jamaah haji terbebani akan adanya pembiayaan 

produk dana talangan haji di Bank Umum Syariah.Pada jumpa pres, direktur 

pengelolaan dana haji Ramadhan Harisman meminta, bahwa BPS BPIH 

dilarang menjalankan program dana talangan haji dan akan ditindak tegas, 

serta penegakan aturan harus dijalankan  oleh seluruh  BPS BPIH.
8
 

Karena sistem dalam pemberian pembiayaan dana talangan haji dirasa 

kurang sesuai dan data dana haji yang masuk menjadi tidak sama atau berbeda 

dari jumlah pendaftar dan jumlah penabung, serta menyebabkan calon jamaah 

haji masih harus melunasi pembiayaan haji seusai dari berhaji.
9
 

Hal ini tentunya melenceng jauh dari ketentuan berhaji bagi umat 

Islam yang tertera dalam rukun Islam yang ke lima, yaitu mampu. Melakukan 

ibadah haji dilakukan oleh seseorang yang dikatakan mampu secara finansial 

dan mampu secara spiritual, artinya jangan sampai kita berhaji membuat 

beban diri kita atau menambah masalah yang mengakibatkan orang lain harus 

menanggung.  

Adanya dana talangan haji di Bank Umum Syariah justru menjadi 

problem atau masalah yang dapat mengakibatakan beberapa pihak terkena 

imbasnya atau dampak dari dana talangan haji ini, karena mekanisme dari 

penyaluran dana talangan haji ini disebut menjadi penyebab antrean tunggu 

                                                           
8
Diakses dilaman web, www.haji.kemenag.go.id, 10 Januari 2020.  

9
Diakses dilaman web,www.jabar.kemenag.go.id, 12 Januari 2020. 
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yang panjang, seharusnya masyarakat yang sudah mampu menunaikan ibadah 

haji harus rela tergeser dengan adanya calon jamaah haji yang telah 

memperoleh seat haji atau porsi haji dari dana talangan haji. Masalah 

selanjutnya dari penyaluran dana talangan haji ini berupa talangan, bank 

menggunakan akad Qardh untuk meminjami atau menalangi dana ke 

Kemenag setempat untuk memperoleh seat haji atau porsi haji, lalu bank 

meminta jasa untuk kepengurusannya berupa fee, sehingga bank memperoleh 

manfaat dari adanya dana talangan haji ini.
10

 

 Hal ini tidak sesuai dengan Qardh atau pinjaman, sebagai kegiatan  

dalam pemberi pinjaman (kreditur) memberikan pinjaman kepada debitur 

(muqhtaridh) dengan ketentuan debitur akan mengembalikan pinjaman 

tersebut pada waktu yang telah diperjanjikan dengan jumlah yang sama ketika 

pinjaman itu diberikan tanpa imbalan.
11

 

 Seharusnya bank syariah menggunakan akad Qardh wa Ijarah yang 

mana nasabah dalam melakukan dana talangan haji, dapat mengambil 

keuntungan dengan ujrah dengan syarat penetapan ujrah tidak melebihi besar 

dana talangan. Masalah selanjutnya dana talangan haji untuk jangka waktu 

pelunasannya hanya satu tahun, tidak boleh lebih dari 2 sampai 3 tahun, jika 

melebihi maka disebut dengan pembiayaan, selain itu untuk meminimalisir 

terjadinya penundaan pembayaran angusran, serta antrean yang panjang. Dana 

talangan haji ini dalam merealisasikannya di Bank Umum Syariah tentunya 

menimbulkan pro dan kontra, mulai dari kemampuan, pendaftaran, 

                                                           
10

Sopa & Siti Rahmah, Studi Evaluasi, 310-311. 
11

Sutan Remy Sjahdeini, Perbankan Syariah,  (Jakarta: Prendamedia Group, 2014), 342. 
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angsuran, dan keberangkatan. Kemampuan dari nasabah terkesan 

memaksakan diri untuk melakukan ibadah haji dengan menggunakan dana 

talangan agar dengan cepat memperoleh porsi haji atau seat haji. 

Pendaftaran, telah terjadi ketidaksesuaian implementasi dana talangan haji di 

Bank Umum Syariah terkait penggunaan akad produk dana talangan haji yang 

seharusnya menggunakan akad al-qardh wa al-ijarah, tetapi pada 

penggunannya masih menggunakan akad qardh saja atau hanya ijarah. 

Angsuran, setiap Bank Umum Syariah memiliki dana talangan haji yang 

berbeda-beda dan angsuran yang berbeda, serta jangka waktu pelunasan yang 

diberikan oleh bank ke nasabah berbeda, semakin besar jangka waktu 

angsuran dalam pelunasan, maka semakin besar ujrah yang harus dibayarkan 

oleh nasabah beserta dana talangan haji.Keberangkatan, adanya dana 

talangan haji menjadi penyebab lamanya antrean dan memperpanjang masa 

tunggu calon jamaah haji yang memiliki kemampuan rill untuk membayar 

biaya haji. Walaupun ada Bank Syariah yang telah sesuai dalam 

merealisasikannya baik dari segi fatwa maupun hukum yang mengatur dana 

talangan haji ini, tetapi masih banyak bank umum syariah yang melenceng 

dari aturan tersebut dan berimbas kepada calon jamaah haji dan masyarakat 

lainnya yang ingin berhaji, bahkan pemerintah. 
12

 

Sehingga Kementerian Agama RI mengeluarkan kebijakannya melalui 

peraturan agama, yaitu UU Nomor 24 Tahun 2016 sebagai perubahan atas 

peraturan Menteri Agama UU Nomor 30 Tahun 2013. Dengan demikian, 
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Kementerian Agama RI melarang BUS memberikan dana talangan haji baik 

secara langsung maupun tidak langsung.
13

 Oleh karena itu, produk 

pembiayaan dana talangan haji di Bank Umum Syariah tidak diperbolehkan 

lagi oleh Kementerian Agama RI, karena mengingat banyak permasalahan 

atau problem dari adanya dana talangan haji di Bank Umum Syariah.  

Apabila bank sudah menalangi calon jamaah haji, maka bank wajib 

menyelesaikannya hingga sampai waktu yang telah ditentukan, yaitu 

selambat-lambatnya 31 Desember 2020
14

 

Kebijakan dari Kementerian Agama RI ini membuat BPRS  Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung harus menutup produk dana talangan hajinya 

pada akhir 2014 hingga awal 2018. Pada saat itu BPS BPIH (Bank Penerima 

Setoran Biaya Penyelenggara Ibadah Haji), seperti Bank Syariah Mandiri, BRI 

Syariah, Bank Muamalat, Bank Cimb Niaga Syariah, BNI Syariah, merupakan 

bank yang menyediakan dana talangan haji, sehingga masyarakat tidak perlu 

lagi mengantri lama untuk mendaftar haji dan sekaligus pengurusan berkas-

berkas hingga mendapatkan porsi haji atau seat haji. Namun saat itu, terdapat 

problem yang mengharuskan Bank Umum Syariah tersebut tidak 

diperbolehkan lagi membuka dana talangan haji dan tidak boleh menerima 

setoran biaya penyelenggara ibadah haji dari dana talangan, sehingga calon 

jamaah haji dalam pendaftarannya dan memperoleh seat haji atau porsi haji 

harus dalam bentuk tunai ke Bank Umum Syariah sebagai bank penyelenggara 

haji bukan sebagai bank pemberi talangan haji. Dengan demikian, BPRS 
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Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung memberhentikanterlebih dahulu 

produk dana talangan haji, baik Kantor Pusat maupun Kantor Cabang, 

khususnya Kantor Cabang di Bandar Lampung, sehingga pemasaran produk 

dana talangan hajipun mengalami vakum selama tiga tahun mulai tahun 2014 

dan belum memperoleh nasabah, karena adanya problem mengenai Bank 

Umum Syariah sebagai BPS BPIH.
15

 

Meskipun Bank Umum Syariah tidak lagi mengeluarkan produk dana 

talangan haji, tetapiBank Umum Syariahmasih sebagai BPS BPIH (Bank 

Penerima Setoran Biaya Penyelenggara Ibadah Haji) secara tunai dari 

Lembaga yang menyediakan layanan haji dan bukan secara talangan yang 

dikeluarkan oleh Bank Umum Syariah itu sendiri, karena resiko yang 

diakibatkan dari dana talangan haji bagi Bank Umum Syariah cukup besar, 

akan tetapi pada awal 2018 BPRS (Bank Pembiayaan Rakyat Syariah) salah 

satunya BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung membuka kembali 

produk pembiayaan dana talangan haji sebagailangkah baru untuk 

mengembangkan BPRS, sebagai pemenuhan layanan haji yang mudah dan 

membuat citra bank menjadi semakin baik,serta mudah dikenal lebih luas di 

masyarakat Lampung. Bank membuka kembali dana talangan haji, 

diharapkannasabah atau masyarakat akan lebih terbantu dalam menunaikan 

ibadah haji ke baitullah tanpa khawatir kekurangan dana. 
16
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 Produk dana talangan haji di BPRS  Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, pada awal pembukaan produk dana talangan haji ditahun 2018 

menggunakan akad Qardh dan Ijarah dengan prinsip Ijarah Multijasa. 

