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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN PEMBIAYAAN
MITRA GUNA

(STUDI KASUS BANK SYARIAH MANDIRI KC BANDAR LAMPUNG)

Oleh
ARIS TRIANA
NPM:1602100009

Produk Pembiayaan Mitra Gunamerupakan pemberian fasilitas
pembiayaan konsumer kepada sejumlah pegawai (kolektif) dengan rekomendasi
perusahaan atau instansi (approve company) dimana pembayaran angsurannya
dikoordinasi oleh perusahaan atau instansi melalui pemotongan gaji langsung.
Pembiayaan Mitra Guna Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung sejak tahun
2016 hingga saat ini mengalami peningkatan hal tesebut dipengaruhi oleh strategi
yang digunakan oleh Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung yaitu Bank
Syariah Mandiri KC Bandar Lampung dalam memasarkan produk pembiayaan
Mitra Guna menjalin kerjasama dengan beberapa intansi yang ada diBandar
Lampung Namun terdapat konsekuensi finansial didapatkan oleh Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung yaitu Bank Syariah Mandiri KC.
Bandar Lampung menyediakan dana yang disebut dengan istilah dana
Maintenance.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui untuk mengetahui strategi
pemasaran guna meningkatkan pembiayaan Mitra Guna di Bank Syariah Mandiri
KC. Bandar Lampung.Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
field research atau penelitian lapangan. sifat penelitian dalam penelitian ini adalah
deskriptif kualitatif yaitu menggambarkan secara sistematis fakta tentang strategi
pemasaran dalam meningkatkan pembiayaan Mitra Guna pada Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung. Peneliti menggunakan teknik
pengumpulan data dengan metode wawancara dan dokumentasi. Wawancara
dilakukan kepada Branch Manager, CBRM/RBRM, dan nasabah pembiayaan
Mitra Guna Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung, sedangkan
dokumentasi diambil dari data-data, buku, internet, dan media yang berhubungan
dengan fokus penelitian.

Berdasarkan hasil penelitian, Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung
dalam strategi pemasarannya telah sesui degan pemasaran syariah dan
menggunakan jenis pemasaran atau promosi Publisitas, yang artinya Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung dalam meningkatkan ataupun dalam mendapatkan
nasabah melakukan sistem lobbying, walaupun dalam penggunaan strategi
promosi publisitas tersebut Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung
mendapatkan konsekuensi finansial berupa dana Maintenance.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Bank Syariah adalah lembaga keuangan yang usaha pokoknya
memberikan pembiayaan dan jasa-jasa lainnya dalam lalu lintas
pembayaran serta peredaran uang yang pengoperasiannya disesuaikan
dengan prinsip syariat Islam.* Di Indonesia bank syariah lahir sekitar
tahun 90-an atau tepatnya setelah ada Undang-Undang No.7 Tahun 1992,
yang direvisi dengan Undang-Undang Perbankan No.10 Tahun 1998, dari
peraturan perundang-undangan tersebut dapat diketahui bahwa tujuan
dikembangkan bank syariah adalah untuk memenuhi kebutuhan jasa
perbankan bagi masyarakat yang tidak menerima konsep bunga.
keberadaan bank syariah semakin mapan setelah diundangkannya Undang-
Undang No. 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah.?

Bank Syariah semakin berlomba-lomba setelah dikeluarkannya
Undang-Undang No. 21 Tahun 2008 dalam mengeluarkan produk-produk
dan jasa-jasa yang sesuai dengan prinsip syariat Islam yang memberikan
kemudahan, keuntungan serta kepuasan bagi nasabahnya, tentunya untuk
memperkenalkan produk-produk yang ada di perbankan khususnya
perbankan syariah adalah dengan cara memasarkan produk tersebut.

Perbankan sebagai penyedia jasa keuangan tentunya tidak bisa lepas

'Muhamad, Manajemen dana bank syariah, ( Jakarta : Rajawali Pers, 2015) , 2
2 .
Ibid., 3-4.



dengan istilah pemasaran, guna menunjang pamasaran suatu perusahaan
tentunnya perlu adanya setrategi pemasaran.

Strategi pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar sasaran
yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh
perusahaan dan menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan
yang dapat memuaskan pasar sasaran. Perusahaan perlu menetapkan
strategi dasar atau disebut grand strategy atau strategi inti. Jika grand
strategy ini sudah benar maka diharapkan perusahaan akan berhasil
mencapai sasaran tesebut, diharapkan pasar akan menguasai market share
yang luas ataupun market position yang mantap. Market share atau
pangsa pasar artinya penguasaan luas pasar, sedangkan market position
ialah kedudukan yang kokoh dari suatu produk pada suatu pasar.’

Strategi pemasaran Perbankan dilakukan secara terpadu sebagai
usaha untuk memuaskan keinginan nasabah. Secara umum strategi
pemasaran dilakukan dengan menerapkan Marketing Mix (bauran
pemasaran), Kotler dan Keller menyatakan bahwa bauran pemasaran
adalah sekumpulan alat pemasaran yang dapat digunakan oleh perusahaan
untuk mencapai tujuan pemasarannya.* Bauran pemasaran terdiri dari
Product (produk), Price (harga), Place (tempat), dan Promotion

(promosi).

*Buchari Alma, Kewirausahaan, (Bandung : Alfabeta, 2013) , 195
*Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Konteporer,
(Bandung : Alfabeta,2017),9-10.



Produk adalah titik sentral dari kegiatan marketing, semua
kegiatan marketing lainnya digunakan untuk menunjang pamasaran
produk.® 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, oleh karena itu harga sangat penting dalam sistem
pemasaran perusahaan. Selain itu promosi merupakan komponen yang
dipakai dalam bauran pemasaran untuk memberitahukan dan
mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat
mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut.®

Dalam rangka mensosialisasikan berbagai kegiatan, tentunya bank
syariah pada umumnya dan khususnya Bank Syariah Mandiri perlu
mengkomunikasikan setiap produk-produk yang ditawarkan. Hal ini
dilakukan agar masyarakat mengetahui dan memiliki minat manfaat dari
produk bank syariah yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan dan
keinginan. Oleh karena itu, tentunya bank syariah harus melakukan
strategi pemasaran.

Beberapa lembaga keuangan mempunyai tujuan yang sama, akan
tetapi strategi yang digunakan untuk mencapai tujuan tersebut sudah tentu
berbeda. Pada umumnya semua jajaran manajemen lembaga keuangan

akan selalu membuat rencana-rencana yang baik dan tepat. Jadi jelaslah

® Buchari Alma, Kewirausahaan,(Bandung : Alfabeta, 2013), 202.
6 -
Ibid., 15



masalah strategi bagi suatu lembaga keuangan sangatlah penting sebab
strategi tersebut merupakan penentuan tercapainya tujuan yang telah
direncanakan.

Bank Syariah harus mampu memutuskan kegiatan strategi apa
yang tepat bagi suatu produk yang dimiliki oleh perusahaan. Sebab setiap
produk memiliki target pasar yang berbeda, sehingga pendekatan strategi
yang dilakukan pun akan berbeda pula. Salah satunya adalah produk yang
ditawarkan oleh Bank Syariah Mandiri yaitu produk pembiayaan atau
financing.

Pembiayaan atau financing adalah penyedian uang atau tagihan
yang dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau
kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang
dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan teresebut setelah jangka
waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.” Orientasi pembiayaan
yang diberikan oleh Bank Syariah Mandiri adalah untuk meningkatkan
dan mengembangkan nasabah Bank Syariah Mandiri dalam berbagai
sektor, seperti hal nya adalah Produk Pembiayaan Implan.

