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ABSTRAK 

STRATEGI MARKETING DALAM MENINGKATKAN PEMBIAYAAN 

USAHA MIKRO (STUDI KASUS DI BANK BRI SYARIAH KCP METRO) 

Oleh: 

WANTI NINGSIH 

NPM. 1602100076 

 

 Semakin banyaknya pertumbuhan bank konvensional dan bank Syariah 

menjadikan tingkat persaingan semakin ketat dalam pencarian nasabah. Dengan 

adanya persaingan yang terjadi, bank-bank harus menyusun strategi-strategi yang 

efektif agar bank-bank tersebut dapat diminati oleh masyarakat dan dipercayai 

untuk menghimpun dan menyalurkan dana yang mereka miliki. Strategi yang 

penting adalah strategi pemasaranya, karena strategi pemasaran merupakan salah 

satu cara untuk dapat mengenalkan produk-produk yang dimiliki Bank Syariah 

agar produk tersebut dapat dikenal masyarakat luas. 

 

 Penelitian ini bertujuan mendeskripsikan Strategi Marketing Dalam 

Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro (Studi Kasus Di Bank BRI Syariah KCP 

Metro) dengan sifat penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian ini menggunakan 

teknik pengumpulan data wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan 

langsung dengan bagian, UH (UnitHead), Account Officer Mikro (AOM) BRI 

Syariah KCP Metro. Dari data-data tersebut penelitian di analisa secara kualitatif 

dengan berfikir induktif. 

 

 Hasil penelitian ini yaitu bahwa BRI Syariah KCP Metro telah 

melaksanakan Strategi marketing dalam meningkatkan pembiayaan usaha mikro 

dengan menggunakan bauran pemasaran yang meliputi place, product, price, 

promotion, People, Process, Physical evidence. Namun bauran pemasaran pada 

promotion terdapat promosi yang dianggap kurang efektif seperti promosi lewat 

komunitas, dan pengiklanan dengan memalui media elektronik seperti facebook, 

Twitter, website dan instagram. Kemudian pada promosi penjualan, meskipun 

BRI Syariah KCP Metro telah melakukan promosi penjualan dengan memberikan 

diskon margin, namun hal tersebut belum mampu meningkatkan pembiayaan 

usaha mikro.  karena dari sekian promosi yang dilakukan BRI Syariah KCP Metro 

dalam meningkatkan pembiayaan usaha mikro hanya beberapa promosi yang di 

anggap efektif, seperti sistem jemput bola, canvasing atau door to door dan open 

table. 
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MOTTO  

 

 

 

                            

              

 

dan janganlah sebahagian kamu memakan harta sebahagian yang lain di antara 

kamu dengan jalan yang bathil dan (janganlah) kamu membawa (urusan) harta 

itu kepada hakim, supaya kamu dapat memakan sebahagian daripada harta 

benda orang lain itu dengan (jalan berbuat) dosa, Padahal kamu mengetahui. 

(QS: Al-Baqarah: 188)
1
 

 

 

 

  

                                                             
1
 Departemen Agama RI, Al-qur’an dan Terjemahannya, (Bandung: CV. Diponegoro, 

2005), h.23 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Lembaga Keuangan Syariah merupakan sarana yang menunjang 

dalam rangka pembangunan ekonomi, serta memiliki peran yang signifikan 

dalam perkembangan perekonomian. Hal tersebut disebabkan oleh fungsi 

utama Lembaga Keuangan Syariah sebagai Lembaga intermediasi antara 

shahibul maal (pemilik dana) dengan mudharib (yang membutuhkan dana), 

yaitu dengan cara menghimpun dan menyalurkan dana dari masyarakat secara 

efektif dan efesien. 

Sebagai salah satu Lembaga Keuangan Syariah yang langsung 

bersentuhan dengan masyarakat kecil, Bank Syariah mempunyai  tugas 

penting dalam segala aspek kehidupan masyarakat dalam usaha menyalurkan 

pembiayaan kepada nasabah agar usaha yang dilakukan berkembang dan 

mendapatkan keuntungan. 

Pembiayaan mikro merupakan salah satu dari pengembangan akad 

produk Perbankan Syariah. Pembiayaan mikro sendiri ialah suatu pembiayaan 

yang di berikan oleh Bank Syariah kepada masyarakat sebagai nasabah untuk 

menjalankan usaha mikro atau usaha kecil menengah. Usaha ini mempunyai 

peranan penting dalam menunjang perekonomian suatu negara, dengan 

pembiayaan yang diberikan oleh Bank Syariah kepada nasabah yang dengan 

begitu kegiatan tersebut akan mampu membuat lapangan pekerjaan dan 

mengurangi angka pengangguran. 
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Pembiayaan dalam Bank Syariah memerlukan adanya 

pemasaran/marketing untuk menjual produk yang dimiliki guna memenuhi 

target yang akan dicapai sebagai cara untuk mendapatkan nasabah yang akan 

berdampak positif berupa keuntungan. 

Menurut Kotler yang dikutip oleh Herry Sutanto marketing 

(pemasaran) adalah suatu proses sosial dan manajerial yang didalamnya 

individu dan kelompok, mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran.
2
 

 Seorang Marketing sering disebut ujung tombaknya perusahaan. 

Karena  ia memang bertugas memitigasi serta memahami pasar dengan sangat 

baik, serta mampu memenuhi target penjualan sesuai dengan yang 

diharapkan.
3
 

Keberhasilan bank dalam mencapai tujuan dan sasaran yang 

ditetapkan khususnya dalam penyaluran pembiayaan usaha mikro sangat di 

pengaruhi oleh kemampuan bank memasarkan produknya. Menurut Pandji 

Anoraga Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah di bidang 

pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang optimal.
4
Definisi lainnya 

Strategi pemasaran merupakan pengambilan keputusan-keputusan tentang 

biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi pemasaran, dalam hubungan 

dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi persaingan. 

                                                             
2
Herry Sutanto,Manajemen Pemasaran Bank Syariah (Bandung: Pustaka Setia, 2013), 37. 

3
Irham Fahmi, Manajemen Strategis Teori Dan Aplikasi (Bandung: Alfabeta, 2015), 71. 

4
Pandji Anoraga, manajemen Bisnis ( Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2009), 230. 
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Pemasaran diarahkan untuk mengetahui kebutuhan pembeli kemudian 

memuaskan kebutuhan tersebut. Dalam strategi pemasaran ini, terdapat 

strategi bauran pemasaran (marketing mix) yaitu kumpulan alat pemasaran 

taktis terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan di pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari Product (produk), 

Price (harga), Place (tempat), Promotion (promosi) [4P],dan dilengkapi 

aspek People (orang), Process (proses), Physical evidence (bukti fisik).
5
 

Banyak perusahaan yang gagal dalam mencapai tujuannya hanya karena 

kegagalan dalam memasarkan produknya. Oleh karena itu, dibutuhkan 

strategi guna mencapai keberhasilan perusahaan yang disebut dengan strategi 

pemasaran. 

Strategi pemasaran (marketing) mempunyai peranan penting untuk 

mencapai tujuan perusahaan untuk tetap hidup dan berkembang melalui usaha 

mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan perusahaan. Tujuan 

ini dapat dicapai, apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi 

yang mantap untuk dapat menggunakan keempatan/peluang yang ada dalam 

pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat di 

pertahankan dan sekaligu ditingkatkan.
6

 Strategi pemasaran harus dapat 

memberi gambaran yang jelas dan terarah tentang kegiatan yang akan 

dilakukan perusahaan dalam memaksimalkan setiap kesempatan atau peluang 

pada beberapa pasar sasaran. 

                                                             
5
Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 

2015), 130. 
6
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, konsep dan Strategi, Cet ke-7 (Jakarta: Raja 

Grafindo Persada, 2002), 153. 
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Berdasarkan hasil survey yang peneliti lakukukan di Bank BRI 

Syariah KCP Metro, Penyaluran Pembiayaan Mikro yang berhasil di salurkan 

selama tiga tahun terakhir terus mengalami penurunan. Berikut adalah data 

yang diperoleh berdasarkan wawancara dengan Bapak Iwan Mafa Sarwani 

selaku UH (UnitHead) BRI Syariah KCP Metro. 

Tabel 1.1 

   Jumlah Nasabah dan OS (Outstanding) Pembiayaan Usaha Mikro BRI  

Syariah KCP Metro Tahun 2017 dan 2018 

Tahun Jumlah Nasabah OS (Outstanding) 

2016 223 19,226 M 

2017 390 17,233 M 

2018 442 15,442 M 

Sumber:wawancara dengan Bpk. Iwan Mafa Sarwani selaku UH (UnitHead) 

Berdasarkan Tabel 1.1 dapat diketahui bahwa pada tahun 2016, 

Jumlah nasabah pembiayaan usaha mikro sebanyak 223 nasabah dengan  

Dana yang di salurkan oleh BRI  Syariah KCP Metro sebesar 19,226 M. 

Pada tahun  2017, Jumlah nasabah pembiayaan usaha mikro sebanyak 

390 nasabah dengan Dana yang di salurkan oleh BRI  Syariah KCP Metro 

sebesar 17,233 M. Pada tahun ini terjadi penurunan dalam penyaluran 

Pembiayaan Usaha Mikro sebesar 1,993 M dari tahun 2016. 

Pada tahun  2018, Jumlah nasabah pembiayaan usaha mikro sebanyak 

442 nasabah dengan Dana yang di salurkan oleh BRI  Syariah KCP Metro 
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sebesar 15,442 M, Pada tahun ini terjadi penurunan dalam penyaluran 

Pembiayaan Usaha Mikro sebesar 1,791 M dari tahun 2017. 