Dimana kedua akad tersebut digunakan untuk membantu nasabah 

mendapatkan seat haji atau porsi haji. Akad Qardh digunakan untuk talangan 

haji atau mendapatkan porsi haji, sedangkan akad Ijarah digunakan untuk 

pembiayaan angsuran haji atau pengurusan haji, seperti pendaftaran haji, 

pendampingan pendaftaran haji, hingga memperoleh nomor porsi haji atau 

seat haji. Keuntungan yang diperoleh dari BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung ialah berupa Ujrah. Ujrah ini diambil berdasarkan fatwa 

DSN-MUI No. 44/DSN-MUI/VII/2004, bahwa pengambilanUjrah atau fee 

atas kesepakatan awal dengan nasabah, serta dicantumkan nominal sejumlah 

uang dan bukan dalam bentuk persentase.
17

 

Dengan demikian, bahwa dari pemaparan diatas dapat disimpulkan 

produk pembiayaan dana talangan haji mengalami ketidaksinambungan antara 

peraturan atau kebijakan Kementerian Agama mengenai dana talangan haji 

oleh BPS BPIH (Bank Penerima Setoran Biaya Penyelenggara Ibadah Haji) 

dalam merealisasikannya dengan fatwa DSN-MUI yang mengatur produk 

dana talangan haji sedemikian rupa agar dapat digunakan dan direalisasikan 

oleh Lembaga Keuangan Syariah, khususnya BPRS untuk memudahkan 

masyarakat  mendaftar haji dan mendapatkan porsi atau seathaji. 
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C. Strategi Pemasaran Produk Dana Talangan Haji Dalam Meningkatkan 

Calon Jamaah Haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung 

a. Strategi Pemasaran Produk Dana Talangan Haji 

BPRS  Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung sebagai bank 

yang melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah, dengan 

menghimpun dana, salah satunya dalam bentuk tabungan, deposito dan lain-

lain, pemberian pembiayaan kepada nasabah dalam bentuk pembiayaan 

modal kerja, maupun pembiayaan konsumtif, dan melakukan pemberian 

jasa terhadap layanan keuangan atas nasabah BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung. Bank Syariah menjadi salah satu bank yang 

memiliki kompetensi dan prospek yang baik dalam lembaga keuangan. Hal 

ini dilihat dari maraknya Lembaga Keuangan Syariah yang berusaha 

menonjolkan produknya melalui berbagai media pemasaran yang jitu untuk 

menarik nasabah agar dapat melakukan pembiayaan atau melakukan 

simpanan ke Lembaga Keuangan Syariah tersebut. 

Sebelumnya peneliti telah melakukan penelitian di BPRS  Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung, bahwa dari hasil penelitian tersebut di 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung terdapat produk 

pembiayaan dana talangan haji yang dalam prospeknya cukup baik untuk 

menarik nasabah.  

Hasil wawancara yang peneliti peroleh dari bapak Jajang Sutisna 

selaku Kepala Cabang diketahui, bahwa pemasaran dari produk pembiayaan 
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dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung di 

mulai dari manajemen Internal bank. 

Bank membekali karyawan dengan mengelola diri agar memiliki  skill 

yang lebih mumpuni dibidangnya, atitud yang baik melalui 

pengelolaan skill spiritual, pencapain kerjasesuai target sasaran, 

serta  tanggung jawab dalam bekerja. Apabila ketiga hal tersebut 

telah dimiliki oleh karyawan yang ada di BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung dalam menjalankan kewajiban yang telah 

ditetapkan, melihat produk dana talangan haji sebagai salah satu 

kebutuhan masyarakat untuk mempermudah proses pendaftaran ibaah 

haji. 
18

 

Adanya Managemen Internal di BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung diharapkan mampu mengatasi sebuah permasalahan baik 

dengan nasabah maupun dengan bank, serta sebagai bentuk awal untuk 

meningkatkan loyalitas karyawan terhadap kinerja yang harus dicapai dalam 

satu tahun, mengingat persaingan yang kuat terhadap produk bank syariah, 

mengharuskan BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung memiliki 

kebijakan untuk menangani ketidakstabilan atau penurunan yang 

mengakibatkan melemahnya asset di BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung. 

Dengan demikian, Kebijakan yang diambil oleh kepala cabang 

sebagai wujud peningkatan sistem operasional agar dapat memaksimalkan 

kinerja karyawan untuk mencapai keberhasilan suatu perusahaan. Hasil 

penelitian yang peneliti lakukan dengan wawancara bapak Jajang Sutisna 

selaku Kepala Cabang, diperoleh bahwasannya beliau memaparkan. 
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Bank melakukan pelatihan selama dua sampai tiga hari untuk 

karyawan dan pelatihan tersebut tidak menentu bisa dilakukan tiga 

bulan sekali atau lima bulan sekali dan itu untuk pelatihannya 

sendiri tidak semuanya, dilakukan secara bergantian. Pelatihan 

yang didapatkan bersifat umum, seperti dasar-dasar perbankan 

syariah, sistem dan prosedur Bank Syariah. Untuk pelatihan 

karyawanpun berbeda-beda, berdasarkan poksinya masing-masing, 

tetapi untuk spesifikasi pelatihan dalam memfokuskan promosi 

talangan haji itu belum ada, hanya dasar-dasarnya saja, serta 

melakukan monitoring setiap bulannya, terkait bagaimana 

kewajibannya yang didapatkan sudah mencapai apa belum, jika 

telah mencapai akan diberikan reward dan jika belum tercapai, 

akan diberi punisment. Sehari sebelum melakukan promosi kami 

menentukan target atau sasaran pasar agar dapat terarah, serta 

kinerja yang dicapai karyawan dalam memperoleh nasabah haji 

bervariasi sesuai dengan poksinya masing-masing.
19

 

Oleh karena itu, dari pemaparan tersebut ada beberapa hal yang 

menjadi pertimbangan untuk dapat menunjang promosi produk dana 

talangan haji agar dapat meningkatkan calon jamaah haji di BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, salah satunya dengan 

mengadakan pelatihan khusus untuk karyawan mengenai promosi, terutama 

pada bagian marketing yang menjadi tumpuan utama dalam 

mengembangkan produk pembiayaan dana talangan haji di masyarakat luas. 

Jika hal tersebut direalisasikan oleh BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, maka akan ada upaya-upaya strategi baru dalam memasarkan 

produk pembiayaan dana talangan haji guna meningkatkan calon jamaah 

haji melalui promosi. 

Strategi BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung dalam 

memasarkan produk pembiayaan dana talangan haji agar dapat bersaing 

dengan produk bank syariah lainnya. BPRS mengunakan siasat atau teknik 
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sendiri untuk menarik persepsi nasabah akan produk pembiayaan dana 

talangan haji, melalui kriteria pemasaran yang tersetruktur dan berpedoman 

kepada konsep pemasaran. 

Masing-masing karyawan memiliki skill atau kemampuan dalam 

bidang kerjanya untuk menumbuhkan sebuah kepercayaan terhadap jasa 

yang dijual kepada publik agar dapat tertarik dan menjadi bagian nasabah 

dari BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung. Salah satunya 

bagian dari customer service menjadi hal yang penting dari pemasaran 

produk dana talangan haji dan pelayanan nasabah calon jamaah haji, karena 

ada beberapa hal skill yang diolah dalam bentuk pelatihan tertentu untuk 

menunjang pemasaran agar dapat maksimal menarik nasabah calon jamaah 

haji, yakni dengan melakukan service excellentkepada nasabah calon jamah 

haji yang mengalami masalah dalam mengangsur atau ingin membatalkan 

akad yang sudah berjalan karena keraguan dan memberikan pemahaman 

secara insentif di VIPRoom kepada calon nasabah haji yang datang untuk 

mendaftar haji. Hal ini tentunya menjadi bagian dari promosi yang secara 

tidak langsung costumer service memasarkan produk dana talangan haji 

melalui service excellent, sembari menawarkan brosur pembiayaan dana 

talangan haji kepada nasabah lainnya yang belum mengetahui produk 

tersebut untuk mendapat kemudahan dalam mendaftar haji.
20

 

Dengan demikian, untuk menunjang pemasaran harus dilakukan 

dengan skillatau kemampuan yang dimiliki oleh masing-masing karyawan 
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dan berpengaruh besar, serta berpeluang untukmemperoleh pencapaian yang 

maksimal dalam meningkatkan nasabah calon jamaah haji. 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung memiliki strategi 

pemasaran yang jitu dalam meningkatkan calon jamaah haji, yakni dengan 

cara Tebar Brosur Instansi, dengan menawarkan produk pembiayaan dana 

talangan haji ke instansi-instansi pemerintah atau swasta diharapkan dapat 

meningkatkan calon jamaah haji. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung  dengan membawa brosur dana talangan haji, langsung melobby 

Bendahara yang ada di instansi pemerintah, salah satunya kantor Pemkab 

Pesawaran. Kemudian karyawan marketing BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung mendatangi kantor Dinas Sosial yang ada di Pemkab 

Pesawaran, setelah itu langsung melobby Bendahara tersebut dan 

memberikan penawaran kerjasama terkait informasi produk pembiayaan 

dana talangan haji, serta mensosialisasikan produk dana talangan haji ke 

pegawai yang ada di dinas sosial. Namun, BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung memberikan penawaran kepada Bendahara tersebut 

berupaUjrahsebesar Rp. 150.000 per orang, jika berhasil mengajak pegawai 

lain untuk mendaftar produk dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung.
21

 