Produk Pembiayaan Implan adalah pemberian fasilitas
pembiayaan konsumer kepada sejumlah pegawai (kolektif) dengan
rekomendasi perusahaan atau instansi (approve company) dimana
pembayaran angsurannya dikoordinasi oleh perusahaan atau instansi

melalui pemotongan gaji langsung. Pengajuan-nya tersebut bisa dilakukan

’Kasmir, Manajemen Perbankan , (Jakarta : Raja Grafindo Persada, 2003), 73.



secara massal (kelompok) maupun secara individu (perorangan).
Pembiayaan Implan dapat mengakomodir kebutuhan pembiayaan bagi
para karyawan perusahaan.Pembiayaan Implan digunakan oleh pengguna
dana untuk memenuhi kebutuhan yang sifatnya konsumtif dan akan habis
dalam memenuhi kebutuhannya.®

Produk pembiayaan implan pada Bank Syariah Mandiri KC
Bandar Lampung diluncurkan sejak tahun 2011, dimana produk
pembiayaan Implan ini merupakan produk pertama Bank Syariah
diwilayah Lampung yang telah menggunakan sistem Payroll sejak tahun
2017.° Artinya sistem adminsitrasi penggajian perusahaan untuk para
karyawan-nya dapat dilakukan secara mudah di Bank Syariah Mandiri KC.
Bandar Lampung, sehingga bagi nasabah pembiyaan Implan karyawan
perusahaan yang telah bekerja sama dengan Bank Syariah Mandri Kantor
Cabang Bandar Lampung dalam pembayaran angsuran pembiyaan dapat
didebet dari saldo nasabah pembiyaan Implan setiap bulannya. Pada saat
ini produk pembiayaan Implan di Bank Syariah Mandiri KC. Bandar
Lampung tidak lagi menggunakan nama atau istilah Implan atau BSM
Implan, namun telah berganti nama menjadi produk pembiayaan Mitra

Guna

fwww.BankSyariah Mandiri. co.id di akses pada 10 November 2019

*Wawancara dengan Bapak Irwan Dermawan Hasan, selaku Consumer Banking
Relationship Manager di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 5
November 2019.


http://www.bank/

Suatu lembaga keuangan seperti Bank Syariah khususnya Bank
Syariah Mandiri KC Bandar Lampung yang berorientasi terhadap
keuntungan sudah pasti membutuhkan apa yang disebut strategi pamasaran
Bank. Kebutuhan akan pemasaran tentunya tidak dapat dielakan karena
perkembangan pasar dan persaingan yang semakin berat. Pemasaran perlu
digunakan oleh Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung dalam
pengembangan produk Pembiayaan Mitra Guna, dimana produk
pembiayaan Mitra guna selalu pengalami peningkatan sejak tahun 2016
hingga 2019 seperti tabel berikut:

Tabel 1.1

Pembiayaan Mitra Guna Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung

Tahun Total Pembiayaan Mitra Jumlah
Guna (Rp) Nasabah
2016 Rp. 8.993.833.000 168
2017 Rp.9.736.064.000 231
2018 Rp.10.386.284.000 324
2019 Rp.10.903.543.000 367

Sumber : wawancara Bapak Irwan Dermawan Hasan

Dapat dilihat dari tabel diatas bahwa total pembiayaan Mitra
Guna Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung mengalami
peningkatan sejak tahun 2016 hingga 2019. Dituturkan oleh Bapak Irwan

Dermawan Hasan selaku Consumer Banking Relationship Manager



bahwa data tersebut adalah data dari nasabah yang telah menggunakan
sistem payroll, dan terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi
pengingkatan pembiayaan Mitra Guna Teresebut salah satunya adalah
strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri melalui
Strategi Penetrasi Pasar atau promosi.

Promosi yang digunakan oleh Bank Syariah Mandiri Kantor
Cabang Bandar Lampung adalah dengan menggunakan promosi publisitas,
dimana kegiatan promosi ini untuk memancing nasabah melalui kegiatan
pameran, pembukaan stan promosi di pusat perbelanjaan atau perusahaan,
sponsorsip kegiatan, dengan menggunakan alat-alat promosi seperti
komunikasi perusahan, publisitas produk dan lobbying.™

Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung telah
menjalin kerja sama dengan beberapa Kementrian dan perusahaan BUMN,
ada enam intansi yang telah menjalin kerja sama yaitu Kemenag Kota
Bandar Lampung, Kemenag Provinsi, MTS N 1 Bandar Lampung, MTS N
2 Bandar Lampung, PT Bukit Asam Tbk Lampung, dan PT PLN Unit
Induk Distribusi Lampung, hal tersebut merupakan salah satu bentuk
keberhasilan strategi pemasaran dalam bentuk promosi yang dilakukan

oleh Bank Syariah Mandir KC. Bandar Lampung.**

M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta,
2012), 185.

"Wawancara dengan Bapak Irwan Dermawan Hasan, selaku Consumer Banking
Relationship Manager di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 5
November 2019.



Namun terdapat konsekuensi finansial didapatkan oleh Bank
Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung yaitu Bank Syariah
Mandiri KC. Bandar Lampung menyediakan dana yang disebut dengan
istilah dana Maintenance. Dana Maintenance tersebut digunakan oleh
Bank Syariah Mandiri dalam mendukung hubungan antara bendahara dan
pihak Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung dalam bentuk
presentase tertentu. Presentase tertentu tersebut tidak lebih dari satu persen
dari total pembiayaan yang dilakukan oleh karyawan suatu intansi atau
perusahaan yang telah melakukan pembiayaan diBank Syariah Mandiri
KC.Bandar Lampung.*?

Tentunya untuk meningkatkan pembiayaan Mitra Guna maka
diperlukan strategi pemasaran yang tepat agar tercapainya target dan
tujuan yang telah ditetapkan,dan tentunya juga harus sesuai dengan
prinsip-prinsip kaidah pemasaran syariah, karena kegiatan marketing juga
tidak mudah, mengingat persaingan yang dihadapi dipasar maka
diperlukan strategi yang tepat. Berdasarkan uraian diatas, peneliti tertarik
untuk membuat penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran dalam
Meningkatkan Pembiayaan Mitra Guna” (Studi Kasus Bank Syariah

Mandiri KC Bandar Lampung).

Wawancara dengan Bapak Irwan Dermawan Hasan, selaku Consumer Banking
Relationship Manager di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 5
November 2019.



B. Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan uraian dan paparan dari latar belakang diatas serta
untuk menjelaskan objek penelitian, maka penyusun merumuskan pokok
masalah dalam penelitian ini sebagai berikut : “Bagaimana Strategi
Pemasaran Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung dalam

meningkatkan Pembiayaan Mitra Guna ?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitan ini adalah untuk mengetahui strategi
pemasaran guna meningkatkan pembiayaan Mitra Guna di Bank
Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung.
2. Manfaat Penelitian
Dengan dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat
memberikan manfaat :
a. Secara Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya khazanah
keilmuwan lembaga keuangan syariah Kkhususnya mengenai
strategi pemasaran dalam meningkatkan pembiayaan Mitra Guna.
b. Secara Praktis
Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat dijadikan
masukan bagi para praktisi dalam menyikapi masalah mengenai

strategi pemasaran dalam meningkatkan pembiayaan Mitra Guna.
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D. Penilitian Relevan

Berdasarkan penelusuran pustaka yang telah peniliti lakukan,
terdapat beberapa karya tulis ilmiah yang relevan dengan penelitian yang
akan dilakukan diantaranya adalah sebagai berikut :

Penelitian skripsi yang dilakukan oleh Siti Nasroh Nasution
mahasiswi Universitas Islam Negeri Sumatra Utara Program Studi
Ekonomi Islam Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, dengan Judul
“Analisis Strategi Marketing Bank Syariah Mandiri Dalam Meningkatkan
Pembiayaan BSM Implan Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KC
Pematangsiantar.” Dalam penelitian tersebut mengemukakan bahwa untuk
menganalisis peningkatan pembiayaan BSM Implan pada Bank Syariah
Mandiri KC. Pematangsiantar menggunakan analisis SWOT guna
mengetahui analisis internal (IFAS) dalam berbagai kemungkinan
kekuatan (strenght) dan kelemahan (weakness), serta menganalisis
lingkungan ekternal (EFAS) untuk mengetahui berbagai kemungkinan
peluang (opportunities) dan ancaman (treath).*®

Penelitian yang selanjutnya adalah penelitian yang dilakukan
Darmawati Mahasiswi Jurusan Ekonomi Islam Fakultas Syriah dan IImu
Hukum Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, dengan judul,
“Sistem Pembiayaan Implan Pada PT. Bank Syariah Mandiri Kantor
Cabang Pembantu Tanjung Balai Karimun Ditinjau Menurut Sistem

Ekonomi Islam.” Dalam penelitian tersebut mengemukakan bahwa sistem

Bsiti Nasroh Nasution.“Analisis Strategi Marketing Bank Syariah Mandiri Dalam
Meningkatkan Pembiayaan BSM Implan Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KC
Pematangsiantar.” Skripsi pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sumatra Utara, 2017.
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pembiayaan Implan pada Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
Tanjung Bali Karimun harus memenuhi prosedur yang berlaku menurut
tinjauan sistem ekonomi Islam terhadap prosedur pembiayaan Implan pada
PT Bank Syariah Mandiri KCP Tanjung Balai Karimun tidak bertentangan
dengan sistem ekonomi Islam.**

Penelitian yang peneliti lakukan jika dibanding dengan
penelitian terdahulu memiliki perbedaan bahwa penelitian yang peneliti
kemukakan terfokus pada strategi pemasaran yang dilakukan dalam
meningkatkan pembiayaan Mitra Guna di Bank Syariah Mandiri KC.
Bandar Lampung. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Siti Nasroh
Nasution lebih terfokus pada analisa SWOT pada penerapan strategi Bank
Syariah Mandiri dalam meningkatkan pembiayaan Implan, dan penelitian
yang dilakukan oleh Damayanti lebih difokuskan pada sistem atau
prosedur pembiayaan Implan menurut tinjauan prespektif ekonomi Islam

di Bank Syariah Mandiri KCP Tanjung Balai Karimun.