Berdasarkan wawancara dengan Bpk. Iwan Mafa Sarwani selaku UH 

(UnitHead), penurunan dalam penyaluran Pembiayaan Usaha Mikro di BRI  

Syariah KCP Metro di sebabkan beberapa faktor yaitu dimana pada tahun 

2017 sampai tahun 2018 pembiayaan usaha mikro di bank BRI Syariah KCP 

Metro di dominasi oleh pembiayaan Mikro 25 dan 75 iB berbeda dengan 

tahun 2016 dimana pada tahun tersebut pembiayaan usaha mikro didominasi 

oleh pembiayaan Mikro 75 dan 200 iB. Sehingga meskipun jumlah nasabah 

naik namun Pembiayaan Usaha Mikro di BRI  Syariah KCP Metro 

mengalami penurunan. Oleh sebab itu, BRI  Syariah KCP Metro mencoba 

berbagai macam strategi Marketing guna meningkatkan Pembiayaan Usaha 

Mikro.
7
 

Contoh strategi yang dilakukan BRI  Syariah KCP Metro dalam upaya 

meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro diantaranya dengan menerjunkan 

karyawan marketing ke pasar untuk mencari nasabah, sistem jemput bola, 

door to door atau Canvasing ke tiap toko, promo lewat komunitas dan media 

sosial, memilih lokasi bank yang strategis, open table yaitu pembagian brosur 

kepada masyarakat di tempat ramai seperti di perkumpulan komunitas dan 

masih banyak lagi.
8
 

                                                             
7 Wawancara dengan Bapak Iwan Mafa Sarwani selaku UnitHead  di BRI Syariah KCP Metro, 

Pada Tanggal 4 November 2019. 
8
 Wawancara dengan Bapak Ferri Pratama selaku Account Officer Micro di BRI Syariah KCP 

Metro, Pada Tanggal 4 November 2019. 
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Dengan strategi marketing tersebut, di harapkan bank mampu 

meningkatkan jumlah Pembiayaan Usaha Mikro, Namun faktanya 

Pembiayaan Usaha Mikro di BRI Syriah KCP Metro pada tahun 2018 tidak 

mengalami kenaikan dengan strategi marketing tersebut. Hal ini 

mengindikasikan bahwa strategi marketing yang digunakan BRI syariah KCP 

Metro kurang optimal. 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul: “Strategi Marketing Dalam Meningkatkan 

Pembiayaan Usaha Mikro (Studi Kasus di Bank BRI Syariah KCP 

Metro)” 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan Latar Belakang yang telah di kemukakan, maka dapat 

dirumuskan permasalahan sebagai berikut: Bagaimana Strategi Marketing 

Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro di Bank BRI Syariah KCP 

Metro? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan Penelitian ini adalah: 

Untuk mengetahui Strategi Marketing dalam meningkatkan 

Pembiayaan Usaha Mikro di Bank BRI Syariah KCP Metro. 
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2. Manfaat Penelitian 

a. Secara Teoritis 

Manfaat secara teoritis yaitu sebagai masukan dan sekaligus 

memperdalam wawasan bagi penulis tentang Strategi Marketing dalam 

meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro di Bank BRI Syariah KCP 

Metro. 

b. Secara Praktis 

Manfaat secara praktis yaitu sebagai sumbangan pemikiran bagi 

semua pihak yang berkaitan, untuk mengetahui dan memahami tentang 

bagaimana Strategi Marketing dalam meningkatkan Pembiayaan Usaha 

Mikro di Bank BRI Syariah KCP Metro. 

D. Penelitian Relevan 

Berdasarkan penelusuran peneliti di perpustakaan IAIN Metro dan 

beberapa jurnal digital, peneliti menemukan beberapa karya tulis ilmiah yang 

secara umum berkaitan dengan penelitian peneliti. Beberapa karya tulis 

ilmiah tersebut yaitu sebagai berikut: 

Penelitian Nova Prasetyawati, dengan judul “Analisis Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah pada Pembiayaan 

Murabahah di Bank BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran” fokus 

penelitian ini yaitu Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah pada Pembiayaan Murabahah. Penelitian ini menyimpulkan bahwa 

Strategi pemasaran yang di gunakan Bank BNI Syariah Cabang Pembantu 

Ungaran dalam meningkatkan jumlah nasabah menggunakan strategi 
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pemasaran marketing mix, dengan metode promosi melalui media cetak 

brosur dan personal selling. Metode personal selling yang paling efektif 

dalam menjelaskan produk-produk BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran 

karena langsung bertatap muka dengan nasabah sehingga mempermudah 

nasabah untuk memahami dan mengerti informasi tentang produk 

pembiayaan murabahah yang ditawarkan di pasar.
9
 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan yaitu sama-sama membahas tentang strategi marketing, 

adapun perbedaan penelitian relevan dengan penelitian yang akan diteliti  

terdapat pada objek yang akan di teliti, dimana dalam penelitian relevan 

pembahasan yang diteliti yaitu Analisis Strategi Pemasaran dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah pada Pembiayaan Murabahah. Namun 

penelitian yang akan di teliti oleh peneliti saat ini yaitu tentang strategi 

marketing dalam meningkatkan pembiayaan usaha mikro.  

Penelitian karya Mahendro Arifianto, dengan judul “Strategi 

Pemasaran Pembiayaan Mikro di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Pembantu Banjarnegara”. Fokus penelitian ini yaitu mengkaji lebih dalam 

mengenai  Strategi Pemasaran pada Produk Pembiayaan Warung Mikro. 

Hasil dari penelitian tersebut yaitu bahwa kegiatan pembiayaan warung mikro 

pada BSM KCP Banjarnegara menggunakan strategi nasabah existing yang 

merupakan strategi yang dilakukan BSM dalam mencapai target yang telah 

dibuat. Strategi ini dilakukan dengan cara menawarkan kepada nasabah yang 

                                                             
9
Nova Prasetyawati, Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah pada 

Pembiayaan Murabahah di Bank BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran (Salatiga: IAIN 

Salatiga, 2015) 
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sudah menggunakan fasilitas pembiayaan warung mikro. Nasabah yang sudah 

menggunakan pembiayaan warung mikro ini dapat mengambil kembali 

angsuran baru untuk memajukan usahanya melalui penambahan pinjaman 

pada BSM KCP Banjarnegara sesuai kebutuhan para nasabah. Strategi grebeg 

pasar (promosi) menggunakan stand sebagai alat promosinya, strategi 

pelayanan dengan melakukan pelayanan secara maksimal. Strategi ini 

digunakan BSM dalam mencapai target dana pembiayaan warung mikro yang 

mengalami peningkatan.
10

 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan yaitu sama-sama membahas tentang strategi marketing, akan 

tetapi perbedaan penelitian yang dilakukan oleh peneliti terdapat pada lokasi 

penelitian yaitu dimana penelitian tersebut melakukan penelitian di Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Banjarnegara, sedangkan yang 

peneliti teliti di Bank BRI Syariah KCP Metro. 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
10

Mahendro Arifianto, Strategi Pemasaran Pada Produk Pembiayaan Mikro Di Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Pembantu Banjarnegara ( Purwokerto: IAIN Purwokerto, 2016) 



10 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 
A. STRATEGI PEMASARAN PADA BANK SYARIAH 

1. Pengertian Pemasaran 

Dalam Al-Qur’an terdapat banyak ayat yang membahas 

perdagangan, dari sejumlah ayat yang membahas tentang perdagangan 

tersebut pada QS. An-Nisa ayat 29 dapat kita jadikan ayat utama lebih dari 

sekedar ayat pendukung dalam pembahasan perdagangan yaitu: 

                       

                     

       

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 

janganlah kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu. (QS. An-Nisa: 29) 

 
 

Ayat tersebut mengatur dan mengajarkan agar dalam perdagangan 

pemasaran masing-masing pihak  berbeda dalam kedudukan yang 

seimbang, saling menguntungkan, terbebas dari praktek riba. Kesetaraan 

dan saling menguntungkan antar penjual dan pembeli itu sulit 

direalisasikan jika hanya mengganggap dan menjadikan pembali sebagai 

raja tanpa memposisikan penjual sebagai ratu. 
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Pemasaran berhubungan dan berkaitan dengan mengidentifikasi 

dan memenuhi kebutuhan manusia dan masyarakat. Salah satu dari definisi 

pemasaran yang terpendek adalah “memenuhi kebutuhan secara 

menguntungkan”. 

Asosiasi Pemasaran Amerika memberikan definisi formal 

yaitu“Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan seperangkat proses 

untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan menyerahkan nilai kepada 

pelanggan dan mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang 

menguntungkan organisasi dan para pemilik sahamnya”.
11

 

Kotler dan AB Susanto memberikan definisi pemasaran adalah 

“suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok 

mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 

menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain”. Definisi 

ini berdasarkan pada konsep inti: kebutuhan, keinginan, dan permintaan; 

produk; nilai, biaya dan kepuasan; pertukaran, transaksi, dan hubungan 

pasar; pemasaran dan pemasar.
12

 

Sehingga secara umum pemasaran dapat diartikan sebagai suatu 

proses sosial yang merancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi 

kebutuhan dan keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan 

kepuasan yang optimal kepada pelanggan. 
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 M. Nur Riyanto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung: Alfabeta, 2012), 6. 
12

 Ibid., 6. 
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2. Pengertian Strategi Pemasaran 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan 

berkembang, tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha 

mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan perusahaan.Usaha 

ini hanya dapat dilakukan, apabila perusahaan dapat mempertahamkan dan 

meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari dan membina 

langganan, serta usaha menguasai pasar. Tujuan ini dapat dicapai, apabila 

bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk dapat 

menggunakan keempatan/peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga 

posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat di pertahankan dan 

sekaligu ditingkatkan.
13

 Oleh karena itu, dibutuhkan strategi guna 

mencapai keberhasilan perusahaan yang disebut dengan strategi 

pemasaran. 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan 

yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan.
14

 

Menurut Pandji Anoraga strategi Pemasaran adalah wujud rencana 

yang terarah di bidang pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang 

optimal.
15

 

                                                             
13

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, konsep dan Strategi, Cet ke-7 (Jakarta: Raja 

Grafindo Persada, 2002), 153. 
14

 Ibid., 154. 
15

Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis ( Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2009), 230. 
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Strategi pemasaran merupakan turunan dari strategi bisnis 

perusahaan. Secara umum, bisnis bank berorientasi pada profit, growth 

(pertumbuhan), sustainability (kesinambungan), yang tercermin dari 

perolehan laba, kenaikan aset yang berkualitas, dan peningkatan kualitas 

layanan secara berkelanjutan.
16

 

Definisi lainnya strategi pemasaran merupakan pengambilan 

keputusan-keputusan tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi 

pemasaran, dalam hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan 

dan kondisi persaingan. 