Menurut bapak Jajang Sutisna selaku Kepala Cabang BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung mengenai pembiayaan produk 

dana talangan haji, beliau mengungkapkan bahwa dalam mempromosikan 
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produk dana talangan haji harus melihat terlebih dahulu segmentasi 

pasarnya, yaitu dengan melihatwilayah-wilayah dan tempat-tempat mana 

yang berpotensi besar untuk melakukan pembiayaan produk dana talangan 

haji. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung biasanya sering 

melakukan sosialisai ke instansi-instansi pemerintah seperti, Pemkab 

Pringsewu, Pembkab Pesawaran, Pembkab Bandar Lampung, Pembkab 

Lampung Tengah, Pembkab Tanggamus, Kota Metro, Kabupaten Lampung 

Timur, dan Kabupaten Lampung Selatan.BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung melakukan sosialisai ke pasar-pasar, ke pengajian-

pengajian, ke KBIH (Kelompok Bimbingan Ibadah Haji), ke sekolah, dan ke 

masyarakat sekitar kota atau desa yang dirasa tertarik dan ingin melakukan 

pembiayaan dana talangan haji.  Untuk calon nasabah haji yang melakukan 

pembiayaan produk dana talangan haji ini berasal dari berbagai kalangan, 

mulai dari remaja, dewasa, hingga orang tua, dan untuk status penghasilan 

mulai PNS, pedagang, petani, pekebun, dan lain-lainnya yang mampu 

mengangsur pembiayaan produk dana talangan haji.
22

 

Dengan demikian, segmen pasar yang merata disetiap wilayah yang 

ada di Lampung, seharusnya produk dana talangan haji dapat diketahui oleh 

masyarakat Lampung, mengingat sasaran pasar yang dilakukan BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung telah spesifik untuk 

memperoleh nasabah calon jamaah haji dan berpeluang besar mengalami 

peningkatan disetiap tahunnya. 
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Kemudian dari marketing sendiri melakukan sasaran pasar, yakni 

sasaran pasar rata-rata dari PNS (Pegawai Negeri Sipil) atau pedagang, serta 

setiap karyawan BPRS Kotabumi Kantor Cabang BandarLampung memiliki 

kewajiaban memperoleh nasabah calon jamaah haji yang harus dipenuhi 

dalam setahun dan kewajiban dari masing-masingkaryawan berbeda untuk 

dana talangan haji ini, sesuai dengan poksi atau job nya masing-masing. 

Kewajiban dari marketing dana talangan haji sendiri minimal 16 nasabah 

dan dianjurkan untuk lebih dari 16 nasabah, dan kelebihannya akan 

mendapatkan rewaddan berlaku untuk semua karyawan, sedangkan untuk 

kepala cabang sebanyak 40 Nasabah, untuk Manager Operasional 16 

nasabah, untuk Legal Officer 16 nasabah, untuk Admin Pembiayaan 16 

Nasabah, untuk Account Officer sebanyak 16 nasabah, untuk Customer 

service sebanyak 16 Nasabah, dan untuk Teller sebanyak 8 Nasabah.
23

 

Berbagai cara promosi telah direalisasikan oleh BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung, berdasarkan hasil wawancara dengan 

bapak Juli Zulfajri selaku Kepala Funding Officermengatakan, bahwa dalam 

memasarkan produk dana talangan haji BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung melakukan promosi dengan membuka Kantor Dadakan 

atau Stand di festival Lampung Fair tahun 2018 lalu, kemudian marketing 

membagikan brosur kepada pengunjung ditempat tersebut dan pengunjung 

bisa berkonsultasi terkait pembiayaan produk dana talangan haji, serta bisa 

melakukan akad secara langsung untuk dapat mengurus porsi haji di 
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kemenag setempat. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

menyediakan spot foto menarik untuk selfie agar pengunjung senang dengan 

pelayaanan dan diharapkan dapat meningkatkan ketertarikan nasabah calon 

jamaah haji mendaftar haji, sehingga dengan adanya stand ini diharapkan 

dapat menunjang peningkatan perolehan nasabah calon jamaah haji, karena 

tempat yang strategis dan merupakan wadah bagi para pengunjung untuk 

mengetahui berbagai macam stand yang ada di Lampung Fair, salah satunya 

produk dana talangan haji BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung. Namun untuk pemasaran seperti ini hanya dilakukan ditahun 

2018 saja. Hal ini tentunya sangat disayangkan, karenadapat berpeluang 

besar untuk menarik nasabah yang ingin menjadi calon jamaah haji, melalui 

produk pembiayaan dana talangan haji ini.
24

 

Dengan demikian BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

harus memiliki komitmen untuk dapat menjalankan strategi pemasaran 

dengan memanfaatkan moment yang ada, agar dapat maksimal untuk 

menarik nasabah calon jamaah haji dan mengalami peningkatan setiap 

tahunnya. 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung terus gencar 

memasarkan produk talangan haji agar dapat mencapai keberhasilan dalam 

meningkatkan nasabah calon jamaah haji pasca moratorium. Hasil 

wawancara dengan Ibu Echa Eriya selaku Marketing pembiayaan produk 

dana talangan haji pentingnya inovasi baru dari promosi perlu dilakukan, 
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tetapi untuk promosi produk dana talangan haji ini hanya melihat dari 

pangsa pasar atau persaingan bank yang dapat mempengaruhi kewajiban 

nasabah akan kemampuan bayar. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung masih menekankan pemasaran dengan Dor to Dor, pengajian, 

PKK, atau pembicaraan langsung secara personl (silaturahhim) ditahun 

2018 hingga sekarang. Namun, ditahun 2019 BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung mencoba untuk memasang iklan diradio serta 

optimasi sosmed (sosial media), dengan adanya pemasangan iklan mampu 

menarik 2 nasabah untuk melakukan pembiayaan produk dana talangan haji, 

walaupun hasil yang diperoleh belum masksimal dalam meningkatkan calon 

jamaah haji.
25

 

Dengan demikian promosi yang dilakukan oleh BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung baik secara Dor to Dor maupun melalui 

iklan di radio dan optimasi sosmed, prospek yang paling menunjang ialah 

melalui iklan atau advertising. Karena melalui iklan di era modern banyak 

masyarakat dengan cepat memperoleh informasi, khususnya di era milineal 

ini untuk menarik nasabah akan lebih mudah dan menjangkau secara luas. 

Keberhasilan suatu perusahaan dilihat dari pencapaian atas 

keberhasilan produk suatu perusahaan dalam peningkatan nasabah, baik 

dalam segi pemasaran, pelayanan, pendapatan atau keuntungan, dan lainnya. 
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Adapun data perolehan dari keberhasilan yang dicapai dalam satu tahun 

terhadap jumlah nasabah calon jamaah di tahun 2018, sebagai berikut:
26

 

Tabel Grafik 4.2 

Laporan Naik-Turun Nasabah Pembiayaan Dana Talangan Haji 2018 

 

Berikut data diatas terlihat bahwa, jumlah nasabah pembiayaan dana 

talangan haji mengalami kenaikan dan penuruanan. Hal ini dilihat dari tahun 

2018 bulan Januari BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung tidak 

memperoleh nasabah pembiayaan produk dana talangan haji. Pada bulan 

Februari-Maret hanya memperoleh 3 nasabah, dan mengalami penurunan 

bulan April tidak memperoleh nasabah. Lanjut ke bulan Mei-Juni BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung kembali memperoleh 4 nasabah, 

dan dibulan Juli kembali tidak memperoleh nasabah. Hal ini disebabkan 
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minimnya informasi mengenai produk pembiayaan dana talangan haji yang 

belum sepenuhnya tersosialisasikan secara maksimal ke beberapa wilayah di 

Lampung. Kedua, dibulan tersebut masyarakat dihadapkan pada keuangan 

yang minim akibat pengahasilan rendah dari petani, pedagang, atau buruh, 

bahkan PNS yang belum cair akan insentif atau gajinya. Kemudian di bulan 

Agustus-Desember BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

kembali menunjukan eksistensinya dengan mendapatkan nasabah lebih dari 

bulan sebelumnya, walaupun mengalami fluktuatif dari Agustus-Desember, 

untuk perolehan terbanyak nasabah pembiayaan produk dana talangan haji 

diraih pada bulan November dengan jumlah 16 nasabah. Hal ini disebabkan 

adanya promosi yang dilakukan oleh BPRS mulai bulan Agustus yang 

bertepatan dengan moment Idul Adha atau Haji, sehingga bank masuk ke 

ranah masyarakat dengan merangkul masyarakat dan memberikan kontribusi 

minuman ataupun makanan agar terjalin silaturahhim yang kuat di hati 

masyarakat malalui pengajian akbar, serta melakukan pendekatan dengan 

Jamaah Haji di KBIH, agar lebih tersalurkan ke jamaah lainnya yang belum 

melakukan pendaftaran haji. Ditambah dengan membuka stand di Lampung 

Fair 2018 membuat adanya peningkatan nasabah calon jamaah haji.
27

 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung diawal Januari-Juli dalam mensosialisasikan produk 

pembiayaan dana talangan haji belum maksimal, karena produk yang masih 

baru awal 2018 membuat masyarakat belum mengetahui akan adanya produk 
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pembiayaan dana talangan haji dan ditambah penghasilan yang tidak menentu, 

serta dihadapkan pada kebutuhan yang meningkat, sehingga harus menekan 

keinginan yang kuat. 