“Darmawati, “Sistem Pembiayaan Implan Pada PT. Bank Syariah Mandiri Kantor
Cabang Pembantu Tanjung Balai Karimun Ditinjau Menurut Sistem Ekonomi Islam.” Skripsi
pada Jurusan Ekonomi Islam Fakultas Syariah dan IImu Hukum Universitas Islam Negeri
Sultan Syarif Kasim Riau, 2012.



BAB I1
KERANGKA TEORI
A. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi Pemasaran
Pemasaran (marketing) berasal dari kata market (pasar). secara
sederhana pasar dapat dipahami sebagai tempat dimana sekelompok
penjual dan pembeli bertemu untuk melaksanakan kegiatan transaksi
tukar menukar barang. Pemasaran merupakan kegiatan dalam rangka
penciptaan yang tidak hanya kegunaan tempat atau place,utility, dan
kegunaan waktu, tetapi juga penciptaan kegunaan pemilikan.
Memasarkan barang tidak berarti hanya menawarkan barang atau
menjual tetapi lebih luas dari itu. *°
Definisi pemasaran menurut Kottler dan Armstrong
mendefinisikan pemasaran sebagai berikut : Pemasaran adalah sebuah
proses yang dilakukan perusahaan untuk menciptakan nilai (creating
value) untuk pelanggan dan membangun hubungan dengan pelanggan
agar dapat mendapakan nilai (capturing value) dari mereka sebagai
gantinya.'®
Secara umum pemasaran dapat diartikan sebagai suatu proses

sosial yang merancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi

> Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen dalam persaingan Bisnis Konteporer,(
Bandung: Alfabeta 2017), 2

1 Hendy Mustiko Aji, Manajemen Pemasaran Syariah Teori dan Praktik, (Yogyakarta:
UPP STIM YKPN, 2019), 49
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kebutuhan dan keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan
kepuasan yang optimal kepada pelanggan.

Banyak rumusan tentang apa itu strategi, salah satunya adalah
yang terkait dengan penetapan keputusan yang harus diambil dalam
menghadapi para pesaing di dalam lingkungan kehidupan yang saling
memiliki ketergantungan, sehingga perlu ada kegiatan yang diarahkan
terutama dalam memperkirakan perilaku satu dengan yang lainnya.
Strategi merupakan suatu pernyataan yang mengarahkan bagaimana
masing-masing individu dapat bekerja sama dalam suatu organisasi,
dalam upaya pencapaian tujuan dan sasaran organisasi tersebut.*’

Perusahaan perlu menetapkan strategi dasar atau disebut
grand strategy atau strategi inti. Jika grand strategy ini sudah benar
maka diharapkan perusahaan akan berhasil mencapai sasaran tesebut.
Diharapkan pasar akan menguasai market share yang luas ataupun
market position yang mantap. Market share atau pangsa pasar artinya
penguasaan luas pasar, sedangkan market position ialah kedudukan
yang kokoh dari suatu produk pada suatu pasar.*® Oleh karena itu maka
pentingnya sebuah perusahaan untuk menetapkan strategi dasar atau
grand strategy untuk menguasai market share dan market position

yang mantap.

17 Sofjan Assauri, Strategic Management Sustainable Competitive Advantages, (Depok :
Rajawali Pers, 2017) , 2-3
'8 Buchari Alma, Kewirausahaan, (Bandung : Alfabeta, 2013), 195
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2. Tujuan dan Fungsi Strategi Pemasaran.

Secara umum, setidaknya ada 2 tujuan strategi pemasaran, diantaranya

adalah :

a) Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam tim
pemasaran. Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan standar
prestasi yang telah ditentukan sebagai dasar logis dalam mengambil
keputusan pemasaran.

b) Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi
perubahan dalam pemasaran.*®

Secara garis besar ada 4 fungsi Strategi Pemasaran diantaranya adalah :

a) Meningkatkan motivasi untuk melihat masa depan, strategi
pemasaran berupaya untuk memotivasi manajemen perusahaan agar
berpikir dan melihat masa depan dengan cara yang berbeda.

b) Koordinasi Pemasaran yang lebih efektif. Strategi pemasaran ini
berfungsi untuk mengatur arah jalannya perusahaan sehingga
membentuk tim koordinasi lebih efektif dan tepat sasaran.

¢) Merumuskan tujuan perusahaan. Dengan adanya strategi pemasaran
maka perusahaan akan terbantu untuk membuat detai tujuan yang
akan dicapai, baik jangka pendek maupun jangka panjang.

d) pengawasan kegiatan pemasaran, dengan adanya strategi pemasaran
maka perusahaan akan memilki standar prestasi kerja para

karyawannya.”

“Miguna Astuti & Agni Rizkita ~Amanda, Pengantar Manajemen
Pemasaran,(Yogyakarta: CV Budi Utama, 2020), 24
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3. Macam-Macam Strategi Pemasaran

Pada prinsipnya ada lima macam strategi pamasaran yang dapat

dilakukan oleh perbankan yaitu sebagai berikut :

a)

b)

d)

Strategi Penetrasi Pasar

Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha
perusahaan atau bank meningkatkan jumlah nasabah baik secara
kuantitas maupun kualitas pada pasar saat ini melalui peromosi
Strategi Pengembangan Produk

Strategi pengembangan produk perbankan merupakan usaha
meningkatkan jumlah nasabah dengan cara mengembangkan atau
memperkenalkan produk-produk baruperbankan. Inovasi dan
kreativitas dalam penciptaan produk menjadi salah satu kunci
utama dalam strategi ini.

Strategi Pengembangan Pasar

Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu usaha
membawa produk ke arah pasar baru dengan membuka atau
mendirikan anak-anak cabang baru yang dianggap cukup startegi
atau menjalin kerjasama dengan pihak lain dalam rangka untuk
menambah nasabah baru.

Strategi Integrasi

Strategi integrasi merupakan strategi pilihan akhir yang biasanya

ditempuh oleh bank yang mengalami kesulitan likuiditas sangat

2pid, 23



16

parah. Biasanya yang akan dilakukan adalah strategi diversifikasi
horisontal, yaitu penggabungan bank-bank (merger).
e) Strategi Diversifikasi

Strategi  diversifikasi baik diversifikasi konsentrasi maupun
diversifikasi  konglomerat. Diversifikasi Konsentrasi yang
dimaksud disini adalah bank memfokuskan kepada satu segmen
pasar tertentu dengan menawarkan berbagai varian perbankan
dimiliki. Sementara diversifikasi konglo merat adalah perbankan
memfokuskan dirinya dalam memberikan berbagai varian produk

perbankan kepada kelompok konglomerat.*

4. Bauran Pemasaran
a. Bauran Pemasaran
Alat yang digunakan oleh perusahaan dalam Kkegiatan
pemasaran disebut dengan bauran pemasaran atau marketing mix,
disebut bauran (mix) karena merupakan kombinasi atau gabungan dari
beberapa alat pemasaran. Kotler dan Keller menyatakan bahwa bauran
pemasaran adalah sekumpulan alat pemasaran yang dapat digunakan

oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya.

*!Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta,
2010),79-81
2 Donni Juni Priansa, Prilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Konteporer,
(Bandung : Alfabeta,2017), 9-10.
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Bauran pemasaran dapat diartikan sebagai perpaduan
seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh
parusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar
sasaran.”® Manajemen pemasaran mengenal empat strategi pemasaran

yang lazim disebut bauran pemsaran 4P yaitu sebagai berikut :

a. Product (Produk)

Produk adalah titik sentral dari kegiatan marketing.
semua kegiatan marketing lainnya digunakan untuk menunjang
pamasaran produk.?* Satu hal yang perlu diperhatikan bagaimana
pun hebatnya usaha promosi distribusi dan harga yang baik jika
tidak diikuti oleh produk yang bermutu dan disenangi oleh
konsumen maka kegiatan marketing mix ini tidak akan berhasil.