Strategi pemasaran bukanlah merupakan sejumlah tindakan khusus, 

tetapi lebih merupakan pernyataan yang menunjukkan usaha-usaha pokok 

yang diarahkan untuk mencapai tujuan. 

Dari pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

adalah wujud rencana yang terarah di bidang pemasaran yang 

menunjukkan usaha-usaha pokok yang diarahkan untuk mencapai tujuan 

perusahaan dalam memperoleh suatu hasil yang optimal. 

3. Bauran pemasaran (Marketing Mix). 

Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 

mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 

mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 

yaitu yang lebih dikenal dengan Marketing Mix (bauran pemasaran).  

                                                             
16

 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka 

Utama, 2015), 128. 
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Menurut Saladin yang di kutip oleh M. Nur Riyanto memberikan 

definisi “Bauran Pemasaran (marketing mix) adalah serangkaian dari 

variabel pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan 

untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran”.
17

 

Bauran Pemasaran (marketing mix) merupakan komponen yang 

diperlukan dalam pemasaran, yamg digunakan oleh bank untuk mencapai 

tujuan pemasarannya pada suatu target market.18 

Sehingga bauran pemasaran dapat diartikan sebagai perpaduan 

seperangkat alat  pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh 

perusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar 

sasaran. 

Berikut ini akan dijelaskan secara singkat mengenai masing-

masing unsur dari bauran pemasaran (marketing mix) dari definisi yang 

ada dikemukakan oleh philip kotler, antara lain sebagai berikut: 

a. Product (produk) 

Desain produk perbankan harus memperhatikan sistem, 

prosedur, dan layanan yang disesuaikan dengan keinginan nasabah, 

adanya jaminan dari bank, dan dukungan teknologi serta peralatan 

yang memadai. 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian untuk di beli, untuk digunakan atau di 

konsumi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.
19

 

                                                             
17

 M. Nur Riyanto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah.,14. 
18

 Ikatan Bankir Indonesia, Mengelola Bisnis Pembiayaan Bank syariah (Jakarta: PT. 

Gramedia Pustaka Utama, 2015), 221. 
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Karena produk bank merupakan jasa yang menjadikan 

kepercayaan sebagai senjata utama, maka dalam menjalankan 

bisnisnya perlu memerhatikan hal-hal berikut ini:
20

 

1) Kuantitas Bankir (karyawan) dalam melayani nasabah 

2) Kualitas yang disajikan oleh para bankir terhadap nasabah yang 

ditunjukan dari kemampuannya. 

3) Teknologi atau peralatan yang digunakan dalam melayani 

nasabah. 

4) Kemasan atau bentuk jasa yang diberikan 

5) Merek bagi setiap jasa yang di tawarkan 

6) Ada jaminan terhadap jasa yang diberikan. 

b. Price (harga) 

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 

pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu 

produk. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam suatu 

penetapan harga antara lain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan 

oleh pesaing dan perubahan keinginan pasar.  

Kebijakan harga ini menyangkut berapa tingkat persentase 

kenaikan harga atau tingkat keuntungan yang diinginkan, berapa 

tingkat persentase penurunan harga, potongan harga termasuk 

berbagai macam bentuk dan besaran persentasenya dan metode 

                                                                                                                                                                       
19

 Kasmir, Manajemen Perbankan Edisi Revisi ( Jakarta: Rajawali Pers, 2012), 213. 
20

 Ibid., 221. 
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penetapan lainnya yang diinginkan oleh perusahaan terkait dengan 

kebijaksanaan strategi pemasaran. 

c. Promotions (Promosi) 

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 

sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk perusahaan 

tersebut.
21

 Promosi bertujuan menginformasikan kehadiran produk 

baru, brand awareness, ataupun mempertahankan penjualan produk.  

Bauran promosi ( promotion mix) terdiri dari lima unsur utama 

yaitu pengiklanan, penjualan pribadi, hubungan masyarakat dan 

publisitas, pemasaran langsung, serta promosi penjualan. 

Pengiklanan adalah bentuk presentasi dan promosi ide, barang, 

atau jasa secara nonpersonal oleh sponsor yang teridentifikasi.  

Hubungan masyarakat dan publisitas adalah suatu program 

yang di desain untuk mempromosikan atau melindungi imej 

perusahaan atau produk perusahaan secara individual. 

Pemasaran langsung adalah menggunakan surat, telepo, dan 

alat kontrak non personal lainnya untuk berkomunikasi atau 

mendapatkan respon dari pelanggan atau prospek tertentu. 

Promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk 

mendorong mencoba atau membeli suatu produk.
22

 

 

                                                             
21

M. Nur Riyanto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah., 15. 
22

Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis., 222. 
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d. Place (tempat) 

Place adalah sekelompok golongan masyarakat yang dijadikan 

sasaran pemasaran produk jasa bank yang dapat diharapkan menjadi 

nasabah bank bersangkutan. Pimpinan bank harus kreatif menetapkan 

strategi pemasarn produk jasa bank nya sehingga efektif mencapai 

tujuan. 

Dalam perkembangannya dikenal juga istilah 7-P dimana 3-P 

yang lain adalah: 

e. People  

People yaitu semua orang yang terlibat aktif dalam pelayanan 

dan mempengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi, pelanggan, dan 

pelanggan-pelanggan lain yang ada dalam lingkungan pelayanan.
23

 

People meliputi kegiatan untuk karyawan seperti mulai dari kegiatan 

rekrutmen, pendidikan dan pelatihan, motivasi, balas jasa, dan kerja 

sama, serta pelanggan yang menjadi nasabah natau calon nasabah. 

f. Physical evidence (bukti fisik) 

Merupakan perangkat sarana dan prasarana yang bernilai 

tambah dan mendukung pelayanan dan dipergunakan dalam 

menyajikan kualitas produk dan jasa kepada nasabah. 

g. Proses 

Proses merupakan suatu metode pengoperasian atau 

serangkaian tindakan yang diperlukan untuk menyajikan produk dan 

                                                             
23
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jasa yang baik kepada nasabah, yang meliputi sistem dan prosedur, 

termasuk persyaratan ataupun ketentuan yang diberlakukan oleh bank 

terhadap produk dan jasa bank yang akan merefleksikan penilaian 

terhadap kualitas pelayanan.
24

  

 

B. Definisi UMKM (Usaha Mikro,Kecil, Menengah) 

Berdasarkan Undang-undang No. 20 Tahun 2008 tentang UMKM ada 

beberapa kriteria yang digunakan untuk mendefinisikan pengertian dan 

kriteria Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. Pengertian UMKM tersebut 

adalah: 

1. Usaha Mikro 

Kriteria kelompok Usaha Mikro adalah usaha produktif milik 

orang perorangan dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi 

kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini: 

a. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp.50.000.000,00 tidak 

termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak Rp.300.000.000,00. 

2. Usaha Kecil 

Kriteria Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 

sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang 

bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang 

dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak 

                                                             
24
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langsung dari usaha menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria 

Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang ini: 

a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp.50.000.000,00 sampai dengan 

paling banyak Rp.500.000.000,00 tidak termasuk tanah dan bangunan 

tempat usaha. 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp.300.000.000 sampai 

dengan paling banyak Rp. 2.500.000.000. 

3. Usaha Menengah  

Kriteria Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang 

berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perseorangan atau badan usaha 

yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang 

dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak 

langsung dengan usaha kecil atau usaha besar dengan jumlah kekayaan 

bersih atau hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam Undang-

Undang ini:   

a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp. 500.000.000 sampai dengan 

paling banyak Rp. 10.000.000.000. 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp. 2.500.000.000 sampai 

dengan paling banyak Rp. 50.000.000.000.
25
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C. PEMBIAYAAN 

1. Pengertian Pembiayaan  

Pembiayaan merupakan aktivitas Bank Syariah dalam menyalurkan 

dana kepada pihak lain selain bank berdasarkan prinsip syariah. 

Penyaluran dana dalam bentuk pembiayaan didasarkan pada kepercayaan 

yang diberikan oleh pihak pemilik dana kepad pengguna dana. Pemilik 

dana percaya kepada penerima dan bahwa dana dalam bentuk pembiayaan 

yang diberikan pasti akan terbayar. Penerima pembiayaan mendapat 

kepercayaan dari pemberi pembiayaan, sehingga penerima pembiayaan 

berkewajiban untuk mengembalikan pembiayaan yang telah diterimanya 

sesuai dengan jangka waktu yang telah diperjanjikan dalam akad 

pembiayaan. 

Pembiayaan yang diberikan oleh bank syariah berbeda dengan 

kredit yang diberikan oleh bank konvensional. Dalam perbankan syariah, 

return atas pembiayaan tidak dalam bentuk bunga, akan tetapi dalam 

bentuk lain sesuai dengan akad-akad yang disediakan di bank syariah. 