Bauran pemasaran jasa, salah satunya adalah people. Peoplemerupakan 

part-time marketeryang tindakan dan prilakunya memiliki dampak langsung 

pada outputyang diterima konsumen. Oleh sebab itu, setiap perusahaan jasa 

harus secara jelas menentukan apa yang diharapkan dari setiap haryawan 

dalam interaksinya dengan konsumen.
28

 

Dengan demikian dari penjelasan tersebut dapat disimpulkan bahwa, 

sebuah produk jasa harus diimbangi dengan SDM yang benar-benar 

menguasai dan memahami posisinya sebagai marketing, sehingga akan lebih 

mudah menarik nasabah dan menguasai pasar untuk bersaing dengan pesaing 

yang sama. Karena pada dasarnya di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung masih terbatasnya SDM dibidang marketing, sehingga adanya 

double job menjadi alternatif pilihan yang ditempuh untuk menunjang 

pemasaran prduk pembiayaan dana talangan haji. 

Dalam wawancara yang dilakukan peneliti kepada Juli Zulfazri selaku 

Kepala Funding Officedidapatkan hasil wawancara, bahwa terbatasnya 

karyawan dalam memasarkan produk pembiayaan dana talangan haji membuat 

Kabag Funding Officer harus bisa merangkap sebagai marketing pembiayaan 

dana talangan haji yang sebelumnya hanya terfokus terhadap funding, maka 

untuk menunjang akan peningkatan perolehan nasabah calon jamaah haji. 
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Kabag Funding Office harus terjun ke lapangan untuk mensosialisasikan 

produk pembiayaan dana talangan haji sesuai dengan sasaran pasar dan 

memposisikan diri sebagai orang terdekat, seperti bersikap humoris, 

memahami keseharian nasabah, dan mengikuti lifestyle nasabah agar 

masyarakat dapat bersimpati secara penuh tanpa ada rasa sungkan. Adapun 

hasil yang didapatkan ditahun 2019 untuk nasabah pembiayaan dana talangan 

haji secara bertahap mengalami peningkatan, karena sebelumnya untuk bidang 

marketing sangat menguasai dan pengalaman dibidang leasing sangat terbantu 

untuk diterapkan dalam menarik nasabah agar terbujuk melakukan 

pembiayaan. 
29

 

Selain itu, BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung harus 

lebih mengembangkan kembali strategi pemasaran yang telah ditetapkan 

dengan menambah syarat atau point agar lebih banyak masyarakat yang 

bersimpati dengan produk dana talangan haji dan mendaftar sebagai nasabah 

calon jamaah haji. Berdasarkan wawancara dengan bapak Yopi Ashari selaku 

Account Officemenjelasakan bahwa ada perkembangan dalam pemberian 

pembiayaan produk dana talangann haji, yakni bank melihat sasaran pasar 

yang menjadi penentu utama dan berpengaruh besar untuk memperoleh 

nasabah. Salah satunya Account Office sering melakukan operasi desadengan 

melloby kepala desa, tokoh agama, atau tokoh adat untuk 

memperlancarsosialisasi, saat ada pertemuan atau agenda dibalai desa dan 

tempat yang dirasa tepat dijadikan moment untuk bersosialisasi. Dengan 
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demikian, cara tersebut mampu menarik nasabah calon jamaah haji dan 

diterima dengan baik oleh masyarakat yang ingin mengetahui seperti apa 

mendaftar haji dengan cara pembiayaan dana talangan haji di BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung.
30

 

Adapun data perolehan dari keberhasilan yang dicapai dalam satu 

tahun terhadap jumlah nasabah calon jamaah di tahun 2019, sebagai berikut:
31

 

 Tabel Grafik 4.3  

Laporan Naik-Turun Nasabah Pembiayaan Dana Talangan Haji 2019 

 
Berikut data diatas terlihat bahwa, jumlah nasabah pembiayaan dana 

talangan haji mengalami kenaikan dan penurunan secara fluktuatif ditahun 

2019 dari Januari-Desember. Hal ini dilihat dari tahun 2019 bulan Januari 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung memperoleh nasabah 
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pembiayaan produk dana talangan haji sebanyak 14 nasabah. Pada bulan 

Februari-Juni mengalami penurunan sangat drastis hingga dibulan Juni hanya 

memperoleh 1 nasabah. Hal ini disebabkan akan tingginya kebutuhan 

masyarakat saat Ramadhan hingga menjelang Idul Fitri dan belum efektifnya 

promosi yang dilakukan baik secara personal,public, maupun periklanan, akan 

tetapi hanya sebatas kewajiban dalam menunaikan tugasnya. Kemudian, di 

bulan Juli-November BPRS mengalami fluktuatif,dimulai dari bulan Juli 

mengalami kenaikan dari bulan sebelumnya dengan jumlah 22 nasabah. 

Setelah itu dibulan Agustus mengalami penurunan dengan jumlah 14 nasabah 

dan selanjutnya dibulan September mengalami kenaikan dengan jumlah 31 

nasabah, kemudian kembali turun di bulan Oktober-Desember. Adanya 

peningkatan nasabah dan penurunan Juli-Desember BPRS mulai 

memaksimalkan pemasaran hingga ke berbagai wilayah yang ada di Lampung, 

baik secara personal, public, maupun periklanan, seperti melakukan TRABAS 

(Tebar Brosur) di instansi-instansi pemerintahan atau swasta, sosialisai ke 

pasar-pasar, ke pengajian akbar maupun pengajian rutinan sesuai jadwal yang 

ditentukan, ke sekolah-sekolah, hingga pengiklanan diradio dan berusaha 

optimasi sosmed, dengan adanya share to share dimedia sosial, seperti 

Facebook, Instragram, Twitter, dan Web dapat berpeluang sangat besar untuk 

menunjang ketertarikan produk dana talangan haji agar diketahui oleh 

masyarakat secara luas. Hal ini mengingat kewajiban karyawan BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung akan perolehan nasabah 

calonjamaah haji harus dipenuhi dalam satu tahun
32
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Selain itu, tidak hanya strategi pemasaran saja yang diprioritaskan 

dalammeningkatkan nasabah calon jamaah haji diBPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung, pasca moratorium oleh Menteri Agama RI terhadap 

Bank Umum Syariah.Berdasarkan wawancara dengan bapak Yopi Ashari 

selaku Account Officer menjelaskan bahwa untuk nasabah calon jamaah haji 

berbeda dengan nasabah pembiayaan lainnya, karena untuk nasabah calon 

jamaah haji berkaitan dengan beribadah harus ada pelayanan khusus atau 

istimewa, yakni apabila nasabah ingin mendaftar haji bisa dilakukan di kantor 

ataupun di tempat nasabah berada yang dirasa baik untuk melakukan akad. 

Kemudian, nasabah calon jamaah haji mendapat bimbingan secara berkala 

yang dilakukan dikantor atau dirumah nasabah mengenai cara melakukan 

pembiayaan hingga memperoleh porsi haji atau seat haji di Departemen 

Agama. Nasabah dapat melakukan angsuran dengan cara Transfer, sehingga 

nasabah tidak perlu mengangsur ke kantor. Adanya kemudahan akan 

pelayanan yang diberikan bank kepada nasabah calon jamaah haji, berawal 

dari masukan nasabah mengenai kinerja karyawan BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung yang kurang maksimal, sehingga bank melakukan 

evaluasi dengan memberikan pelayanan prima, seperti melakukan respect 

senyum dan menunjukan keakraban selama nasabah berkonsultasi, tidak 

bermain handphone selama nasabah haji berkonsultasi, memberikan motivasi 

dan meyakinkankepada nasabah agar dapat terselesaikannya angsuran 

pembiayaan dana talangan haji dengan lancar
33
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Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung dalam memenuhi kewajibannya belum terpenuhi 

dalam satu tahun dan belum memiliki konsistensi dalam memasarkan produk 

pembiayaan dana talangan haji, seperti tidak terlaksana lagi pemasaran 

melalui media public dengan membuka stand yang sangat besar memiliki 

potensi untuk meningkatkan nasabah calon jamaah haji dan kurangnya 

penguatan optimasi sosmed yang seharusnya menjadi strategi pemasaran 

efektif dengan dilakukan share to share secara rutin, baik jam kerja maupun 

diluar jam kerja. 

Berdasarkan wawancara dengan bapak Juli Zulfajri selaku Kepala 

Funding Officermengungkapakan bahwa produk pembiayaan dana talangan 

haji dibandingkan dengan produk pembiayaan lainnya masih rendah akan 

jumlah nasabah dan belum menunjukan eksistensinya dimasyarakat luas, 

khususnya terhadap nasabah di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung yang masih belum mengetahui adanya produk pembiayaan dana 

talangan haji, padahal jika adanya spanduk atau reklame yang tertera di 

halaman kantor, seperti reklame yang ada di kantor pusat Kotabumi Lampung 

Utara dapat menarik nasabah untuk mendaftar haji dengan produk pembiayaan 

dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung.
34

 

Berikut ini jumlah nasabah pembiayaan dana talangan haji di BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung sejak tahun 2018 sampai 2019. 