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.

ZNur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran 14.
2 Buchari Alma, Kewirausahaan,(Bandung : Alfabeta, 2013), 202.
#|bid., 15
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c. Place (Tempat)

Perlu diperhatikan darikeputusan mengenai tempat
adalah sebagai berikut :
1) sistem transportasi perusahaan
2) sistem penyimpanan
3) pemilihan saluran distribusi®

Bagi perbankan, pemilihan lokasi (tempat) sangatlah
penting, dalam menentukan lokasi pembukaan kantor cabang atau
kantor kas termasuk peletakan mesin ATM, bank mampu
mengidentifikasi sasaran pasar yang dituju berikut yang sesuai

dengan core businiss dari perusahaan.

d. Promotion(Promosi)

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk
memberi tahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk
perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang
diproduksi oleh perusahaan tersebut.’’Adapun kegiatan yang
termasuk dalam aktivitas promosi adalah sebagai berikut
periklanan(adverstising), penjualan pribadi (personal selling),
promosi penjualan(sales promotion) dan publisitas (publist

relation).

*hid., 16
2 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran, 15
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Periklanan (adverstising) untuk menanamkan citra
jangka panjang dan suatu cara yang efisien untuk mencapai
sejumlah calon nasabah baik yang berada di pusat kota, pinggiran
kota sampai dengan wilayah pedesaan. Iklan adalah sarana promosi
yang digunakan oleh perusahaan untuk menginformasikan segala
sesuatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan.?

Di samping promosi melalui iklan, promosi juga dapat
dilakukan dengan melalui promosi penjualan (sales promotion).
Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan penjualan
atau untuk meningkatkan jumlah nasabah, promosi penjualan ini
dapat dilakukan melalui pemberian diskon, kontes, kupon atau
sampel produk.”

Penjualan  pribadi  (personal selling) merupakan
komunikasi persuasif seseorang secara individual kepada seseorang
atau lebih calon pembeli dengan maksud menimbulkan permintaan
(penjualan). Dalam operasinya, personal selling lebih fleksibel
dibandingkan dengan promosi yang lain, sebab tenaga-tenaga
penjualan tersebut dapat secara langsung mengetahui keinginan,
motif dan prilaku konsumen, dan sekaligus melihat reaksi
konsumen sehingga mereka langsung mengadakan penyesuaian

seperlunya.®

Ipid., 174
2 M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2010), 99
30 i

Ibid., 99
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Promosi publisitas adalah dimana kegiatan promosi ini
untuk memancing nasabah melalui kegiatan pameran, pembuakaan
stan promosi di pusat perbelanjaan atau perusahaan, sponsorsip
kegiatan, dengan menggunakan alat-alat promosi seperti
komunikasi perusahan, publisitas produk dan lobbying. Tujuan
yang diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat mengetahui
tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskann untuk
membeli produk tersebut.

Perusahaan harus mampu memutuskan kegiatan promosi
apa yang tepat bagi suatu produk yang dimiliki oleh perusahaan.
Sebab setiap produk memiliki target pasar yang berbeda, shingga

pendekatan promosi yang dilakukan pun akan berbeda pul

B. Pembiayaan Mitra Guna
1. Pengertian Pembiayaan Mitra Guna

Pembiayaan Implan atau Pembiayaan Mitra Guna adalah
pemberian fasilitas pembiayaan konsumer kepada sejumlah pegawai
(kolektif) dengan rekomendasi perusahaan atau instansi (approve
company) dimana pembayaran angsurannya dikoordinasi oleh
perusahaan atau instansi melalui pemotongan gaji langsung.
Pengajuannya tersebut bisa dilakukan secara massal (kelompok)

maupun secara individu (perorangan). Pembiayaan implan dapat

31 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran, 185
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mengakomodir  kebutuhan pembiayaan bagi para karyawan

perusahaan.

. Tujuan dan Sasaran Pembiayaan Mitra Guna
Pembiayaan Mitra Guna ini bertujuan untuk pembelian barang
konsumer dan untuk pembelian atau memperoleh manfaat atas jasa,
manfaat yang didapat bagi karyawan adalah memberikan kesempatan
dan kemudahan dalam memperoleh fasilitas pembiayaan berbasis
syariah. Menurut Surat Edaran pembiayaan terdapat beberapa sasaran
instansi yang akan berkerja sama dalam pembiayaan ini antara lain®:

a) Lembaga pemerintahan, BUMN/BUMD, perusahaan multinasional,
perusahaan besar yang telah masuk bursa/go publik, atau
perusahaan swasta yang bonafide yang telah berjalan minimal 5
tahun dan tidak dalam proses hukum.

b) Lembaga Koperasi sesuai dengan SE No. 8/032/PEM tanggal 13

Juli 2006 tentang Rating Sektor Ekonomi untuk Pembiayaan).

¢) Memiliki legalitas usaha seperti Akte Pendirian Usaha/Anggaran

Dasar, SIUP, NPWP, TDP dan telah memiliki organisasi.

$www.BankSyariah Mandiri.co.id di akses pada 10 November 2019.
*Dokumen Bank Syariah Mandiri tentang Pembiayaan Implan.


http://www.bank/
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3. Faktor yang Memepengaruhi Pembiayaan Mitra Guna
Beberapa faktor yang mempengaruhi peningkatan Pembiayaan

Mitra Guna adalah terdapatnya fitur dan fasilitas dalam pembiayaan

Mitra Guna atau Implan yaitu sebagai berikut :

a) Manfaat bagi perusahaan adalah salah satu bentuk penghargaan
kepada karyawan dan sebagai outsoucing sumber dana dan
administrasi pinjaman. dan bagi karyawan sebagai kesempatan dan
kemudahan administrasi pinjaman.

b) Menurut jenis kegunaan pembiayaan Implan atau Mitra Guna akad
yang terdapat pada pembiayaan tersebut adalah dengan
menggunakan akad murabahah dan ijarah.

(1) Akad Murabahah

Akad murabahah adalah transaksi jual beli suatu barang
sebesar harga perolehan barang ditambah dengan margin yang
disepakati oleh para pihak, dimana penjual menginformasikan
terlebih dahulu harga perolehan kepada pembeli.®* Dalam
murabahah bank syariah harus memberi tahu harga produk yang
dibeli dan menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai
tambahannya.

Adapun dasar hukum dari Murabahah antara lain adalah :

% Muhamad, Manajemen Dana Bank Syariah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2015),46.
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Artimya: “Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat

1)

2)

3)

4)

5)

berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan
syaitan lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka
yang demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata
(berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba,
padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba”. (Q.S. Al-Bagarah :275)%

Syarat-syarat murabahah adalah sebagai berikut :

Penjual harus memberi tahu biaya modal kepada nasabah
Kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang
ditetapkan

Kotrak harus bebas dari riba

Penjual harus mejelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat atas
barang yang sudah dibelinya.

Penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan

pembelian.

Murabahah banyak memberikan manfaat kepada bank syariah salah

satunya adalah keuntungan yang muncul dari selisih harga beli dari

% Departemen Agama RI, AL- Aliy Al-Qur’an dan Terjemahan, (Bandung: Diponegoro,

2013), 36.

% M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar PemasaranBank Syariah, (Bandung: Alfabeta,

2012), 44.
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penjual dengan nasabah. Selain itu, sistem ini juga sangat sederhana, hal

tersebut memudahkan penanganan administrasi di bank syariah.