Dalam Undang-Undang Perbankan No. 10 Tahun 1998, “kredit adalah 

penyediaan uang atau tagihan yang dapat dipersamaakan dengan itu, 

berdasarkan persetujuan atau kesepakatan pinjam-meminjam antara bank 

dan pihak lain yang mewajibkan pihak peminjam untuk melunasi utangnya 

setelah jangka waktu tertentu dengan pemberian bunga”.
26

 

 

Dalam bank syariah, istilah kredit tidak dikenal, karena bank 

syariah memiliki skema yang berbeda dengan bank konvensional dalam 

menyalurkan dananya kepada pihak yang membutuhkan. Bank syariah 

menyalurkan dananya kepada nasabah dalam bentuk pembiayaan. Sifat 

pembiayaan, bukan merupakan utang piutang, tetapi merupakan investasi 

yang diberikan bank kepada nasabah dalam melakukan usaha. 
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Menurut Undang-Undang Perbankan No. 10 Tahun 1998, 

Pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan kesepakatan antara 

bank dan pihak lain yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau 

tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi 

hasil.
27

 Didalam perbankan syariah, pembiayaan yang diberikan kepada 

pihak pengguna dana berdasarkan pada prinsip Syariah. Aturan yang 

digunakan yaitu sesuai dengan hukum islam. 

2. Fungsi Pembiayaan  

Pembiayaan yang diberikan oleh bank syariah berfungsi membantu 

masyarakat dalam memenuhi kebutuhan dalam meningkatkan usahanya.  

Secara terperinci pembiayaan mempunyai fungsi antara lain: 

a. Pembiayaan dapat meningkatkan arus tukar menukar barang dan jasa. 

Pembiayaan dapat meningkatkan arus tukar barang, hal ini seandainya 

belum tersedia uang sebagai alat pembayaran, maka pembioayaan 

akan membantu melancarkan lalu lintas pertukaran barang dan jasa. 

b. Pembiayaan merupakan alat yang dipakai untuk memanfaatkan idle 

fund 

c. Pembiayaan sebagai alat pengendali harga. 

d. Pembiayaan dapat mengktifkan dan meningkatkan manfaat ekonomi 

yang ada.
28
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3. Manfaat Pembiayaan 

Beberapa manfaat atas pembiayaan yang disalurkan bank syariah 

kepada mitra usaha antara lain:  

a. Manfaat Pembiayaan Bagi Bank 

1) Pembiayaan yang diberikan oleh bank kepada nasabah akan 

mendapat balas jasa berupa bagi hasil, margin keuntungan, dan 

pendapatan sewa, tergantung pada akad pembiayaan yang telah 

diperjanjikan antara bank syariah dan mitra usaha (nasabah).  

2) Pembiayaan akan berpengaruh pada peningkatan prifitabilitas bank. 

Hal ini dapat tercermin pada perolehan laba.  

3) Pemberian pembiayaan kepada nasabah secara sinergi akan 

memasarkan produk bank syariah lainnya seperti produk dana dan 

jasa.  

4) Kegiatan pembiayaan dapat mendororng peningkatan kemampuan 

pegawai untuk lebih memahami secara perinci aktivitas usaha para 

nasabah di berbagai sektor usaha. 

b. Manfaat Pembiayaan Bagi Debitur 

1) Meningkatkan usaha nasabah.  

2) Biaya yang diperlukan dalam rangka mendapatkan pembiayaan 

daribank syariah relatif murah, misalnya biaya provisi.  

3) Nasabah dapat memilih berbagai jenis pembiayaan berdasarkan 

akad yang sesuai dengan tujuan penggunannya.  
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4) Jangka waktu pembiayaan disesuaikan dengan jenis pembiayaan 

dan kemampuan nasabah dalam membayar kembali 

pembiayaannya, sehingga nasabah dapat mengestimasikan 

keuangan dengan tepat.
29

 

4. Jenis Pembiayaan Mikro 

a. Pembiayaan Murabahah 

Murabahah adalah pembiayaan saling menguntungkan 

yang dilakukan oleh shahibul maal dengan pihak yang 

membutuhkan melalui transaksi jual beli dengan penjelasan bahwa 

harga pengadaan barang dan harga jual terdapat nilai lebih yang 

merupakan keuntungan atau laba bagi shahibul maal dan 

pengembaliannya dilakukan secara tunai atau angsur.
30

 

Dalam aplikasi bank syariah, bank merupakan penjual atas 

objek barang dan nasabah merupakan pembeli. Bank menyediakan 

barang yang dibutuhkan oleh nasabah dengan membeli barang dari 

supplier, kemudian menjualnya kepada nasabah dengan harga yang 

lebih tinggi dibanding harga beli yang dilakukan oleh bank syariah. 

Pembayaran atas transaksi murabahah dapat dilakukan dengan cara 

membayar sekaligus pada jatuh tempo atau melakukan pembayaran 

angsuran selama jangka waktu yang disepakati. 
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b. Al-Hawalah 

Al-Hawalah merupakan pemindahan kewajiban membayar 

utang dari orang yang berutang kepada orang yang berutang 

lainnya. 

5. Risiko Pembiayaan Mikro 

Risiko pembiayaan adalah risiko yang disebabkan oleh adanya 

kegiatan counterparty dalam memenuhi kewajibannya. Dalam bank 

syariah, risiko pembiayaan mencamngkup risiko terkait produk dan risiko 

terkait pembiayaan korporasi.
31

 

Pada setiap bank pasti mengalami resiko dalam pembiayaan. 

Sebab-sebab munculnya permasalahan dalam pembiayaan antara bank dan 

nasabah adalah sebagai berikut: 

a. Dari pihak internal bank  

1) Kebijakan pembiayaan yang kurang tepat.  

2) Kuantitas, kualitas dan integritas Sumber Daya Manusia yang 

kurang memadai.  

3) Pihak bank kurang teliti dalam pembuatan akad pembiayaan.  

b. Dari pihak nasabah  

1) Dari aspek karakter (itikad tidak baik) nasabah.  

2) Aspek operasioanalisasi dan manajemen usaha nasabah. 

3) Aspek legal yuridis, seperti tidak terpenuhinya persyaratan izin –

izin usaha yang diperlukan.  
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4) Aspek agunan, seperti kekeliruan dalam menilai agunan.  

c. Dari pihak eksternal  

1) Krisis ekonomi. 

2) Bencana alam.
32
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini termasuk penelitian lapangan (field research), 

penelitian lapangan ini pada hakikatnya merupakan metode untuk 

menemukan secara spesifik dan realistis tentamg apa yang sedang terjadi 

di lapangan.
33

 

Penelitian ini adalah penelitian lapangan dengan menggunakan 

metode Wawancara dan Dokumentasi terhadap Strategi Marketing dalam 

meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro di Bank BRI Syariah KCP Metro. 

2. Sifat Penelitian 

Sifat dari penelitian ini adalah deskriptif yaitu menganalisis dan 

menyajikan fakta secara sistematik sehingga dapat lebih mudah untuk 

dipahami dan disimpulkan.
34

 

Adapun cara penulisannya adalah deskriptif kualitatif, data yang 

telah terkumpul kemudian di analisis dengan menggunakan deskriptif 

kualitatif yaitu menguraikan, dan menjelaskan seluruh yang ada secara 

tegas dan jelas tentang data yang berkaitan dengan masalah Strategi 

Marketing dalam meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro di Bank BRI 

Syariah KCP Metro. 
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B. Sumber data 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer atau data tangan pertama adalah data yang 

diperoleh langsung dari subjek penelitian dengan mengenakan alat 

pengukuran atau alat pengambilan data langsung pada subjek sebagai 

sumber informasi yang dicari. 

Data primer dikumpulkan melalui wawancara langsung mengenai 

Strategi Marketing dalam meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro di 

Bank BRI Syariah KCP Metro terhadap 3 Orang nasabah, 1 Orang UH 

(UnitHead), dan 3 Orang AOM (Account Officer Micro). 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber Data Sekunder atau data tangan kedua adalah data yang 

diperoleh lewat pihak lain, tidak langsung diperoleh oleh peneliti dari 

subjek penelitiannya.
35

 Dalam penelitian ini peneliti memperoleh data 

sekunder dari brosur-brour dan dokumen yang ada di Bank BRI Syariah 

KCP Metro serta buku-buku dan jurnal skripsi tentang strategi marketing 

dan pembiayaan Usaha Mikro, diantaranya buku karya M. Nur Riyanto,  

dengan judul Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, Buku karya Sofjan 

Assauri dengan judul Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep Dan Strategi, 

dll. 

 

                                                             
35
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C. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Wawancara adalah bentuk komunikasi langsung antara peneliti dan 

responden.
36

 Komunikasi berlangsung dalam bentuk tanya jawab dalam 

hubungan tatap muka, sehingga gerak dan mimik responden merupakan 

pola media yang melengkapi kata-kata secara verbal.  

Wawancara ini dilakukan untuk memperoleh data lapangan dengan 

mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang akan dijawab oleh responden 

penelitian, yaitu Bapak Ivan, Ibu Resti Bapak Okta selaku nasabah, Bpk 

Iwan Mafa Sarwani selaku UH(UnitHead), Bpk Ferri Pratama, Ibu Tiara 

Wina Citra, Ibu A. Damar Kinanti, selaku AOM (Account Officer Micro) 

yang terlibat langsung dalam pelaksanaan Strategi Marketing dalam 

meningkatkan pembiayaan usaha Mikro . 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah catatan tertulis tentang berbagai kegiatan atau 

peristiwa pada waktu yang lalu.
37

 Dalam penelitian ini teknik dokumentasi 

bertujuan untuk mencari, mengumpulkan, dan melengkapi data serta 

informasi tertulis dari informan yang berhubungan dengan masalah 

penelitian. Hasil dokumentasi berupa data yang ada di Bank BRI Syariah 

KCP Metro. Data yang didapatkan tersebut untuk memperkuat apa yang di 

dapat dilapangan pada saat wawancara. 