                                                           
34

Juli Zulfazri, Kepala Funding Officer BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, wawancara pada 28 Januari 2020 



75 

 

 

 

Tabel Grafik 4.4 

 
Sumber : Dokumentasi BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung

35
 

 

Berdasarkan tabel grafik diatas, peneliti dapat menjelaskan bahwa 

jumlah nasabah produk dana talangan haji tahun 2018-2019 mengalami 

fluktuatif yang signifikan dengan jumlah perolehan keseluruhan 57 nasabah 

ditahun 2018. Untuk tahun 2019 jumlah nasabah pembiayaan dana talangan 

haji mengalami fluktuatif dengan jumlah perolehan keseluruhan 152 nasabah 

ditahun 2019.Peningkatan nasabah calon jamaah haji ditahun 2019 dari tahun 

sebelumnya, yakni tahun 2018 menunjukan, bahwa pembiayaan dana 

talangan haji dapat memudahkan umat Islam untuk menunaikan ibadah 

hajidengan cara memperoleh porsi haji atau seat haji dari BPRS Kotabumi 
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Kantor Cabang Bandar Lampung yang akan menalangi dana haji tersebut di 

Kementerian Agama setempat. 

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan kepada nasabah 

pembiayaan dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung melalui wawancara langsung secara personal, maka diperoleh data 

sebagai berikut:
36

 

1. Hasil wawancara dengan Ibu (SI) usia 56 tahun, sebagai nasabah 

pembiayaan dana talangan haji BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, beliau mengetahui dan melakukan pembiyaan dana talangan 

haji sejak satu tahun yang lalu melalui sosialisasi yang dilakukan 

marketing pembiayaan dana talangan haji di pasar punggur. Beliau 

menggunakan akad Ijarah dengan prinsip Ijarah Multijasa mengambil DP 

awal 4 Jt dan angsuran setiap bulannya Rp. 500.000, serta jangka waktu 3 

tahun 36 bulan.  Beliau bekerja sebagai PNS di SMP dan dengan adanya 

produk pembiayaan dana talangan haji ini, beliau sangat terbantu dan 

keinginannya untuk naik haji akan terwujud, karena sebelumnya beliau 

mengharapkan sekali adanya dana talangan haji untuk memudahkan 

beliau mendaftar haji yang cukup besar biayanya guna mendaptkan porsi 

haji atau seat haji, jika harus secara langsung Kemenag setempat. 

Pelayanannya sangat baik, apalagi marketingnya sangat sabar dalam 

menjelaskan bagaimana cara mendaftar  pembiayaan dana talangan haji, 

mulai dari persyaratan berkas hingga sampai mendapatkan porsi haji di 
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Kementerian Agama dan mau melayani ke rumah untuk mengambil 

angsuran, serta fasilitas kantornya pun nyaman dan tersedia tempat duduk 

yang banyak. 

2. Hasil wawancara dengan bapak (KN), usia 47 tahun, sebagai nasabah 

Deposito di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, beliau 

bekerja sebagai pengusaha toko tekstil di Natar, Kabupaten Lampung 

Selatan. Beliau mengatakan bahwa sudah mengetahui adanya pembiayaan 

dana talangan hji, tetapi belum tertarik untuk melakukan pembiayaan 

dana talangan haji, karena prosesnya yang ribet dan memilih untuk 

mendaftar haji secara langsung ke Kementerian Agama dan untuk saat ini 

belum menginginkan untuk menunaikan ibadah haji. Sebagai nasabah 

deposito, untuk pelayanan yang diberikan ke saya cukup baik, tetapi perlu 

adanya keramahan terhadap nasabah, seperti senyum dan kalau bisa 

disediakan minum atau sejenisnya. 

3. Hasil wawancara dengan Ibu (YN) berasal dari Hanura Kabupaten 

Pesawaran, usia 55 tahun, sebagai nasabah pembiayaan dana talangan haji 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, beliau mengetahui dan 

melakukan pembiyaan dana talangan haji sejak dua tahun yang lalu 

melalui sosialisasi yang dilakukan marketing pembiayaan dana talangan 

haji kantor Pemkab Pesawaran. Beliau menggunakan akad Ijarah dengan 

prinsip Ijarah Multijasa mengambil DP awal 1 Jt dan angsuran setiap 

bulannya Rp. 763.542, serta jangka waktu 4 tahun 48 bulan.  Beliau 

bekerja sebagai PNS di Pemkab Pesawaran. Beliau sangat terbantu 
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dengan adanya program dana talangan haji disini dan memudahkan saya 

mendaftar haji, serta tidak harus menunggu lama sekian tahun lagi, karena 

saya sudah memperoleh porsi haji atau nomor haji dari 

kemenag.Pelayanannya baik, diarahkan dan diyakinkan dengan jelas 

melalui sosialisai akan kemudahan berhaji dengan dana talangan haji dan 

saat penagihan angsuran selalu diingatkan, serta bisa dilakukan dengan 

transfer, lebih memudahkan nasabah tentunya. 

4. Hasil wawancara dengan Ibu (SH) berasal dari Bandar Lampung, usia 59 

tahun, pekerjaannya PNS di Pemkab Bandar Lampung, sebagai nasabah 

pembiayaan dana talangan haji BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, beliau mengetahui dan melakukan pembiyaan dana talangan 

haji sejak dua tahun yang lalu, ketika diberikan brosur oleh marketing 

pembiayaan dana talangan haji melalui sosialisasi di Masjid (Pengajian 

Rutinan), setiap hari Jumat dengan menggunakan akad Ijarah dengan 

prinsip Ijarah Multijasa mengambil DP awal 1 Jt dan angsuran setiap 

bulannya Rp. 576.400, serta jangka waktu 6 tahun 72 bulan.  Beliau 

sempat mengeluhkan akan membatalkan pembiayaan dana talangan haji, 

karena khawatir akan masa tunggu yang lama, dan beliau akan pensiun 

dua tahun lagi, serta memiliki tanggungan pembayaran haji terhadap 

suaminya yang mendaftar haji, tetapi tidak melalui BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung. Setelah mendapatkan penjelasan ke CS, 

beliau mengurungkan niatnya untuk membatalkan dana talangan haji, 

karena beliau masuk dalam kategori lansia dan bisa dipercepat. 
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Pelayanannya sudah baik dan diberikan pemahaman melalui brosur 

pembiayaan dana talangan haji sampai mendapatkan porsi haji, beliau 

sangat suka akan prosesnya cepat, fasilitasnya lengkap, tetapi terkadang 

masih membingungkan akan pembiayaan disini. 

5. Hasil wawancara dengan Ibu (TI) berasal dari Teluk, usia 38 tahun, bisnis 

butik, sebagai nasabah pembiayaan dana talangan haji BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung, tetapi beliau melakukan pembiyaan 

dana talangan haji untuk orang tuanya bukan untuk dirinya. Orang tua 

beliau mendapatkan informasi pembiayaan dana talangan haji dari teman 

yang sudah melakukan pembiayaan dana talangan haji di BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung. Orang tua beliau sudah hampir dua 

tahun mengangsur pembiayaan dana talangan haji dan menggunakan akad 

Qardh wa Ijarah. Sebenarnya saya tertarik dan ingin sekali ikut 

pembiayaan dana talangan haji disni, tetapi untuk saat ini ibu saya dulu 

yang menunaikan haji. Pelayananya cukup ramah dan saat menawarkan 

dana talangan haji ke orang tua saya, langsung tertarik dan yakin untuk 

berhaji menggunakan jasa BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, karena sebelumnya sudah banyak yang mendaftar pembiayaan 

dana talangan haji, sehingga orang tua saya terfasilitas kantor lengkap, 

sehingga saya nyaman ada di bank ini. 

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan terhadap 

masyarakat di sekitar BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 
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Lampungdan sampel berbagai wilayah di Lampung, melalui wawancara 

langsung secara personal, maka diperoleh data sebagai berikut:
37

 

1. Hasil wawancara dengan Ibu (SI) berasal dari Bandar Lampung, usia 

49 tahun, pekerjaannya pedagang nasi padang sebrang jalan BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, menurut beliau terkait 

produk pembiayaan dana talangan haji belum mengetahui dan belum 

mengerti apa itu pembiayaan dana talangan haji, apakah sama dengan 

mendaftar haji seperti biasanya ? selama bank tersebut berdiri 

disebrang jalan itu, beliau mengetahui bahwa bank tersebut hanya 

untuk menabung saja, karena tidak ada tulisan mengenai produk apa 

saja yang ada dibank tersebut, tidak seperti bank lainnya yang 

memiliki keterangan secara rinci, sehingga “saya tidak tahu” jelasnya.  

2. Hasil wawancara dengan mahasiswi Manajemen Umitra (CA) berasal 

dari Kemiling, Bandar Lampung, usia 24 tahun. Menurut beliau terkait 

produk pembiayaan dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung belum mengetahui, bahkan tidak tahu jika 

disitu ada bank tersebut, biasanya ada plang atau papan di depan 

banknya, jadi saya tidak tahu jika ada bank itu disana. Beliau hanya 

mengetahui toko pakaian dan perlengkapan tas atau bau, sehingga 

beliau belum pernah menerima selembaran brosur atau dengar dari 

orang lain terkait produk ataupun bank tersebut, sehingga dengan 
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 Masyarakat Non Pembiayaan Dana Talangan Haji, wawancara pada 30 Januari 2020. 
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brosur yang diberikan peneliti kepada narasumber, setidaknya tertarik 

membaca dan membawanya. 

3. Hasil wawancara dengan Ibu (JI) berasal dari Lampung Selatan, usia 

45 tahun, pekerjaannya pedagang sembako di pasar Karang Anyar, 

menurut beliau terkait bank BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung belum mengetahui, tetapi untuk produk pembiayaan dana 

talangan haji, sudah pernah mendengar sebelumnya, jika untuk 

mendaftar haji bisa ditalangi. Beliau tertarik membaca dan membawa 

brosur yang diberikan oleh peneliti kepda pedagang sembako tersebut. 