(2) Akad ljarah
ljarah adalah transaksi sewa menyewa atas suatau barang dan
jasa antara pemilik objek sewa termasuk kepemilikan hak pakai atas
objek sewa termasuk kepemilikan hak pakai atas objek sewa dengan
penyewa untuk mendapatkan imbalan atas objek sewa yang
disewakan, atau dengan kata lain ijarah atau sewa-menyewa adalah
akad akad atas manfaat imbalan.*’
Dasar hukum ljarah adalah sebagi berikut :
PO R o U T
Aot EAS 3T a3l O
Artinya: “Kemudian jika mereka menyusukan (anak-anak)mu untuk

mu maka berikanlah kepada mereka upahnya.” (Q.S. Ath-
Thalaq (65) ayat 6)*

Adapun rukun ljarah adalah sebagai berikut :

1) Aqid yaitu mu jir (orang yang menyewakan) dan musta’jir (orang
yang menyewa)

2) Shighat, yaitu ijab dan gabul

3) Ujrah (uang sewa atau upah)

7 Ahmad Wardi Muslich, Figh Muamalat,(Jakarata: Amzah, 2017), 317.
% Departemen Agama RI, AL- Aliy Al-Qur’an dan Terjemahan, (Bandung: Diponegoro,
2013), 446.
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4) Manfaat, baik manfaat dari suatu barang yang disewakan atau jasa
dan tenaga dari orang yang bekerja.*
c) Pemberian fasilitas pembiayaan konsumer dengan pola channeling
kepada sejumlah karyawan (kolektif) dengan rekomendasi Perusahaan.
d) Limit pembiayaan minimum sebesar Rp5 juta dan maksimum sebesar

Rp250 juta per calon nasabah

(1) Limit pembiayaan konsumer tanpa agunan per nasabah adalah
maksimal Rp50 juta.
(2) Khusus untuk Pegawai Negeri Sipil/BUMN/TNI POLRI, limit

pembiayaan konsumer tanpa agunan per nasabah adalah maksimal
Rp100 juta.
e) Jangka waktu pembiayaan bervariasi sebagai berikut :*°

(1) Untuk pembelian keperluan konsumer dengan limit pembiayaan
hingga Rp50 juta (tanpa agunan), jangka waktu pembiayaan
maksimal 3 (tiga) tahun

(2) khusus untuk Pegawai Negeri Sipil/BUMN/TNI POLRI dengan limit
pembiayaan hingga Rpl00 juta (tanpa agunan), jangka waktu
pembiayaan maksimal 5 (lima) tahun

(3) Untuk pembelian keperluan konsumer dengan agunan (selain untuk
pembelian rumah/mobil) dengan limit di atas Rp50 juta s.d. Rp100

juta, jangka waktu pembiayaan maksimal 5 (lima) tahun.

¥Ahmad Wardi Muslich, Figh Muamalat, 320-321
““www.BankSyariah Mandiri.co.id di akses pada 10 November 2019.
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(4) Untuk pembelian kendaraan mobil pribadi dengan limit di atas Rp50
juta hingga Rp200 juta, jangka waktu pembiayaan maksimal 5 (lima)
tahun dan usia kendaraan pada saat jatuh tempo pembiayaan
maksimal 10 tahun.

(5) Untuk pembelian tanah berikut bangunan rumah di atasnya dengan
limit di atas Rp50 juta s.d. Rp250 juta mengacu pada ketentuan

Pembiayaan Griya BSM.
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METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian
1. Jenis Penelitian

Penelitian dengan judul Strategi Pemasaran dalam
Meningkatkan Pembiyaan Mitra Guna Studi Kasus Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung ini dilakukan dengan
menggunakan jenis penelitian lapangan (field research), yaitu
Penelitian yang bertujuan untuk mempelajari secara intensif tentang
latar belakang keadaan sekarang dan interaksi lingkungan sesuatu unit

sosial, individu, kelompok lembaga atau masyarakat.**
Definisi diatas dapat dipahami bahwa penelitian ini dilakukan
di lokasi penelitian yaitu di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang
Bandar Lampung, JI. Diponegoro, No0.189 Bandar Lampung, Kota
Bandar Lampung, Provinsi Lampung. Alasan peneliti malakukan
penelitian di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung
dikarenakan produk pembiayan Mitra Guna merupakan produk
pertama kali Bank Syariah di wilayah Lampung yang telah

menggunakan sistem Payroll.

*! Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta : Rajawali Pers, 2012), 80
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2. Sifat Penelitian

Penelitian ini bersifat deskriptif dengan menggunakan
paradigma penelitian kualitatif. Penelitian deskriptif adalah penelitian
yang bermaksud untuk membuat pecandaraan (deskripsi) mengenai
situasi-situasi atau kejadian-kejadian.*?

Penelitian kualitatif adalah penelitian yang bermaksud
untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek
penelitian misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dan lain-
lain, secara holistik, dan dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata
dan bahasa, padaa suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan
memanfaatkan berbagai metode alamiah.®

Penelitian deskriptif dengan menggunakan paradigma
kualitatif ini digunakan untuk menggambarkan suatu fakta yang apa
adanya melalui pemaparan secara deskriptif dari hasil wawancara pada
Area Consumer Finance Manager dan Cosumer Banking Relationship
Manager Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung mengenai
strategi peningkatan pembiayaan Mitra Guna di Bank Syariah Mandiri

Kantor Cabang Bandar Lampung.

421 hi

Ibid., 76

* Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja
Rosdakarya, 2014), 6
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B. Sumber Data
1. Sumber Data Primer

Sumber data primer adalah sumber data yang dapat
memberikan data secara langsung tanpa melalui perantara seperti,
peristiwa atau Kkegiatan yang diamati langsung oleh peneliti,
keterangan informan tentang dirinya, sikap dan pandangannya yang
diperoleh melalui wawancara, budaya kelompok masyarakat tertentu
yang diperoleh melalaui wawancara dan pengamatan.**

Sumber data primer ini harus dicari melalui narasumber
atau responden, untuk memperoleh data primer peneliti melakukan
wawancara kepada karyawan Bank Syariah Mandiri KC. Bandar
Lampung selaku Area Consumer Finance Manager dan Cosumer
Banking Relationship Manager.dan Nasabah pembiayaan Mitra Guna
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung yang telah
melakukan kerja sama selama ini dengan enam intansi atau perusahaan
yaitu Kemenag Kota, Kemenag Provinsi, MTS N 1 Bandar Lampung,
MTS N 2 Bandar Lampung, PT Bukit Asam Tbk Lampung, dan PT
PLN Unit Induk Distribusi Lampung dengan jumlah nasabah
pembiayaan mencapai 367 nasabah.

Peneliti menggunakan teknik sampling untuk menghemat
waktu juga mempermudah penelitian dalam menggali informasi.

Teknik sampling yang digunakan penelitian ini adalah teknik

* M. Djamal, Paradigma Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: Mitra Pustaka, 2015),64
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purposive sampling, yaitu teknik pengambilan sampel sumber data
dengan pertimbangan tertentu atau kriteria tertentu.**Purpsosive
sampling dengan kriteria sebagai berikut:
1) Jumlah pembiayaan Rp.100.000.000., - Rp.250.000.000.,
2) Lama pembiayaan mencapai lebih dari tiga tahun.
3) Usia nasabah pembiayaan Mitra Guna dari 35 — 55 tahun.
4) Perusahaan atau intansi yang telah bekerja sama sejak tahun 2015
Peneliti akan mengambil sumber data tiga dari enam intansi
yang telah bekerja sama dengan Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang
Bandar Lampung yaitu PT Bukit Asam Tbk Lampung, Kemenag Kota
Bandar Lampung dan PT PLN (Persero) Distributsi Lampung, dari
tiga intansi atau perusahaan tersebut akan di ambil masing-masing 2
responden untuk menjadi sumber data primer.
Sumber data primer penelitian ini adalah  nasabah
pembiayaan Mitra Guna dan karyawan Bank Syariah Mandiri KC.
Bandar Lampung selaku Area Consumer Finance Manager dan

Cosumer Banking Relationship Manager.

% Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta,
2017), 218-219
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2. Sumber Data Sekunder

Sumber data sekunder adalah sumber yang memberikan
data secara tidak langsung yaitu melalui orang lain atau lewat
dokumen atau buku seperti, peristiwa atau kegiatan yang diperoleh
melalui media masa, keterangan-keterangan yang diperoleh dari orang
lain.*®

Sumber data sekunder dari penelitian ini berupa dokumen
market share pembiayaan konsumer Bank Syariah Mandiri Area
Lampung, dan buku-buku tentang strategi pemasaran dan pembiayaan
dalam perbankan syaraiah yang terdiri dari, M. Nur Rianto Al Arif,
Dasar- Dasar Pemasaran Bank Syariah.(Bandung: Alfabeta, 2012),
Hendi Mustiko Aji, Manajemen Pemasaran Syariah Teori dan
Praktik,(Yogyakarta: UPP STIM YKPN, 2019), Donni Juni Priansa,
Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnid Konteporer,(Bandung:
Alfabeta, 2007). Buchari Alma, Kewirausahaan, (Bandung : Alfabeta,
2013), Muhamad, Manajemen Dana Bank Syariah, (Jakart: Rajawali

Pers, 2015).