D. Teknik Analisis Data 

                                                             
36

W. Gulo, Metodologi Penelitian (Jakarta: PT. Grasindo, 2002), 119. 
37
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 Menurut Bodgan yang di kutip oleh Sugiyono “analisis data adalah 

proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari hasil 

wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan lain, sehingga dapat mudah 

dipahami, dan temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain”.
38 

Untuk memperoleh hasil yang lengkap, tepat dan benar maka 

analisis data yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif, dimana 

penelitian ini bertujuan untuk mengangkat fakta, keadaan, variable dan 

fenomena-fenomena yang terjadi ketika penelitian berlangsung dan 

menyajikannya apa adanya. Dengan cara berfikir induktif. Pendekatan 

induktif adalah suatu analisis berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya 

dikembangkan menjadi hipotesis.
39

 

Berdasarkan keterangan di atas, peneliti dalam menganalisis data 

menggunakan data yang diperoleh dalam bentuk uraian-uraian kemudian data 

tersebut dianalisis dengan menggunakan cara berfikir induktif yaitu secara 

khusus mengenai fakta-fakta dari informasi tentang Strategi Marketing Dalam 

Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro.
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Sugyono, Metode Penelitian Pendidikan; Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D ( 

Bandung: ALFABETA,2013), 334. 
39
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Deskripsi Penelitian 

1. Sejarah Bank BRI Syariah KCP Metro 

Berawal dari akuisisi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. 

terhadap Bank Jasa Arta pada 19 Desember 2007 dan setelah mendapatkan 

izin dari Bank Indonesia pada 16 Oktober 2008 melalui suratnya 

No.10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 November 2008 PT. 

Bank BRI Syariah secara resmi beroperasi. Kemudian PT. Bank BRI 

Syariah merubah kegiatan usaha yang semula beroperasional secara 

konvensional, kemudian diubah menjadi kegiatan perbankan berdasarkan 

prinsip syariah Islam.
40

 

Sembilan Tahun lebih PT. Bank BRI Syariah hadir 

mempersembahkan sebuah bank ritel modern terkemuka dengan layanan 

finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk 

kehidupan lebih bermakna. Melayani nasabah dengan pelayanan prima 

(service excellence) dan menawarkan beragam produk yang sesuai harapan. 

Saat ini PT. Bank BRI Syariah menjadi bank syariah ketiga terbesar 

berdasarkan aset. PT. BRI Syariah tumbuh dengan pesat baik dari sisi aset, 

jumlah pembiayaan, dan perolehan dana pihak ketiga. Dengan berfokus 

pada segmen menengah bawah, PT. Bank BRI Syariah menargetkan 

menjadi bank ritel modern terkemuka dengan berbagai ragam produk dan 

                                                             
40

 Dokumentasi berupa website dari www.brisyariah.co.id, di akses pada tanggal 03 

Maret 2020, pukul 09.10 

http://www.brisyariah.co.id/
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layanan perbankan. Sesuai dengan visinya, saat ini PT. Bank BRI Syariah 

merintis sinergi dengan PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., dengan 

memanfaatkan jaringan kerja PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., 

sebagai Kantor Layanan Syariah dalam mengembangkan bisnis yang 

berfokus kepada kegiatan penghimpunan dana masyarakat dan kegiatan 

konsumer berdasarkan prinsip Syariah. 

Pada tanggal 15 November 2010 operasioanal Kantor Cabang 

Pembantu di Kota Metro dimulai. Tepatnya beralamat di Jl. Jendral 

Sudirman No. 28 Kota Metro. Namun saat ini operasional BRI Syariah KCP 

Metro telah berpindah ke lokasi yang lebih strategis yaitu berlamat di Jl. 

Jenderal Sudirman No. 1 Kota Metro.
41

 

2. Struktur organisasi Bank BRI Syariah KCP Metro 

Adapun struktur organisasi PT. BRI Syariah KCP Metro sebagai 

berikut: 

 

 

 

  

 

 

     Gambar 4.1 

   Struktur Organisasi PT. BRI Syariah KCP Metro
42
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Wawancara dengan Bapak Iwan Mafa Sarwani selaku UH (UnitHead)di BRI Syariah 

KCP Metro, Pada Tanggal 17  Desember 2019. 
42

Wawancara dengan Ibu Tiara Wina Citra selaku AOM (Account Officer Micro) di BRI 

Syariah KCP Metro, Pada Tanggal 4 November 2019 

UH (UnitHead) 

Iwan Mafa Sarwani  

BOS (Branch Operation 

Supervisor) 

Tedy Amal Satia 

AOM (Account Officer 

Micro) 

1. Ferri Pratama 

2. A. Damar Kinanti 
3. Tiara Wina Citra 

4. Supendi 
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Keterangan: 

a. BOS (Branch Operation Supervisor) 

Berwenang mengkoordinir kegiatan pelayanan perbankan 

transaksi operasional dan teller, menyetujui atau otorisasi transaksi 

layanan operasi front office sesuai kewenangannya. 

b. UH (UnitHead) 

Bertanggung jawab untuk melaksanakan dan memastikan bisnis 

mikro pada unit tersebut berjalan sesuai dengan target yang diberikan dan 

tidak melanggar syariah dan melakukan pembinaan anggota pembiayaan 

agar tidak macet. 

c. AOM (Account Officer Micro)  

Merupakan proses marketing untuk segmen mikro. Bertanggung 

jawab memasarkan pembiayaan sesuai ketentuan pembiayaan dengan 

target yang telah ditetapkan, melakukan proses pembiayaan baru dan 

perpanjangan meliputi antara lain detail analisa kualitatif, melakukan 

trade checking, menyiapkan kelengkapan dan keabsahan dokumen 

pembiayaan serta mengusulkan pembiayaan kepada komite pembiayaan 

untuk mendapatkan keputusan, mengelola tingkat kesehatan pembiayaan 

nasabah binaan yang menjadi tanggung jawabnya dan mempertahankan 

kualitas pembiayaan yang sesuai dengan target yang ditetapkan.
43
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Wawancara dengan  Bpk Tedy Amal Satia selaku BOS (Branch Operation Supervisor) 

di BRI Syariah KCP Metro, Pada Tanggal 5 Maret 2020. 
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3. Produk-produk  Bank BRI Syariah KCP Metro 

a. Penghimpun Dana (Funding) 

Penghimpunan dana di BRI Syariah KCP Metro dilakukan 

dengan atau melalui dana bentuk tabungan/simpanan, giro dan deposito. 

Bentuk penghimpunan dana di BRI Syariah adalah sebagai berikut: 

1) Tabungan Faedah BRI Syariah 

Produk simpanan dari BRI Syariah untuk nasabah perorangan 

yang menginginkan kemudahan transaksi keuangan sehari-hari. 

 Tabungan faedah menggunakan akad wadiah yad dhammanah 

yaitu pihak yang dititipi dana (bank) berhak menggunakan dana 

tersebut untuk dikelola/disalurkan kembali.
44

 

2) Tabungan Haji 

Tabungan haji merupakan Produk simpanan dari BRI Syariah 

bagi calon jemaah Haji Reguler dimana nasabah menitipkan dananya 

sebagai tabungan haji yang dananya hanya dapat diambil ketika 

nasabah menutup rekening haji yang bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan Biaya Perjalanan Ibadah Haji (BPIH). Tabungan haji 

menggunakan akad mudarabah mutlaqah yaitu pemilik dana 

(nasabah) memberikan kuasa penuh kepada bank untuk  

mempergunakan dana tersebut untuk dikelola/disalurkan, dimana ada 
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bagi hasil yang akan diperoleh nasabah yang nisbahnya sudah 

ditentukan diawal akad.
45

 

Apabila dananya belum mencapai Rp.25.100.000,- dana 

tersebut masih terdapat di rekening nasabah, maka dana tabungan haji 

dapat dikelola atau disalurkan oleh bank untuk pembiayaan. Dan 

apabila dana tabungan nasabah sudah mencapai Rp.25.100.000,- 

nasabah harus mengajukan porsi haji ke Departemen Agama, dan 

kemudian akan dilakukan overbooking dana tabungan nasabah ke 

rekening Departemen Agama. 

3) Tabungan Impian 

Tabungan Impian adalah produk simpanan berjangka dari BRI 

Syariah untuk nasabah perorangan yang dirancang untuk mewujudkan 

impian nasabahnya (kurban, pendidikan, liburan, belanja) dengan 

terencana memakai mekanisme autodebet setoran rutin bulanan. 

Tabungan impian menggunakan akad mudarabah mutlaqah yaitu 

pemilik dana (nasabah) memberikan kuasa penuh kepada bank untuk  

mempergunakan dana tersebut untuk dikelola/disalurkan. 

4) Giro BRI Syariah 

 Merupakan simpanan investasi dana nasabah pada 

BRISyariah dengan menggunakan akad Wadiah yad dhammanah yang 
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penarikannya dapat dilakukan sewaktu-waktu dengan menggunakan 

cek, bilyet giro.
46

 

5) Deposito BRI Syariah iB 

Merupakan produk simpanan berjangka menggunakan Akad 

Bagi Hasil sesuai prinsip syariah bagi nasabah perorangan maupun 

perusahaan yang memberikan keuntungan optimal. Deposito 

BRISyariah menggunakan akad bagi hasil mudharabah mutlaqah 

yaitu pemilik dana (nasabah) memberikan kuasa penuh kepada bank 

untuk  mempergunakan dana tersebut untuk dikelola/disalurkan. 

Nisbah bagi hasil pada deposito apabila dana yang dititipkan 

nasabah kurang dari Rp. 50.000.000,- dan penitipan dalam jangka 

waktu 1 bulan maka nisbah nya yaitu 46% untuk nasabah dan 54% 

untuk Bank. Sedangkan apabila dana yang dititipkan nasabah lebih 

dari Rp.50.000.000,- dan penitipan dalam jangka waktu 1 bulan maka 

nisbahnya yaitu 54% untuk nasabah dan 46% untuk Bank. Jangka 

waktu yang disepakati dapat diperpanjang secara otomatis. 

b. Penyaluran Dana ( Lending) 

Penyaluran dana di BRI Syariah KCP Metro disebut dengan 

istilah pembiayaan. Pembiayaan ini dapat digunakan untuk keperluan 

konsumtif, produktif (pengembangan usaha atau investasi) maupun 

modal. Ada beberapa produk penyaluran dana yang ada di BRI Syariah 

antara lain: 
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1) Pembiayaan Micro Banking 

Skema pembiayaan mikro BRI Syariah menggunakan akad 

Murabahah (jual beli), dengan tujuan pembiayaan untuk modal kerja 

atau investasi. 