Beliau juga berpesan, jika menanyakan angsuran adapihak yang bisa 

dihubungi, apabila ingin melakukan pembiayaan dana talangan haji ? 

4. Hasil wawancara dengan Ibu (JI) berasal dari Metro, usia 39 tahun, 

pekerjaannya PNS di SD, beliau sudah melaukan pembiayaan 

sertifikasi di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung sudah 

lama, akan tetapi beliau belum mengetahui adanya pembiayaan dana 

talangan haji, karena tidak ada yang menawarkan hal tersebut ke 

beliau, hanya mendengar bisa mendaftar haji di bank ini. Ketika 

peneliti memberikan brosur ke narasumber, beliau tertarik untuk 

melakukan pembiayaan dana talangan haji, dan membawa brosur 

tersebut sebagai pertimbangannya. Pelayanan dibank terkadang cepat 

dan terkadang lambat, proses pencairanpun  sekarang lama, tidak 

seperti dulu dan untuk karyawannya ada beberapa yang ramah. 
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5. Hasil wawancara dengan Ibu (TN) berasal dari Kota Gajah, Lampung 

Tengah, usia 42 tahun, pekerjaannya pengoper sayuran sembako di 

pasar Metro-Punggur-KotaGajah, menurut beliau terkait bank BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung belum mengetahui dan 

belum menemukan marketing yang memberikan produk pembiayaan 

dana talangan haji, dan baru mengetahui produk tersebut dari peneliti 

adanya pembiayaan dana talangan haji. Beliau membawa brosur yang 

peneliti berikan dan membaca, jika nanti berharap akan mendaftar haji. 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung menggunakan prinsip 

Ijarah Multijasa dalam menyalurkan produk pembiayaan dana talangan haji, 

yakni akad Qardh dan akad Ijarah. Kedua akad ini dapat digunakan nasabah 

untuk melakukan pembiayaan produk dana talangan haji, berdasarkan hasil 

wawancara dengan Ibu Silvia Farandika selaku Customer Service BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung mengungkapkan, bahwa nasabah 

berhak memilih akad mana yang ingin digunakan untuk pembiayaan produk 

dana talangan haji. Pada akad Ijarah penggunaanya dalam bentuk 

angsurandengan plafon pembiayaan yang berbeda-beda, serta jangka waktu 

paling lama 6 tahun 72 bulan dengan Plafond Rp.25.000.000 dan DP awal  

Rp.1.000.000, sedangkan pada akad Qordh dengan Plafond Rp.22.500.000 

untuk pembayaran awal atau DP sebesar Rp.6.000.000 dengan jatuh tempo 

pelunasan selama satu tahun.
38
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Silvia Farandika. Hasil wawancara dengan Customer Service BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung, 28 Januari 2020. 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak Juli Zulfazri selaku Funding 

Officer, untuk penggunaan akad Qardh pada pembiayaan dana talangan haji 

menggunakan jangka waktu tempo hanya satu tahun dan bank tidak berhak 

mengambil keuntungan dari akad tersebut, akan tetapi bank hanya mengambil 

keuntungan dari biaya administrasi. Apabila nasabah dalam menggunakan 

akad Qordh tidak dapat melunasi dana talangan tersebut selama satu tahun, 

maka akan dilakukan akad ulang untuk menindaklanjuti pelunasan talangan 

tersebut. Prosedur pelunasan dana talangan haji oleh nasabah yang 

menggunakan akad Qardhbisa dibayarkan sebulan satu kali, atau tiga bulan 

sekali, bahkan bisa dua kali pembayaran dalam satu tahun dengan syarat 

dalam jatuh tempo satu tahun harus sudah lunas. Kemudian untuk bank sendiri 

mengambil biaya jasa bank atau administrasi sebesar Rp.2.700.000 dan 

administrasi tersebut masuk kedalam setoran awal atau DP sebesar Rp. 

6.066.000.
39

 

Dengan demikian penggunaan akad produk dana talangan haji dengan 

prinsip Ijarah Multijasa yang sering digunakan nasabah, yakni akad Ijarah. 

Karena pada dasarnya akad ijarah, jika dilihat dari sisi bank akan lebih 

menguntungkan bank, sedangkan dari sisi nasabah lebih mudah dan ringan 

dalam mengangsur setiap bulannya.  

Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak Yopi Ashari selaku 

Account Officer mengungkapkan, bahawa nasabah produk dana talangan haji 

kebanyakan menggunakan akad Ijarah dengan prinsip Ijarah Multijasa, tetapi 
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juga ada yang menggunakan akad Qordh, tergantung kemampuan dan 

kemantapan dari nasabah itu sendiri dalam memenuhi kewajibannya nanti. 

BPRS mengambil Ujrah dari prinsip Ijarah Multijasa dengan besar rinciannya 

sebagai berikut: 

Ujrah/jasa = Margin X Plafon X Jangka Waktu (bulan) 

      12 bulan 

Ujrah/jasa = 11,65% X Rp. 25.000.000 X 36 

    12 bulan 

Ujrah/jasa =  Rp. 104.850.000 

   12 bulan 

Ujrah/jasa =   Rp. 8.737.500 

Jadi total angsuran perbulan nasabah dana talangan haji adalah ( Rp. 

8.737.500 + Rp. 25.000.000) : 36 = Rp. 937.152. Ujrah yang diambil oleh 

BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung berdasarkan keuntungan 

yang disepakati diawal dalam bentuk nominal uang, seperti perhitungan 

diatas nasabah melakukan pembiayaan produk dana talangan haji sebesar 

Rp. 25.000.000, dengan ini ujrah yang harus dibayar atau dibebankan 

keapda nasabah, yakni sebesar Rp. 8.737.500. Setelah  itu, ketika nasabah 

telah mengetahui Ujrah, maka kewajiban yang harus nasabah bayarkan atau 

lunasi atas dana talangan haji beserta Ujrah atau jasanya sebesar Rp. 

33.737.500 dalam jangka waktu pelunasan selama 3 tahun 36 bulan.
40

 

Dengan demikian untuk pendaftaran produk pembiayaan dana 

talangan dapat dilakukan dengan menggunakan prinsip Ijarah 
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Yopi Ashari, Account Officer BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 

wawancara pada 28 Januari 2020 
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Multijasa,yakni akad Qardh dan Ijarah. Bank berhak mengambil 

keuntungan dari adanya produk dana talangan haji berdasarkan kesepakatan 

di awal dalam bentuk nominal uang. 

b. Analisis Strategi Pemasaran Produk Dana Talangan Haji 

Peneliti telah melakukan penelitian secara berkala di BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung dengan mengambil beberapa 

sampel data dan narasumber yang berpengaruh dalam penelitian ini, 

sehingga berdasarkan hasil penelitian yang peneliti peroleh dari strategi 

pemasaran produk pembiayaan dana talangan hajiditahun 2018-2019 dalam 

menigkatkan calon jamaah haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung, setelah Menteri Agama melakukan moratorium dana talangan 

hajidi Bank Umum Syariah, diantaranya ialah: 

Strategi pemasaran di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung sudah menerapkan segmentasi pasar yang tepat dan akurat dalam 

mimilih pasar mana yang akan dijadikan pencapaian keberhasilan dalam 

memasarkan produk pembiayaan dana talangan haji guna diketahui oleh 

masyarakat, serta mengalami peningkatakan nasabah calon jamaah haji 

setiap tahunnya. Hal diatas sesuai dengan pendapat M.Nur Rianto Al Arif 

yang menyatakan bahwa segmentasi sebagai kunci untuk mengalahkan 

pesaing, dengan memilih pasar dari sudut yang unik dan cara yang berbeda 

dari yang dilakukan pesaing, oleh karena itu perlu adanya ciri khas atau 

trobosan yang berbeda dengan perusahaan lainnya agar tercapainya 

keberhasilan yang ditetapkan.  
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Awal pemasaran produk dana talangan haji oleh BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung masih memusatkan pemasaran dalam 

lingkup segmen pasar yang kecil, yakni dengan memfokuskan kepada 

masyarakat yang telah menjadinasabah pembiayaan sertifikasi. Hal ini 

dirasa besar untuk tertarik melakukan pembiayaan dana talangan haji, 

karena sudah mengetahui kondisi dan pelayanan dalam mendaftar 

pembiayaan di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 

kemudian berpeluang besar membantu bank memasarkan dan 

mensosialisasikan secara luas ke masyarakat lainnya yang belum 

mengetahui adanya produk dana talangan haji. 

Strategi pemasaran dari BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung mampu mendorong produk pembiayaan dana talangan haji untuk 

bersaing dengan produk perbankan lainnya, walaupun banyak BPRS lain 

yang menggunakan produk ini, akan tetapi BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung memiliki cara tersendiri yang jitu dan unggul untuk 

meningkatakan calon jamaah haji diantaranya, yakni: 

1. Produk ( Product) 

Strategi dari produk ini harus diperhatikan dan paling utama oleh 

bank dalam menarik nasabah, misalnya produk pembiayaaan dana 

talangan haji ini dibentuk sebagai trobosan baru guna meningkatan 

elektabilitas BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, karena 

produk ini sebagai penentu utama dalam pendistribusian berupa jasa. 
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Semakin luasnya produk jasa tersalurkan di masyarakat maka kebutuhan 

dan keinginan nasabah semakin tinggi. 