“ M. Djamal, Paradigma Penelitian.,64
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C. Teknik Pengumpulan Data
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan dengan
menggunakna beberapa teknik pengumpulan data, antara lain :
1. Wawancara

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data melalui
pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan ide melalui tanya
jawab, sehingga dapat dikontruksikan makana dalam suatu data
tertentu.”’

Adapun teknik wawancara yang digunakan dalam penelitian
ini adalah wawancara semitersetruktur, wawancara ini merupakan
wawancara yang termasuk dalam kategori in-dept interview dimana
pelaksanaannya lebih bebas apabila dibandingkan dengan wawancara
terbuka. Tujuannya adalah menemukan permasalahan secara lebih
terbuka, dalam wawancara peneliti perlu mendengarkan secara teliti
dan mencatat yang dikemukakan responden.*®

Guna memperoleh data yang ada kaitannya dengan
penelitian ini, peneliti melakukan wawancara dengan tiga informan
yaitu enam nasabah Mitra Guna Bank Syariah Mandiri KC. Bandar
Lampung, karyawan Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar
Lampung selaku Area Consumer Finance Manager dan Cosumer

Banking Relationship Manager.

4" Boedi Abdullah dan Beni Ahmad Saebani, Metode Penelitian Islam Muamalah,
(Bandung: CV Pustaka Setia, 2014), 207
*®|bid., 208
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2. Dokumentasi

Dokumentasi berasal dari kata dokumen yang artinya
peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan,
gambar, atau karya-karya monumental dari seseorang. Dokumen
berbentuk tulisan misalnya catatan harian, sejarah kehidupan life
histories,cerita, biografi, peraturan, kebijakan. Dokumen yang
berbentuk gambar misalnya foto, gambar hidup, sketsa dan lain-lain.*°

Data dari dokumentasi sangat bermanfaat bagi penulis
sebagai penyokong informasi dalam penelitian. Dokumen yang
diperlukan dalam penelitian ini berupa data jumlah pembiayaan Mitra
Guna Bank Syariah Mandiri Area Lampung dan profil atau sejarah

Bank Syariah Mandir Kantor Cabang Bandar Lampung.

D. Teknik Analisis Data
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara
sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan
dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data dalam kategori,
menjabarkan dalam unit-unit, melakukan sistesis, menyusun kedalam pola
memilih mana yang penting dan yang akan mempelajari, dan membuat
kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang

lain.>°

* Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta,
2017), 240
* Boedi Abdullah dan Beni Ahmad Saebani, Metode Penelitian Islam Muamalah,
(Bandung: CV Pustaka Setia, 2014), 219.
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Data yang diperoleh dari hasil wawancara dan dokumentasi di
Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung akan diolah dengan teknik
deskriptif kualitatif. penelitan ini menggunakan metode kualitatif karena
penelitian ini bertujuan untuk menjabarkan keterangan dengan mangacu
pada berbagai teori dengan pokok masalah

Analisis data kualitatif bersifat induktif, yaitu analisis
berdasarkan data yang diperoleh dari lapangan, selanjutnya dikembangkan
menjadi hipotesis yang dirumuskan berdasarkan data tersebut.”! Artinya
peneliti dihadapkan kepada data yang diperoleh dari hasil lapangan atau
tempat penelitian, dari data tersebut peneliti harus menganalisis sehingga
menemukan makna yang kemudian makna tersebut itulah yang menjadi
hasil penelitian. Hal tersebut guna mengetahui strategi pemasaran
pembiayaan Mitra Guna dalam perspektif pemasaran syariah Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung dalam meningkatkan

pembiayaan Mitra Guna.

%bid.,220
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PENELITIAN DAN PENGEMBANGAN

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
1. Profil Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung
merupakan salah satu kantor cabang PT Bank Syariah Mandiri yang
tersebar diseluruh Indonesia. Pada awal berdiri Juli 2003, Bank
Syariah Mandiri KC Bandar Lampung beralamatkan di JI. R.A Kartini,
N0.99C-99D Bandar Lampung. Namun sejak tahun 2015 hingga saat
ini Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung
beralamatkan di JI. Diponegoro, No0.189 Bandar Lampung, Kota
Bandar Lampung, Provinsi Lampung.**Adapun Struktur organisasi
dari divisi Consumer adalah sebagai berikut :

Tabel 4.1
Struktur Organisasi Kepegawaian Bagian Consumer

BRANCH MANAGER

Hermansyah
1

f RITAIL BANKING \

RELATIONSHIP
MANAGER(RBRM)

1. Muhammad Isa Ansori
2. Irwan Dermawan Hasan
3. Desi Anggraini

- J

52Dokumentasi Bank Syariah Mandiri, dapat dilihat di www.mandirisyariah.co.id, diakses
tanggal 21 Juli 2020.
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Tugas Operasional Pegawai Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang

Bandar Lampung

a. Branch Manager(Kepala Cabang)

Branch Manager atau kepala cabang memiliki tugas untuk mengelola
dan menetapkan strategi atau taktik marketing/pemasaran produk bank
untuk mencapai tingkat volume/sasaran yang telah ditetapkan, dalam
hal ini pembiayaan Mitra Guna, memastikan realisasi target
operasional cabang.

b. Ritail Banking Relationship Manager (Manajer Hubungan Nasabah)
Ritail Banking Relationship Manager (RBRM) memiliki beberapa
tugas antara lain sebagai berikut:

1) Meningkatakan pertumbuhan potofolio pendanaan, pembiayaan dan
fee based padan segmen konsumer;

2) Melaksanakan kerja sama dengan pihak ketiga seperti developer,
perusahaan, SKPD Pemerintah daerah serta investasi lainnya;

3) Memastikan tersedianya data dan membuat rencana Kkerja

berdasarkan data calon nasabah dan potensi pasar.
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2. Profil Perusahaan Mitra Implan Bank Syariah Mandiri Kantor

Cabang Bandar Lampung

a. PT Bukit Asam Tbhk Lampung

PT Bukit Asam Tbk (PTBA) didirikan pada tanggal 02
Maret 1981. Kantor pusat Bukit Asam berlokasi di JL. Parigi No. 1
Tanjung Enim 31716, Sumatra Selatan. Pada tahun 1993, Bukit
Asam Tbk ditunjuk oleh pemerintah Indonesia untuk
mengembangkan satuan kerja pengusahaan Briket.

Berdasarkan Anggaran Dasar Perusahaan, ruang lingkup
kegiatan PTBA adalah bergerak dalam bidang industri tambang
batubara, meliputi kegiatan penyelidikan umum, eksplorasi,
eksploitasi,  pengolahan,  pemurnian, pengangkutan  dan
perdagangan, pemeliharaan fasilitas, dermaga khusus batubara baik
untuk keperluan sendiri maupun pihak lain,  pengoprasian
pembangkit listrik tenaga uap baik untuk keperluan sendiri ataupun
pihak lain dan memberikan jasa-jasa konsultasi dan rekayasa dalam
bidang yang ada hubungannya dengan industri pertambangan
batubara.

PT Bukit Asam Tbk Lampung merupakan perusahaan
batubara yang berlokasi di JI. Soekarno Hatta KM.15, Tarahan,
Srengsem, Kec. Panjang, Kota Bandar Lampung, Lampung. PT

Bukit Asam Tbk Unit Tarahan Lampung telah bekerja sama

>*Dokumentasi PT Bukit Asam Tbk, dapat dilihat di www.ptba.co.id, diakses tanggal 21

Juli 2020
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dengan Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung sejak Tahun
2015 dalam pembiayaan karyawannya, yaitu pembiayaan Mitra
Guna.

. Kementrian Agama Kota Bandar Lampung

Pada Tanggal 3 Januari 1946 bertepatan dengan tanggal 24
Muharam 1936 H telah berdiri Kementrian Agama berdasarkan
Penetapan Pemerintah No. 1/S.D Tahun 1946. saat itu keresidenan
Lampung berada dibawah provinsi Sumatra yang berpusat di
Sumatra Utara dengan Gubernur saat itu Tengku Muhammad
Hasan, dan Residen pertama dilampung adalah MR.A.Abbas. pada
tahun 1949. dibentuklah Acting Kepala Jabatan Agama
Keresidenan Lampung RI yang bersetaf di Pringsewu, Talang
Padang, Ulu belu, Suka Raja, Way Tenong, dan berakhir di Bukit
Kemuning. Acting Kepala Jabatan Agama Keresidenan Lampung
tersebut membawahi 4 wilayah yaitu. Palembang, Lampung,
Bangka Belitung, dan Bengkulu.