Untuk BI Checking calon nasabah yang akan mengajukan 

pembiayaan harus dengan Track Record Kolektibilitas lancar dan 

tidak terdaftar dalam DHN BI. Pada pembiayaan mikro akad yang 

digunakan yaitu murabahah bil wakalah yang berarti bank 

memberikan kuasa kepada nasabah untuk mewakilkan dalam 

pembelian barang yang sudah disepakati bersama spesifikasinya. Ada 

empat jenis pembiayaan mikro di BRI Syariah KCP Metro yaitu:
47

 

a) Mikro 25 iB 

Mikro iB merupakan salah satu produk pembiayaan Mikro 

Banking yang ada di BRI Syariah KCP Metro yang digunakan 

untuk keperluan produktif (pengembangan usaha atau investasi). 

Plafon pembiayaannya berkisar antara Rp 5.000.000,- sampai 

dengan Rp 25.000.000,-. 

b) Mikro 75 iB 

Sama seperti mikro 25 iB, untuk pembiayaan ini digunakan 

untuk keperluan produktif, Yang membedakannya yaitu pada 

plafon pembiayaannya yaitu mencapai Rp 75.000.000,-. 
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Wawancara dengan Bapak Ferri Pratama selaku AOM (Account Officer Micro) di BRI 

Syariah KCP Metro, Pada Tanggal 17  Desember 2019. 
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c) Mikro 200 iB 

Nasabah hanya dapat meminjam dana sebagai modal usaha 

sebesar Rp 75.000.000,- sampai dengan Rp 200.000.000,- dengan 

tenor maksimal 60 Bulan.
48

 

Persyaratan umum pembiayaan mikro iB BRI Syar`iah: 

(1) Warga indonesia dan berdomisili di indonesia 

(2) Usia minimal 21 tahun/relah menikah untuk usia ≥18 tahun. 

(3) Wiraswasta yang usahanya sesuai prinsip syariah 

(4) Lama usaha calon nasabah: 

(a) Untuk mikro 75iB dan 200iB, lama usaha minimal 2 tahun 

(b) Untuk usaha mikro 25iB, lama usaha minimal 3 tahun 

(5) Tujuan pembiayaan untuk kebutuhan modal kerja atau 

investasi 

(6) Memiliki usaha tetap 

(7) Jaminan atas nama milik sendiri atau pasangan atau orang tua 

atau anak kandung. 

Persyaratan dokumen (umum): 

(1) Fotocopy KTP calon nasabah dan pasangan 

(2) Kartu keluarga dan akta nikah 

(3) Akta cerai/surat kematian (pasangan) 

(4) Surat ijin usaha/surat keterangan usaha 

Persyaratan dokumen (khusus) 
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(1) Jaminan 

(2) NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak) 

d) KUR Mikro IB 

Sebuah bantuan modal yang dapat digunakan para pelaku 

UKM untuk mengembangkan usaha nya, produk tersebut adalah 

Unit Mikro BRI Syariah iB. Melalui Produk pinjaman tersebut 

Bank BRI Syariah menyiapkan Dana pinjaman mulai dari Rp 

5.000.000,- sampai Rp 25.000.000,-. Persyaratan calon nasabah 

KUR Mikro iB 

(1) Individu (perorangan) yang melakukan usaha produktif dan 

layak. 

(2) Telah melakukan usaha secara aktif minimal 6 bulan 

(3) Persyaratan administrasi: 

(a) identitas berupa E-KTP 

(b) Kartu Keluarga 

(c) Surat ijin usaha 

(4) Ketentuan dan syarat pembiayaan 

(a) Besar pembiayaan maksimal Rp 25 juta per nasabah 

(5) Jenis pembiayaan: 

(a) Pembiayaan modal kerja jangka waktu maksimal 3 (tiga) 

tahun.  

(b) Pembiayaan investasi jangka waktu maksimal 5 (lima) 

tahun 
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(6) Tidak ada biaya administrasi.
49

 

2) Pembiayaan Non Mikro 

Pembiayaan ini digunakan untuk keperluan konsumtif atau 

untuk keperluan pribadi. BRI Syariah memiliki beberapa produk 

untuk jenis pembiayaan ini yaitu sebagai berikut: 

a) KPR (Kepemilikan Pembiayaan Rumah) 

Pembiayaan Kepemilikan Rumah kepada perorangan untuk 

memenuhi sebagian atau keseluruhan kebutuhan akan hunian 

dengan mengunakan prinsip jual beli (Murabahah) atau prinsip 

sewa menyewa (Ijarah) dimana pembayarannya secara angsuran 

dengan jumlah angsuran yang telah ditetapkan di muka dan 

dibayar setiap bulan. 

 

B. Hasil Penelitian 

1. Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro Di 

Bank BRI Syariah KCP Metro 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan 

tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Bank BRI Syariah memiliki strategi 

pemasaran untuk memperoleh nasabah. Berdasarkan wawancara dengan UH 

(UnitHead) dan AOM (Account Officer Micro) bahwa strategi pemasaran 
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yang digunakan oleh BRI Syariah KCP Metro dalam penjualan produknya 

yaitu: 

Berdasarkan wawancara dengan Ibu Tiara Wina Citra selaku Account 

Officer Micro di BRI Syariah KCP Metro. Bahwa Strategi Marketing yang 

digunakan BRI Syariah KCP Metro dalam meningkatkan pembiayaan usaha 

mikro yaitu dengan meluncurkan variasi produk, seperti:
50

 

1) Mikro 25 iB 

Mikro25 iB merupakan salah satu produk pembiayaan Mikro 

Banking yang ada di BRI Syariah KCP Metro yang digunakan untuk 

keperluan produktif (pengembangan usaha atau investasi). Plafon 

pembiayaannya berkisar antara Rp 5.000.000,- sampai dengan Rp 

25.000.000,-. 

2) Mikro 75 iB 

Sama seperti mikro 25 iB, untuk pembiayaan ini digunakan untuk 

keperluan produktif, Yang membedakannya yaitu pada plafon 

pembiayaannya yaitu mencapai Rp 75.000.000,-. 

3) Mikro 200 iB 

Nasabah hanya dapat meminjam dana sebagai modal usaha 

sebesar Rp 75.000.000,- sampai dengan Rp 200.000.000,- dengan tenor 

maksimal 60 Bulan. 
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4) KUR Mikro IB 

Sebuah bantuan modal yang dapat digunakan para pelaku UKM 

untuk mengembangkan usaha nya, produk tersebut adalah Unit Mikro 

BRI Syariah iB. Melalui Produk pinjaman tersebut Bank BRI Syariah 

menyiapkan Dana pinjaman mulai dari Rp 5.000.000,- sampai Rp 

25.000.000,-. 

Strategi harga (price) Berdasarkan wawancara dengan Bapak Ferri 

Pratama selaku AOM (Account Officer Micro) bahwa: “Harga sangat 

mempengaruhi penjualan suatu produk, dalam pembiayaan usaha mikro di 

Bank BRI Syariah KCP Metro margin yang berlaku relatif murah. Dalam 

pembiayaan diatas 75 juta, maka margin yang berlaku berkisar 0,9%. 

Sedangkan pembiayaan yang berada di bawah 75 juta margin yang 

diberikan berkisar 1% hingga 1,2%. Dan untuk pembiayaa KUR mikro yaitu 

dengan margin 0,3%”.51 

Keunggulan yang dimiliki produk ini yaitu pada angsuran 

pembiayaan yang bersifat flat atau tetap sampai angsuran tersebut lunas. 

Berbeda dengan bank konvensional, ada bank konvensional yang 

menggunakan strategi pemasaran, pada tahun pertama menggunakan 

angsuran flat atau tetap (suku bunga naik atau turun tidak terpengaruh 

jumlah angsuran tersebut) tetapi pada angsuran kedua atau berikutnya tetap 

menggunakan pengaruh suku bungan sehingga angsuran menjadi bukan flat 

atau tetap. Dengan demikian masyarakat akan merasa tenang karena selama 
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masa pembiayaan besar angsuran tidak akan berubah meskipun kondisi 

ekonomi sedang tidak baik. Sehingga dengan adanya keunggulan tersebut 

BRI Syariah KCP Metro dapat menarik minat nasabah terhadap produk 

pembiayaan usaha mikro.
52

 

Strategi Tempat atau lokasi suatu bank syariah sangat menentukan 

bagaimana bank syariah tersebut dikenal oleh masyarakat luas. Faktor 

tersebut juga mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah serta produk yang 

ditawarkan. Bank BRI Syariah KCP Metro berlokasi di Jl. Jenderal 

Sudirman No. 1 Kota Metro yang merupakan lokasi strategis dan mudah 

dijangkau oleh masyarakat baik melalui kendaraan umum maupun 

kendaraan pribadi. Lokasi BRI Syariah KCP Metro dapat dilalui oleh 

angkutan kota dan selain berada di pusat kota Metro juga dekat dengan 

fasilitas umum lainnya seperti pusat perbelanjaan, taman kota, pasar, cafe, 

dan warung makan, serta dekat masjid Taqwa yang merupakan masjid 

terbesar di kota Metro. Namun untuk lahan parkir BRI Syariah KCP Metro 

tidak begitu luas. 