Hal ini sesuai dengan pendapat Donni Juni Priansayang 

menyatakan bahwaProduk merupakan kombinasi dari barang dan jasa 

yang ditawarkan perusahaan kepada pasar sasarannya. Tujuannya untuk 

dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar. 

Keunggulan dari adanya produk pembiayaaan dana talangan haji, 

antara lain: langsung mendapatkan porsi haji, biaya setoran awal 

terjangkau hanya Rp.1.000.000, proses yang cepat dan aman, dapat 

diangsur sesuai pilihan plafond dengan pembayaran angusran yang 

mudah atau transfer, biaya Ujrah menyesuaikan plafond, dan asuransi 

jiwa.  

2. Harga (Price) 

Dalam hal ini harga atau biasa disebut dengan plafon di BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung menjadi kunci utama 

menarik nasabah agar dapat melakukan pembiayaan dana talangan haji, 

karena dengan harga yang sesuai dengan keinginan masyarakat, maka 

hasil yang diperoleh BPRS akan sesuai dengan pencapaian keberhasilan 

perusahaan yang telah ditetapkan.  

Hal ini terlihat dari plafond dan angsuran pembiayaan dana 

talangan haji yang ditawarkan oleh BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung, sebagai berikut: 
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Tabel 4.5 

 
Sumber: BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

 

Terlihat dari harga atau plafon diatas yang besar menunjukan 

bahwa kecilnya pengambilan harga awal atau DP awal dari produk 

pembiayaan dana talangan haji oleh nasabah, sehingga angsuran perbulan 

yang diperoleh dapat meringankan nasabah calon jamaah haji. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa harga sangat 

berpengaruh terhadap besarnya keinginan nasabah untuk memenuhi 

kebutuhan yang didapatkan dari produk pembiayaan dana talangan haji, 

semakin rendahnya pengambilan harga awal pada plafon pembiayaan, 

maka semakin besar  manfaat dan kemudahan yang didapatkan oleh 

nasabah calon jamaah haji. 

3. Tempat (Place) 

Lokasi menjadi nilai yang harus diperhatikan oleh bank, karena 

menyangkut kenyamanan dan kepuasaan nasabah dalam melakukan 

pembiayaan dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung. Apalagi nasabah sempat mengeluhkan tempat yang 

sempit serta terbatasnya tempat duduk membuat nasabah harus berdiri. 
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Dengan demikian,berawal dari penempatan PPL diawal akhir bulan Mei 

tahun 2019. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung masih 

merenovasi kantor menjadi luas dengan menambah ruko disamping 

kantor untuk dijadikan ruang tunggu serta ruang khusus pembiayaan  

yang  berlokasi di Jl. Zainal Abidin Pagar Alam No. 01D-Bandar 

Lampung. Lokasi yang sangat strategis berada dipusat Ibu Kota 

Lampung, yaitu Bandar Lampung, sehingga nasabah mudah menemukan 

BPRS. Akses ke bank dari berbagai daerah di Lampung sangat 

terjangkau karena lokasi bank ada di pinggir jalan dan berdekatan dengan 

Toko Tas Arei, Museum Lampung, Umitra, serta Unila. 

4. Promosi (Promotion) 

Kegiatan promosi disuatu lembaga atau perusahaan dilakukan agar 

nasabah dapat mengetahui produk dan membeli barang atau jasa yang 

ditawarkan, sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah. Kegiatan 

promosi di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar dilakukan melalui 

berbagai cara, diantaranya: 

a. Periklanan (Advertising) 

Periklanan sebagai strategi pemasaran produk pembiayaan 

dana talangan haji yang digunakan oleh BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung dalam meningkatkan calon jamaah haji 

melalui media sosial (Facebook, Instagram, Twitter),surat kabar, 

radio, dan lain-lain. Promosi dengan media sosial berpengaruh 
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terhadap respon masyarakat akan adanya produk dana talangan haji, 

apalagi melalui facebook dengan mudah masyarakat mengetahui 

produk tersebut dan menanyakan bagaimana cara melakukan 

pembiaayaan di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 

sehingga terjadi proses keingintahuan terhadap produk dana 

talangan haji dan bertanya secara aktif untuk menindaklanjuti 

kejenjang pembiayaan.Sama halnya melalui media Radio, BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung mampu menarik 

nasabah untuk melakukan pembiayaan dana talangan haji ditahun 

2019, karena informasi yang akurat tersampaikan dengan jelas 

melalui radio selama 24 jam dengan waktu yang berbeda. Dengan 

demikian, nasabah akan lebih merespon informasi melalui media 

tersebut tanpa ada rasa ragu.   

b. TRABAS (Tebar Brosur) Instansi Pemerintah atau Swasta 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Marketing beserta 

Kepala Cabang dan Account Officer BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung dengan cara TRABAS (tebar brosur) 

produk pembiayaan dana talangan haji ke instansi-instansi 

pemerintah atau swasta dengan melobby orang yang berpengaruh 

dalam keuangan perusahaan atau bendahara perusahaan, karena 

bendahara perusahaan menjadi kunci dari semua akses yang 

berkaitan dengan karyawan, seperti masalah gaji maupun 

tunjangan. Oleh karena itu cara tersebut sangat efektif dan efesien 
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dalam memberikan brosur dengan menjelaskan keunggulan 

dariadanya produk dana talangan haji kekaryawan. Promosi tebar 

brosur ini dilakukan tanpa harus membayar kepada Instansi 

tersebut akan promosi jasa yang dilakukan oleh BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung, akan tetapi hanya memberikan 

souvenir sebagai kerjasama dalam mensosialisasikan kekaryawan 

yang ada di instansi atau lembaga tersebut, serta melakukan 

sosialisasi kepengajian rutinan atau pengajian akbar untuk 

mensosialisasikan produk dana talangan haji di masyarakat. Tujuan 

dari adanya promosi dengan tebar brosur adalah agar pemasaran 

lebih luas dan akses masyarakat untuk mendapatkan informasi 

mengenai pembiayaan dana talangan haji lebih mudah. 

c. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 

Suatu strategi pemasaran yang dilakukan karyawan BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung secara khusus dan 

eklusif dengan cara silaturahhim (Dor to Dor) atau dari rumah ke 

rumah, kegiataan ini biasanya sering dilakukan oleh marketing 

BPRS KotabumiKantor Cabang Bandar Lampung dengan 

membawa bingkisan ke nasabah yang telah melakukan pembiayaan 

tetapi belum melakukan pembiyaan dana talangan haji. Cara ini 

dilakukan agar nasabah bersimpati, untuk tertarik melakukan 

pembiayaan. Marketing juga melakukan mediaphone by phone 

dengan menanyakan kabar nasabah, menanyakan tentang keluarga 
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terdekat, maupun keluarga jauh, dan kegiataan sehari-hari nasabah, 

setelah itu menawarkan dan meyakinkan nasabah untuk mendaftar 

produk pembiayaan dana talangan haji, serta melakukan 

pendekatan ke jamaah yang ada di Lembaga KBIH (Kelompok 

Bimbingan Ibadah Haji), agar dapat memberikan informasi kepada 

kerabat atau jamaah lainnya yang belum mendaftar haji, bisa 

mendaftar dengan produk dana talangan haji di BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung. 

Hal ini sesuai dengan pendapat Donni Juni Priansayang 

menyatakan bahwapromosi merupakan salah satu usaha yang 

dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan produk yang 

ditawarkannya. Proses kegiatan promosi ditunjukkan untuk 

memberikan informasi, membujuk serta mengingatkan konsumen akan 

produk dengan tujuan untuk menciptakan penjualan yang diinginkan. 

Berdasarkan analisis yang peneliti amati mengenai produk dana 

talangan haji di BPRS Metro Madani, Metro Pusat untuk melihat 

perbedaan diantara strategi pemasaran yang digunakan BPRS 

Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung dalam mempromosikan 

produk dana talangan haji ke masyarakat luas, diketahui bahwa BPRS 

Metro Madani melalui Ibu Resti selaku Marketing BPRS Metro 

Madani memaparkan promosi yang dilakukan untuk menarik nasabah 

agar melakukan pembiayaan produk dana talangan haji dengan 

mendatangi acara-acara tertentu di sekolah, instansi, atau rumah sakit 
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yang mana bank berusaha berpartisipasi dalam acara tersebut dengan 

memasang spanduk atau banner, agar masyarakat mengatuhi bahwa 

BPRS Metro Madani terdapat produk pembiayaan dana talangan haji. 

Kemudianbank melakukan promosi ke toko atau pasar, serta website.  

Dengan demikian, strategi pemasaran melalui media promosi 

yang dilakukan oleh BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung lebih efektif dan efisien dalam menarik calon nasabah haji 

pembiayaan dana talangan haji dibandingkan dengan BPRS Metro 

Madani, karena promosi melalui media TRABAS (Tebar Brosur) ke 

instansi pemerintah atau swasta dengan melobby langsung seseorang 

yang paling berpengaruh dalam instansi tersebut, seperti bendahara 

Instansi menjadi kunci dari semua akses yang berkaitan dengan 

karyawan, seperti masalah gaji maupun tunjangan. Hal ini sangat 

berpeluang besar dalam tersalurkannya produk dana talangan haji 

BPRS Kotabumi Kantor Bandar Lampung, sehingga meningkatnya 

calon jamaah haji dari tahun 2018-2019 membuktikan bahwa strategi 

pemasaran melalui Tebar Borur (TRABAS) ke  instansi pemerintah 

atau swasta lebih efektif dan efisien. 