Strategi Promosi yang dilakukan Bank BRI syariah KCP Metro pada 

produk pembiayaan usaha mikro adalah sebagai berikut: 

1) Pengiklanan  

Dalam rangka memperkenalkan produk-produk BRI Syariah 

KCP Metro sehingga masyarakat luas dapat terpengaruh dan tertarik 
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menjadi nasabah Bank BRI Syariah KCP Metro yaitu dengan 

menggunakan media elektronik dan media cetak. 

a) Media elektronik 

Di zaman modern seperti saat ini Bank BRI Syariah KCP 

Metro memanfaatkan hal tersebut dengan cara mamasarkan produk-

produk yang ada di BRI Syariah KCP Metro lewat media sosial, 

sehingga masyarakat bisa mengenal dan mengetahui produk-produk 

yang ada di BRI Syariah KCP Metro yaitu dengan memanfaatkan 

media sosial seperti website, facebook, Twitter, instagram, dan 

youtube. 

b) Media cetak 

Selain melalui media elektronik BRI Syariah KCP Metro 

juga menggunakan media cetak dengan melakukan pemasangan 

iklan melalui brosur. Dalam hal ini brosur BRI syariah KCP Metro 

menyebarkanya dengan cara open table yaitu pembagian brosur 

kepada masyarakat ditempat ramai seperti di perkumpulan 

komunitas dan masih banyak lagi
53

. 

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Okta selaku nasabah 

pembiayaan usaha mikro dengan pembiayaan 10 Juta. Ia tertarik 

dengan pembiayaan usaha mikro yaitu dengan adanya penyebaran 

brosur dimana sebelumnya ia tidak tertarik dengan produk 

pembiayaan usaha mikro untuk mengembangkan usahanya, namun 
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Wawancara dengan Ibu A. Damar Kinanti selaku  AOM (Account Officer Micro) di 

BRI Syariah KCP Metro, Pada Tanggal 17  Desember 2019. 
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kemudian hari ia tertarik karena ingin mengembangkan usahanya, 

sehingga ia mengajukan pembiayaan usaha mikro.
54

 

2) Penjualan Pribadi (personal selling) 

Dalam pemasaran pembiayaan usaha mikro dilaksanakan oleh 

UH (UnitHead), dan AOM (Account Officer Micro) dalam melayani, 

mensosialisasikan, menjelaskan kelebihan dan keunggulan produk 

pembiayaan usaha mikro kepada calon nasabah, serta melakukan survey 

langsung ke lapangan dengan melakukan kunjungan pada sektor Usaha 

Mikro ke pasar, pedagang, industri rumahan dan lain-lain.  

Strategi BRI Syariah KCP Metro khususnya personal selling 

yaitu dengan menggunakan sistem jemput bola dan canvasing atau door 

to door untuk mendekatkan diri dengan nasabah serta untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah BRI Syariah KCP Metro. 

Berdasarkan wawancara dengan Ibu Resti selaku nasabah 

pembiayaan usaha mikro dengan pembiayaan 25 Juta. Ia tertarik dengan 

pembiayaan usaha mikro yaitu dengan adanya jemput bola, dimana hal 

tersebut memudahkan nasabah dalam pengajuan pembiayaan usaha 

mikro.
55

 

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Ivan selaku nasabah 

pembiayaan usaha mikro dengan pembiayaan 25 Juta. Ia tertarik dengan 

pembiayaan usaha mikro yaitu dengan adanya  door to door dimana hal 

                                                             
54 Wawancara dengan  Bapak Okta selaku  nasabah di BRI Syariah KCP Metro, Pada 

Tanggal 15 Juni 2020 
55

 Wawancara dengan  Ibu Resti selaku  nasabah di BRI Syariah KCP Metro, Pada 

Tanggal 12 Juni 2020. 



45 
 

tersebut memudahkan nasabah dalam pengajuan pembiayaan usaha 

mikro karena ia dapat langsung menanyakan atau tanya jawab terkait 

produk pembiayaan usaha mikro.
56

 

3) Promosi Penjualan 

Promosi penjualan yang dilakukan BRI syariah KCP Metro 

yaitu dengan memberikan diskon margin. Dengan adanya diskon 

margin ini dapat dikatakan efektif dalam menarik minat nasabah, karena 

setiap orang akan menyukai sesuatu yang berkaitan dengan 

diskon/potongan harga sehingga mempermudah nasabah untuk segera 

membeli produk yang ditawarkan.
57

 

Dalam strategi People BRI Syariah KCP Metro menerapkan 

kepada karyawannya memperlakukan nasabah dengan baik, ramah, 

profesional, agar nasabah merasa nyaman dengan pelayanan yang di 

berikan oleh BRI Syariah KCP Metro yaitu dengan menggunakan 

pendekatan khusus dengan menjaga silaturahmi kepada siapapun dan 

dimanapun, serta melakukan follow up terhadap nasabah yang pernah 

ditawarkan produk pembiayaan usaha mikro. 

Bukti Fisik atau Physical Evidance ini bisa disajikan dalam 

berbagai bentuk, misalnya adanya logo atau simbol perusahaan, moto, 

brosur, penampilan staf, seragam karyawan, dekorasi eksternal dan 

internal, ruang tunggu yang nyaman, laporan, kartu nama, jaminan 

                                                             
56 Wawancara dengan  Bapak Ivan selaku  nasabah di BRI Syariah KCP Metro, Pada 

Tanggal 12 Juni 2020. 
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Wawancara dengan Bapak Iwan Mafa Sarwani selaku  UH (UnitHead) di BRI Syariah 

KCP Metro, Pada Tanggal 4 November 2019. 



46 
 

perusahaan dan lain sebagainya. Bank BRI Syariah KCP Metro 

memberikan layanan sebaik mungkin kepada para nasabahnya seperti 

tersedianya kamar mandi, mushola untuk nasabah yang membutuhkannya 

dan terlihat dari penampilan pegawai banknya yang berpakaian rapi dan 

sopan selalu melayani seluruh nasabahnya dengan memberikan 

kepercayaan nasabah kepada nasabah Bank BRI Syariah KCP Metro. 

Untuk pembiayaan usaha mikro nasabah langsung mendapatkan pelayanan 

UH (UnitHead) dan AOM (Account Officer Micro) yang khusus 

menangani pembiayaan usaha mikro. 

Proses menjadi salah satu unsur penting dalam pengembangan 

perbankan syariah untuk menghasilkan produk dengan mekanisme yang 

dapat berjalan efektif dan efesien dapat diterima dengan baik oleh nasabah 

perbankan syariah. 

2. Analisis Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha 

Mikro Di Bank BRI Syariah KCP Metro 

Strategi pemasaran yang digunakan Bank BRI Syariah KCP Metro 

dengan bank-bank lainya pada dasarnya menerapkan strategi pemasaran yang 

tidak jauh berbeda. Strategi yang diterapkan pada Bank BRI Syariah KCP 

Metro menggunakan beberapa strategi yang disesuikan dengan kebutuhan, 

segmentasi pasar dan sasaran yang dituju yaitu mengacu pada bauran 

pemasaran atau marketing mix yang meliputi Product (produk), Price (harga), 

Place (tempat), Promotion (promosi) [4P],dan dilengkapi aspek People 
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(orang), Process (proses), Physical evidence (bukti fisik) yang dijabarkan 

sebagai berikut: 

a. Product (produk) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian untuk di beli, untuk digunakan atau di konsumi 

yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.
58

 

Dari pemaparan teori diatas bahwa Bank BRI Syariah KCP Metro 

dalam meluncurkan produknya selalu memperhatikan kebutuhan pasar, 

yaitu dengan meluncurkan variasi produk dari produk tersebut sehingga 

dapat memenuhi pasar sasaran. 

b. Price (harga) 

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran 

dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. Faktor-faktor 

yang perlu dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga antara lain 

biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan perubahan 

keinginan pasar. 

Dari teori yang telah dijelaskan di BAB II, bahwa Bank BRI 

Syariah KCP Metro, dalam menentukan harga atau margin telah mempu 

bersaing dengan Bank lain, yaitu dengan menciptakan keunggulan yang 

dimiliki produk ini yaitu pada angsuran pembiayaan yang bersifat flat atau 

tetap sampai angsuran tersebut lunas. Berbeda dengan bank konvensional, 

ada bank konvensional yang menggunakan strategi pemasaran, pada tahun 

                                                             
58 Kasmir, Manajemen Perbankan Edisi Revisi ( Jakarta: Rajawali Pers, 2012), 213. 
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pertama menggunakan angsuran flat atau tetap (suku bunga naik atau turun 

tidak terpengaruh jumlah angsuran tersebut) tetapi pada angsuran kedua 

atau berikutnya tetap menggunakan pengaruh suku bungan sehingga 

angsuran menjadi bukan flat atau tetap. Dengan demikian masyarakat akan 

merasa tenang karena selama masa pembiayaan besar angsuran tidak akan 

berubah meskipun kondisi ekonomi sedang tidak baik. Sehingga dengan 

adanya keunggulan tersebut BRI Syariah KCP Metro dapat menarik minat 

nasabah terhadap produk pembiayaan usaha mikro. 

c. Place (tempat) 

Penentuan tempat atau lokasi suatu cabang Bank merupakan salah 

satu kebijakan yang sangat penting. Bank yang terletak dalam lokasi yang 

strategis sangat memudahkan nasabah dalam berurusan dengan Bank. 

Bank BRI Syariah KCP Metro berlokasi di Jl. Jenderal Sudirman 

No. 1 Kota Metro yang merupakan lokasi strategis dan mudah dijangkau 

oleh masyarakat baik melalui kendaraan umum maupun kendaraan pribadi. 

Lokasi BRI Syariah KCP Metro dapat dilalui oleh angkutan kota dan 

selain berada di pusat kota Metro juga dekat dengan fasilitas umum 

lainnya seperti pusat perbelanjaan, taman kota, pasar, cafe, dan warung 

makan, serta dekat masjid Taqwa yang merupakan masjid terbesar di kota 

Metro. Namun untuk lahan parkir BRI Syariah KCP Metro tidak begitu 

luas.  
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d. Promotion (promosi)  

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 

sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk perusahaan tersebut.
59

 

Promosi bertujuan menginformasikan kehadiran produk baru, brand 

awareness, ataupun mempertahankan penjualan produk.  

Bauran promosi ( promotion mix) terdiri dari lima unsur utama 

yaitu pengiklanan, penjualan pribadi, hubungan masyarakat dan publisitas, 

pemasaran langsung, serta promosi penjualan. 

Dari banyaknya srategi promosi yang di terapkan BRI Syariah 

KCP Metro terdapat srategi yang dianggap efektif diantaranya yaitu 

dengan Open table yaitu menyebar brosur ke pasar atau tempat usaha yang 

sudah berjalan dan berkembang, dengan menawarkan para pedagang atau 

pengusaha untuk pengajuan pembiayaan usaha mikro agar usaha yang 

dijalankan lebih berkembang besar. Kemudian dengan menggunakan 

strategi personal selling yaitu dengan menggunakan sistem jemput bola 

dan canvasing atau door to door, strategi ini dianggap lebih efektif karena 

dapat berinteraksi secara langsung, dan para calon nasabah serta dapat 

melakukan tanya jawab kepada UH (UnitHead) dan AOM (Account  

Officer Micro). 
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e. Orang (people) 

People yaitu semua orang yang terlibat aktif dalam pelayanan dan 

mempengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi, pelanggan, dan 

pelanggan-pelanggan lain yang ada dalam lingkungan pelayanan.
60

 

Strategi people yang di jalankan oleh Bank BRI syariah KCP 

Metro telah sesuai dengan teori yang telah dijelaskan diatas yaitu Bank 

BRI Syariah KCP Metro menerapkan kepada karyawannya 

memperlakukan nasabah dengan baik, ramah, profesional, agar nasabah 

merasa nyaman dengan pelayanan yang di berikan oleh BRI Syariah KCP 

Metro yaitu dengan menggunakan pendekatan khusus dengan menjaga 

silaturahmi kepada siapapun dan dimanapun, serta melakukan follow up 

terhadap nasabah yang pernah ditawarkan produk pembiayaan usaha 

mikro. 

f. Bukti Fisik (Physical Evidance) 

Merupakan perangkat sarana dan prasarana yang bernilai tambah 

dan mendukung pelayanan dan dipergunakan dalam menyajikan kualitas 

produk dan jasa kepada nasabah. Bukti Fisik atau Physical Evidance ini 

bisa disajikan dalam berbagai bentuk, misalnya adanya logo atau simbol 

perusahaan, moto, brosur, penampilan staf, seragam karyawan, dekorasi 

eksternal dan internal, ruang tunggu yang nyaman, laporan, kartu nama, 

jaminan perusahaan dan lain sebagainya.  

                                                             
60 Kasmir, Manajemen Perbankan Edisi Revisi., 214. 
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Bank BRI Syariah KCP Metro memberikan layanan sebaik 

mungkin kepada para nasabahnya seperti tersedianya kamar mandi, 

mushola untuk nasabah yang membutuhkannya dan terlihat dari 

penampilan pegawai banknya yang berpakaian rapi dan sopan selalu 

melayani seluruh nasabahnya dengan memberikan kepercayaan nasabah 

kepada nasabah Bank BRI Syariah KCP Metro. 

g. Proses (Process) 

Proses merupakan suatu metode pengoperasian atau serangkaian 

tindakan yang diperlukan untuk menyajikan produk dan jasa yang baik 

kepada nasabah, yang meliputi sistem dan prosedur, termasuk persyaratan 

ataupun ketentuan yang diberlakukan oleh bank terhadap produk dan jasa 

bank yang akan merefleksikan penilaian terhadap kualitas pelayanan.
61

 

Proses menjadi salah satu unsur penting dalam pengembangan 

perbankan syariah untuk menghasilkan produk dengan mekanisme yang 

dapat berjalan efektif dan efesien dapat diterima dengan baik oleh nasabah 

perbankan syariah. Dalam hal ini, Bank BRI Syariah KCP Metro dalam 

proses pembentukan pembiayaan usaha mikro sangat memperhatikan 

segala aspek baik dari segi produknya itu sendiri maupun karyawannya. Di 

BRI Syariah KCP Metro Untuk mekanisme layanan dalam hal pembiayaan 

usaha mikro ada beberapa tahapan yang dilakukan oleh bank BRISyariah 

KCP Metro dalam melayani calon nasabahnya. Yang pertama yaitu 

tahapan permohonan pembiayaan, fotocopy KTP suami atau istri kepada 

                                                             
61 Ikatan Bankir Indonesia, Mengelola Bisnis Pembiayaan Bank syariah., 222. 
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marketing dengan dilampiri legalitas usaha, fotocopy kartu keluarga, dan 

fotocopy dokumen agunan.  

Tahapan yang kedua yaitu dilakukan BI checking calon nasabah 

untuk mengetahui bagaimana karakter calon nasabah tersebut, apakah 

nasabah tersebut sebelumnya pernah bermasalah dengan angsuran atau 

tidak. Apabila tidak ada masalah maka akan dilakukan tahapan berikutnya 

yaitu survey, pada tahap ketiga ini dilakukan survey oleh pihak 

BRISyariah untuk meneliti kelayakan calon nasabah, dari pihak 

BRISyariah melakukan survey tentang kondisi, potensi ataupun usaha 

didaerah yang mampu dijangkau oleh cabang yang dilakukan oleh account 

officer mikro (AOM), UH (Unithead) dan manajer marketing 

mikro/pincapem, kemudian hasil survey tersebut dituangkan dalam bentuk 

laporan kunjungan nasabah (LKN). 

Tahap yang keempat adalah analisa yang dilakukan oleh marketing 

terhadap permohonan pembiayaan usaha mikro, dan marketing 

menyiapkan kelengkapan berkas yang akan digunakan untuk akad. 

Kemudian dilakukan akad. Tahapan kelima adalah tahapan pemeriksaan 

berkas persyaratan pembiayaan dan melakukan pengecekan agar dapat 

segera dicairkan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Kesimpulan penelitian ini yaitu bahwa BRI Syariah KCP Metro telah 

melaksanakan Strategi marketing dalam meningkatkan pembiayaan usaha 

mikro dengan menggunakan bauran pemasaran yang meliputi place, product, 

price, promotion, People, Process, Physical evidence. Namun bauran 

pemasaran pada promotion tedapat promosi yang dianggap kurang efektif 

seperti promosi lewat komunitas, dan pengiklanan dengan melalui media 

elektronik seperti facebook, Twitter, website dan instagram. Kemudian pada 

promosi penjualan, meskipun BRI Syariah KCP Metro telah melakukan 

promosi penjualan dengan memberikan diskon margin, namun hal tersebut 

belum mampu meningkatkan pembiayaan usaha mikro.  karena dari sekian 

promosi yang dilakukan BRI Syariah KCP Metro dalam meningkatkan 

pembiayaan usaha mikro hanya beberapa promosi yang di anggap efektif, 

seperti sistem jemput bola, canvasing atau door to door dan open table. 

 

B. Saran 

Saran yang dapat peneliti berikan yang mungkin bermanfaat bagi BRI 

Syariah KCP Metro yaitu lebih memperbanyak marketing mikro agar lebih 

efektif dalam melayani nasabah pembiayaan usaha mikro. 
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD) 

STRATEGI MARKETING DALAM MENINGKATKAN PEMBIAYAAN 

USAHA MIKRO (STUDI KASUS DI BANK BRI SYARIAH KCP METRO) 

 

Wawancara 

A. Wawancara diberikan kepada BOS (Branch Operation Supervisor) 

adalah sebagi berikut: 

1. Bagaimana Struktur Organisasi PT. BRI Syariah KCP Metro? 

2. Bagaimana Standar Operasional Prosedur Struktur Organisasi PT. BRI 

Syariah KCP Metro? 

B. Wawancara diberikan kepada UH (UnitHead) dan AOM (Account 

Officer Micro) adalah sebagi berikut: 

1. Apa saja produk pembiayaan usaha Mikro? 

2. Bagaimana Pemasaran yang digunakan Bank BRI Syariah dalam 

memasarkan produk Pembiayaan Usaha Mikro? 

3. Berapa margin/bagi hasil yang diberikan BRI Syariah KCP kepada 

nasabah? 

4. Lokasi yang bagaimanakah yang dipilih oleh BRI Syariah KCP Metro 

untuk memasarkan produk pembiayaan Usaha Mikro dan apakah yang 

menjadi alasan memilih lokasi tertentu? 

5. Promosi apakah yang dilakukan BRI Syariah KCP Metro untuk 

meningkatkan pembiayaan usaha mikro? 
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6.  Diantara kegiatan promosi tersebut, manakah promosi yang lebih 

efektif dalam meningkatkan pembiayaan Usaha Mikro? 

7. Bagaimana Pemasaran yang digunakan Bank BRI Syariah dalam 

memasarkan produk Pembiayaan Usaha Mikro? 

8. Bagaimana Strategi Marketing dalam meningkatkan Pembiayaan 

Usaha Mikro? 

9. Apakah bangunan fisik, ruang tunggu, dekorasi eksternal maupun 

internal BRI syariah KCP Metro menjadi salah satu faktor penguat 

untuk meningkatkan pembiayaan Usaha Mikro? 

10. Bagaimana proses dalam pengajuan sampai pencairan pembiayaan 

usaha mikro? 

C. Wawancara diberikan kepada  Bpk Ivan, Ibu Resti, Bpk Okta selaku 

nasabah pembiayaan usaha mikro adalah sebagi berikut: 

1. Produk apa yang bapak/Ibu gunakan di Bank BRI Syariah KCP Metro? 

2. Berapa besaran margin/bagi hasil yang diberikan pihak bank kepada 

nasabah? 

3. Faktor apa yang membuat Bapak/Ibu tertarik dengan produk 

pembiayaan Usaha Mikro di Bank BRI Syariah KCP Metro? 
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pada tahun 2008/2009 

3. Sekolah Menengah Pertama (SMP) di SMP N 2 Natar yang diselesaikan pada 

tahun 2011/2012 

4. Sekolah Menengah Atas (SMA) di SMA N 6 Metro yang diselesaikan pada 

tahun 2015/2016 

5. Pada tahun 2019/2020, penulis terdaftar sebagai Program Studi S1 Perbankan 

Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) 

Metro 

 

 

 

 