5. Orang ( People) 

People sangatlah berpengaruh dalam meningkatkan calon 

jamaah dan sebagai asset berharga yang dimiliki oleh BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung, karena seorang karyawan sebagai 

distribusi dalam memasarkan suatu produk atau jasa dan memiliki 
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tanggung jawab dalam mengemban tugasnya, serta memberikan 

service terhadap operasional yang dibutuhkan oleh nasabah ataupun 

bank berdasarkan kepada proses disetiap tahapnya. 

Berdasarkan pemaparan tersebut makna tanggung jawab, Allah 

SWT memberikan isyarat dalam firman-Nya:  

                        

                          

      

Artinya: Sungguh, Allah menyuruhmu menyampaikan amanat 

kepada yang berhak menerimanya, dan apabila kamu menetapkan 

hukum di antara manusia hendaknya kamu menetapkannya dengan 

adil. Sungguh, Allah sebaik-baik yang memberi pengajaran 

kepadamu. Sungguh, Allah maha mendengar,  Maha melihat. (QS. 

An-Nisa’ (4): (58) 

 

Ayat diatas menggambarkan tentang sebuah amanat wajib 

disampaikan kepada seseorang yang wajib menerimanya. Dengan 

demikian, dalam memberikan amanat harus yang benar-benar paham 

akan porsi bidangnya dan ilmunya. Sehingga orang tersebut dapat 

penempatan diri sebagai karyawan BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung yang mampu menjalankan tanggung jawab atas tugas 

dan kewajibanya guna mencapai suatu keberhasilan perusahaan dalam 

memasarkan produk dana talangan haji agar diketahui oleh masyarakat 

luas dan memperoleh peningkatan setiap tahunnya.  
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Berdasarkan dari bauran pemasaran diatas yang telah dianalisis 

oleh peneliti, bahwa BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar 

Lampung memfokuskan pada people,promosi, dan processdalam 

meningkatkan calon jamaah haji, akan tetapi ketiga strategi tersebut 

memiliki resiko yang tetap diperhatikan oleh BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung agar kedepannya dapat meminimalisir resiko 

yang akan terjadi.  

People atau orang merupakan sumber daya manusia yang 

berperan aktif mendistribusikan produk dan sebagai pelayanan terpadu 

terkait operasional suatu perusahaan melalui interaksi secara langsung 

dengan nasabah. Dengan demikian people berpeluang besar terjadinya 

kesalahan yang terjadi dalam mekanisme penyaluran pembiayaan atau 

ketidaktepatan sasaran dalam memilih calon jamaah haji yang ingin 

melakukan pembiayaan dana talangan haji, maka dari itu perlu adanya 

pelatihan khusus, seperti penguasaan skill marketing atau lainnya 

untuk mengantisipasi kesalahan yang fatal.  

Promosi, merupakan alat distribusi untuk memperlancar 

penyaluran produk kemasyarakat luas dengan cara memberikan 

informasi yang praktis dan mengkomunikasikan secara akurat. Dengan 

demikian Promosidapat menimbulkan kesalahan yang mengakibatkan 

kurangnya ketertarikan dan menyebabkan calon jamaah haji enggan 

mendaftar pembiayaan dana talangan haji di BPRS Kotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung. Apabila dalam kegiatan promosi tersebut, 
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cara yang dilakukan kurang efektif dan efesien, seperti media yang 

digunakan dalam promosi sangat monoton atau biasa, kata yang 

digunakan terlalu biasa dan kurang bersifat ajakan, ketidakteraturan 

dalam men-share media sosial, serta brosur yang kurang menarik.  

Keberhasilan suatu perusahaan akan rencana bisnisnya harus 

memperhatikan Comitment, Communication, dan Contribution, karena 

komitmen didasarkan oleh suatu beban yang menjadi tanggung jawab 

masing-masing individu agar terealisasinya kinerja yang diberikan 

oleh pimpinan disuatu perusahaan dan disepakati secara bersama guna 

mencapai keberhasilan yang telah ditentukan secara konsisten. Setelah 

itu guna menunjangnya adanya konsisten tersebut, maka diperlukan 

komunikasi yang efektif dari masing-masing karyawan agar tidak 

terjadi kesenjangan sosial dan menghasilkan citra yang buruk suatu 

perusahaan dalam persepsi nasabah. Jika hal tersebut sudah dimiliki 

oleh masing-masing individu disuatu perusahaan, maka yang terjadi 

adalah kontribusi yang disalurkan oleh perusahaan tersebut akan dapat 

terealisasi dengan baik dan menghasilkan suatu keuntungan yang 

melampaui ketetapan perusahaan. 

Hal ini sesuai dengan pendapat Ikatan Bangkir Indonesiayang 

menyatakan bahwaKeberhasilan dalam mengimplementasi rencana 

bisnis kantor cabang harus memenuhi beberapa syarat, diantarnaya: 

a. Comitment  

Komitmen dari senior leader untuk memastikan seluruh 

rencana dapat diimplementasikan sampai dengan selesai secara 

konsisten 
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b. Communication 

Komunikasi yang efektif disetiap tahap dalam proses 

implementasi kepada semua segenap konstituen kunci 

c. Contribution 

Setiap individu didalam organisasi memahami peran dan 

tanggung jawabnya sehingga mampu memberi kontribusi 

secara omptimal dalam implementasi strategi pemasaran. 

Hal ini terbukti dari adanya hasil wawancara nasabah dan 

masyarakat disekitar BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, 

maupun wilayah yang ada di Lampung. BPRS Kotabumi Kantor Cabang 

Bandar Lampung dalam memasarkan produk pembiayaan dana talangan 

haji guna meningkatkan calon jamaah haji pasca moratorium oleh Menteri 

Agama RI menggunakan strategi pemasaran dengan promosi dan 

memfokuskan melalui media, Periklanan (Advertising), TRABAS 

(Tebar Brosur) Instansi Pemerintah atau Swasta dan Pengajian 

Akbar atau Rutinan, dan Penjualan Perseorangan (Personal 

Selling)atau Kolektifdengan cara tersebut, bank menawarkan secara 

personal atau kolektifdengan sosialisasi ke nasabah dan masyarakat yang 

menjadi sasaran pasar bank, agar produk dana talangan haji dapat terjamak 

secara pro aktif dan interaktif baik oleh masyarakat dengan mengacu 

kepada pembagian Kota dan Desa. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Strategi pemasaran produk pembiayaan dana talangan haji Pasca 

Moratorium oleh Menteri Agama RI dalam meningkatkan calon jamaah haji 

Tahun 2018-2019perlu adanya trobosan barudari pihak BPRS Kotabumi 

Kantor Cabang Bandar Lampung agar dapat menjaga eksistensi dan 

meningkatnya nasabah calon jamaah haji setiap bulannya, sehingga 

keberhasilan produk pembiayaan dana talangan haji pasca Moratorium oleh 

Menteri Agama RI mendapatkan respon yang baik di masyarakat,khususnya 

nasabah BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, maka strategi 

yang digunakan oleh BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

adalah sebagai berikut:  

1. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampungmenggunakan strategi 

pemasaran melalui promosi dimedia sosial dalam bentuk Periklanan 

(Advertising), seperti Facebook, Instagram, dan stasiun radio,TRABAS 

(Tebar Brosur)ke Instansi pemerintah dan swasta, serta Pengajian 

Akbar atau Rutinan, danPenjualan Perseorangan (Personal 

Selling)atau kolektif.  

2. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung melakukan Managemen 

Internal dengan membekali skill karyawan melalui pelatihan-pelatihan 

yang dapat menunjang kinerja karyawan, seperti dasar-dasar 
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perbankan,skill spiritual, service excellent, melakukan monitoring, serta 

pemberian rewad atas pencapaian kinerja.  

3. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampungfokus pada Comitment, 

Communication, dan Contribution, agar konsisten dan efektif dalam 

mengemban tanggung jawab dalam merealisasikan pembiayaan produk 

dana talangan haji dengan baik, serta perencanaan peningkatanpelayanan 

yang sesuai denganstandar nasabah talangan haji diBPRSKotabumi Kantor 

Cabang Bandar Lampung 

B. Saran 

Dengan demikian melihat dari hasil penelitian yanga peneliti lakukan 

di BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung, maka peneliti memiliki 

beberapa saran dalam menunjang peningkatan nasabah calon jamaah haji 

produk pembiayaan dana talangan haji melalui strategi pemasaran, 

diantaranya: 

1. Seharusnya BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung 

menambah peningkatan kapasitasSDM dengan diadakan pelatihan atau 

trainingkhusus bagi setiap karyawan guna menunjang profesionalitas 

dan kreatifitas dalam memasarkan produk. 

2. BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung perlu melakukan 

pemasangan spanduk, reklame, atau banner danmemberlakukan 

kembali Stand pada event tertentu, serta menggencarkan kembali 

optimasi medsos dan pemasangan iklan di FB, majalah, dan radio 

untuk menunjang kegiatan promosi guna terealisasinya produk 
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pembiayaan dana talangan haji di masyarakat Lampung, terutama 

sekitar BPRS Kotabumi Kantor Cabang Bandar Lampung. 

3. Membuat jejaring melalui nasabahdana talangan haji secara 

terorganisir untuk mengajak masyarakat berhaji dengan pembiayaan 

dana talangan haji dan membuat MOU dengan Lembaga Pemerintah 

agar lebih leluasa memasarkan produk pembiayaan dana talangan haji 
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