Kantor Urusan Agama Lampung Membawahi Kotamadya
Tanjung Karang-Teluk Betung, Kabupaten Lampung Selatan,
Kabupaten Lampung Tengah, dan Kabupaten Lampung Timur.
Pada tahun 1967 keluarlah Keputusan Metri Agama No. 91 tahun

1967 tentang Susunan Organisasi Dapertemen Agama Daerah yang
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meliputi Perwakilan Departemen Agama Kabupaten/sederajat yang
dinas-dinasnya dan kantor urusan agama kecamatan.**

Kementrian Agama Kota Bandar Lampung telah bekerja
sama dengan Bank Syariah Mandiri Kc Bandar Lampung sejak
2015 dalam pembiayan karyawan atau pembiayaan Mitra Guna.

c. PLN Distributor Lampung

Kantor PT PLN (Persero) Distributsi Lampung terletakk di JI.
ZA Pagar Alam No.05 Bandar Lampung dan wilayah kerja PT
PLN (Persero) wilyah usaha lampung meliputi Provinsi Lampung
dengan unit pelakasanaan Cabang Tanjung Karang. Dalam
Perkembangannya PT PLN (Persero) Wilayah Usaha Lampung
berubah nama menjadi PT PLN (Persero) Wilayah Lampung yang
ditetapkan melalui keputusan direksi PT PLN (Persero)
NO.085.K/010/DIR/2002 Tanggal 25 juni 2002.

PT PLN (Persero) Distributsi Lampung telah bekerja sama
dengan Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung
sejak tahun 2016 dalam melaksanakan pembiayaan karyawan atau

pembiayaan Mitra Guna.

>*Dokumentasi Kementrian Agama Wilayah Lampung, dapat dilihat di
https://lampung.kemenag.go.id, diakses tanggal 21 Juli 2020

>DokumentasiPT PLN (Persero)Distributsi Lampung, dapat dilihat di www.pln.co.id
di akses 21 Juli 2020
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B. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mitra Guna Bank Syariah
Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung.

Strategi Pemasaran yang diterapkan Bank Syariah Mandiri KC
Bandar Lampung pada pembiayaan Mintra Guna menggunakan strategi
bauran pemasaran yakni sebagai berikut :

1. Produk (Product)

Pembiayaan Implan atau Pembiayaan Mitra Guna adalah
pemberian fasilitas pembiayaan konsumer kepada sejumlah pegawai
(kolektif) dengan rekomendasi perusahaan atau instansi (approve
company) dimana pembayaran angsurannya dikoordinasi oleh
perusahaan atau instansi melalui pemotongan gaji langsung.
Pengajuannya tersebut bisa dilakukan secara massal (kelompok)
maupun secara individu (perorangan). Pembiayaan implan dapat
mengakomodir  kebutuhan pembiayaan bagi para karyawan
perusahaan.®

Pembiayaan Mitra Guna menurut Bapak Hermasyah selaku
Branch Manager merupakan Produk unggulan dari Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung yang memiliki target pasar yaitu
Pegawai Negeri Sipil seperti Pendidik, Kemenag dan Dinas Kesehatan
Fokusnya pada seluruh instansi yang penyaluran gajinya melalui
KPPN dan BUMN serta Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung
telah menjalin kerjasama dengan enam Intansi yaitu Kemenag Kota

Bandar Lampung, Kemenag Provinsi, MTS N 1 Bandar Lampung,

*www.Bank Syariah Mandiri.co.id di akses pada 21 Juli 2020.
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MTS N 2 Bandar Lampung, PT Bukit Asam Tbk Lampung, dan PT

PLN Unit Induk Distribusi Lampung,.

Adapun produk pembiayaan Mitra Guna tersebut memiliki

kelebihan sebagai berikut:

a. Angsuran yang bersifat tetap dan tidak berubah sampai lunas.
b. Bisa melakukan take over dari bank lain.

c. Jangka waktu yang diberikan oleh Bank Syariah Mandiri
maksimal 15 tahun, dan tidak semua bank bisa memberikan
jangka waktu selama itu, biasanya rata-rata hanya memberi waktu

maksimal 12 tahun.

d. Pembiayaan implan atau mitra guna terdiri dari pembiayaan
dengan payroll dan non payroll. Pada payroll aset dari gaji sebesar
70 %, sedangkan non payroll sebesar 50 %, dan biasanya bank

lain rata-rata sebesar 40 % .

e. Jaminan untuk pengajuan pembiayaan implan ini hanya

memberikan SK asli PNS/CPNS. '

Untuk meningkatkan pertumbuhan produk Bank Syariah Mandiri
KC. Bandar Lampung dapat secara agresif menekankan kelebihan-
kelebihan dari produk pembiayaan mitra guna tersebut kepada calon

nasabah.

*’Wawancara dengan Bapak Hermansyah selaku Branch Manager di Bank Syariah Mandiri
KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 28 Juli 2020.
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2. Harga (Price)

Strategi harga sangat berperan dalam  meningkatkan
pertumbuhan dari produk pembiayaan Mitra Guna pada Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung. Strategi harga disini berkaitan dengan
tingkat margin yang ditentukan perusahaan. Margin pun dapat
digunakan untuk menciptakan strategi pemasaran yang agresif. Yakni
margin Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung memiliki nilai

bersaing margin sejenis dari bank lain.

Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung menetapkan
Margin yang kompetitif, dan plafond pembiayaan Mitra Guna mulai
dari 5 juta hingga 500 juta dengan tingkat margin 11,5 %, dengan
jangka waktu pembiayaan mitra guna 5-15 tahun, jumlah pembiayaan
juga dapat disesuaikan dengan gaji nasabah yang diperoleh dalam

setiap bulannya sehingga angsuran tidak memberatkan nasabah.*®

Dengan margin yang cukup rendah serta angsuran yang tetap
menjadi keunggulan Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung

untuk menarik minat nasabah.

**Wawancara dengan Bapak Hermansyah selaku Branch Manager di Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 28 Juli 2020.
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3. Tempat (Place)

Penentuan lokasi daerah kantor merupakan salah satu kebijakan

yang sangat penting dalam meningkatkan pertumbuhan produk

pembiayaan Mitra Guna dari Bank Syariah Mandiri KC Bandar

Lampung. Lokasi yang strategis dapat mempermudah nasabah dalam

bertransaksi dengan Bank.

Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung berlokasi di JI.

Diponegoro, No0.189 Bandar Lampung, Kota Bandar Lampung,

Provinsi Lampung. Keunggulan dari lokasi tersebut adalah :

1) Kantor Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung terletak di

2)

3)

jalan Diponegoro, No0.189 Bandar Lampung, Kota Bandar
Lampung, Provinsi Lampung, merupakan jalan utama Bandar
Lampung dan berada dipusat kota, sehingga akses nya mudah
dijangkau oleh masyarakat luas dengan berbagai sarana
transportasi.

Lokasi yang sangat strategis dikarenakan dekat dengan pusat
perbelanjaan Mall-Mall, pusat pemerintahan kota, serta dekat
dengan perumahan masyarakat.

Area Parkir yang memadai dan nyaman memudahkan akses bagi
nasabah baik menggunakan kendaraan roda dua ataupun roda

empat.
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4) Bentuk fisik Bangunan yang luas terdiri dari dua lantai, serta
bersih dan tentunya dilengkapi dengan fasilitas yang modern, baik
ATM, AC, Camera CCTV, dan komputerisasi.>®
Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung memiliki tempat

yang sangat strategis dan mempunyai fasilitas yang begitu lengkap

dan nyaman sehingga hal tersebut sangat menunjang bagi perbankan,
serta dapat menarik calon nasabah serta dapat berpengaruh terhadap
peningkatan pertumbuhan produk Bank Syariah Mandiri KC Bandar

Lampung.

4. Promosi (Promotion)
Promosi merupakan strategi pemasaran yang bertujuan untuk
memperkenalkan produk ke masyarakat. Untuk memaksimalkan
pertumbuhan suatu produk, Bank Syariah Mandiri KC Bandar

Lampung menggunakan salah satu aspek pemasaran yaitu promosi.

Promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri KC Bandar

Lampung, adalah sebagai berikut :
1) Sosialisasi ke seluruh instansi yang ada di kota Bandar Lampung.
2) Melakukan gathering atau pertemuan.

3) Membagikan brosur produk pembiayaan Mitra Guna

*Wawancara dengan Bapak Muhamad Isa Ansori selaku Consumer Banking Relationship
Manager di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 22 Juli 2020.



45

4) Bank Syariah Mandiri bekerjasama dengan bendahara dan
pimpinan Intansi, serta memberikan fee atau biasa disebut dengan

dana Maintenance.

5) Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung memberikan
sponsorsif kepada instansi yang bekerja sama dengan Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung, seperti membantu memeriahkan
acara yang diadakan oleh instansi.®°
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Hermansyah selaku Branch
Manager Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung strategi yang
digunakan dalam menjalin kerjasama dengan instansi-intansi yang telah
bekerja sama dengan Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung adalah
dengan memperkenalkan produk pembiayaan mitra guna tersebut kepada
calon intansi yang akan bekerja sama, selain itu juga terdapat lobi atau pun
komunikasi yang dijalin antara Bank Syariah Mandiri KC Bandar
Lampung dengan pimpinan atau bendahara perusahaan ataupun intansi
yang akan menjalin kerja sama.

Namun terdapat juga kendala yang dihadapi oleh tim CBRM yang
melakukan lobi kepada pimpinan perusahaan tersebut yaitu seperti
bendaharanya terkadang tidak mau ribet untuk melakukan pemindahan gaji

secara payroll ke Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung.®*

% \Wawancara dengan Bapak Muhamad Isa Ansori selaku Consumer Banking

Relationship Manager di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 22 Juli
2020.
®*'Wawancara dengan Bapak Hermansyah selaku Branch Manager di Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 28 Juli 2020.



46

Menurut Bapak Irwan Dermawan Hasan mengakui bahwa bukan
sesuatu hal yang tabu lagi ketika bendahara ataupun pimpinan perusahaan
atau intansi yang akan melakukan kerjasama dengan Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung tidak mau ribet dalam peroses payroll
namun hal tesebut biasanya tim CBRM memberikan bonuss atau
feekepada Bendahara atau pimpinan intansi dan sekaligus tim CBRM pun
sedia membatu proses payroll.®?

Selain itu Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung dalam
melakukan promosi yang bersifat publisitasyaitu dengan menggunakan
lobbi-lobbi dengan intansi yang akan melakukan kerjasama. Pihak Bank
Syariah Mandiri KC Bandar Lampung juga menggunakan promosi yang
bersifat Adverstising yang dimana pihak Bank Syariah Mandiri KC Bandar
Lampung dalam memasarkan produk-produk nya khususnya produk
pembiayaan Mitra Guna ini dengan menggunakan brosur, kemudian
banner dan lain-lain. Serta Tim CBRM Bank Syariah Mandiri KC Bandar
Lampung pun seringkali mengadakan gattringseperti mengadakan
pengajian di intansi-intansi yang telah bekerjasama dengan Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung.

CBRM Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung sering juga
menghubungi para nasabah-nasabahnya baik itu nasabah pembiayaan
maupun nasabah penghimpun dana, hal tesebut dikarenakan Bank Syariah

Mandiri KC Bandar Lampung sangat memperhatikan nasabah-nasabahnya

®Wawancara dengan Bapak Irwan Dermawan Hasan selaku Consumer Banking
Relationship Manager di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung, Pada Tanggal 24 Juli
2020.



47

serta menganggap nasabah adalah mitra Bank Syariah Mandiri KC Bandar
Lampung.

Seperti diungkapkan oleh bapak H selaku nasabah pembiayaan
mitra guna Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung bahwa beliau
tertarik kepada pembiayaan tersebut dikarenakan beliau berkeinginan
hijrah dari Bank Konvensional dan beliau sudah menjadi nasabah
pembiayaan mitra guna sejak tahun 2018, dan beliau juga mengungkapkan
bahwa proses pembiayaan di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung
sesui dengan apa yang ditarawarkan oleh tim CBRM Bank Syariah
Mandiri KC Bandar Lampung.®

Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung dalam strategi
Pemasaran produk pembiayaan Mitra Guna tersegmentasi kepada
perusahaan pemerintah atau BUMN serta PNS atau Pegawai Negri Sipil,
yang dimana dalam memasarkan produk tersebut tak lepas dari Marketing
Mix,yaitu Product, Price, place, Promotion, dari ke empat tersebut yang
paling ditekankan dalam memasarkan produk Pembiayaan Mitra Guna ini
adalah promosi.

Seperti yang telah dipaparkan diatas bahwa promosi yang
dilakukan oleh Pihak Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung adalah
dengan menggunakan jenis promosi Publisitas dan Adverstising, yang
artinya Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung dalam meningkatkan

ataupun dalam mendapatkan nasabah melakukan sistem lobbying, dan juga

®Wawancara dengan bapak H selaku nasabah Pembiayaan Mitra Guna Bank
Syariah Mandiri KC Bandar Lampung pada tanggal 23 Juli 2020
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melalui banner serta brosur,walaupun dalam penggunaan strategi promosi
publisitas tersebut Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung
mendapatkan konsekuensi finansial berupa dana Maintenancenumun oleh
karena itulah salah satu faktor dari meningkatnya pembiayaan mitra guna

di Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. SIMPULAN

Berdasarkan hasil dan analisa penelitian yang telah dilakukan maka

dapat disimpulkan bahwa Keberhasilan Strategi pemasaran Produk

Pembiayaan Mitra Guna yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri KC

Bandar Lampung adalah dari segi promosi yang dilakukan sehingga dalam

setiap tahunnya untuk produk pembiayaan Mitra Guna selalu mengalami

peningkatan, promosi yang dilakukan adalah sebagai berikut :

a)
b)
c)
d)

Sosialisasi ke seluruh instansi yang ada di kota Bandar Lampung.
Melakukan gathering atau pertemuan (Silaturahmi)

Membagikan brosur produk pembiayaan Mitra Guna

Bank Syariah Mandiri bekerjasama dengan bendahara dan pimpinan
Intansi, serta memberikan fee atau biasa disebut dengan dana
Maintenance.

Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung memberikan sponsorsif
kepada instansi yang bekerja sama dengan Bank Syariah Mandiri KC
Bandar Lampung, seperti membantu memeriahkan acara yang

diadakan oleh instansi.
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B. SARAN
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti
mengemukakan beberapa saran sebagai berikut :

1. Sebaiknya Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung dapat lebih
agresif lagi dalam melakukan Kkerjasama dengan intansi-intansi
sehingga dapat lebih meningkatkat jumlah nasabah pembiyaan Mitra
Guna.

2. Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung sebaiknya membangun
hubungan lebih baik lagi dengan para nasabah Pembiayaan Mitra Guna
bukan hanya kepada Pimpinan dan Bendahara intansi-intansi yang
melakukan kerjasama dengan Bank Syariah Mandiri KC Bandar

Lampung.
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD)

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN PEMBIAYAAN

MITRA GUNA

(Studi Kasus Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bandar Lampung)

A. Wawancara kepada Area Consumer Finance Manager Bank Syariah

Mandiri KC. Bandar Lampung

=

Apa produk Mitra Guna Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung?
Siapa pangsa pasar dari produk pembiayaan Mitra Guna atau Implan ?

Berapa perusahaan yang telah menjalin kerja sama dengan Bank
Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung?

Bagaimana Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung dalam
menjalin kerja sama dengan intansi atau perusahaan yang akan
melakukan kerja sama dalam pembiayaan Mitra Guna?

Strategi apa yang digunakan Bank Syariah Mandiri KC.Bandar
Lampung dalam memasarkan produk pembiayaan Mitra Guna
sehingga produk pembiayaan tersebut selalu mengalami peningkatan
setiap tahunnya?

Apa kendala Bank Syariah Mandiri dalam menjalin kerja sama dengan
intansi atau perusahaan?

Bagaimana cara mengatasi masalah atau kendala dalam kerja sama

dengan intansi atau perusahaan?



B. Wawancara kepada Consumer Banking Relationship Manager Bank

Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung

1.

2.

Bagaimana mekanisme dalam melakukan pembiayaan Mitra Guna?
Bagaimana proses Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung dalam
menjalin kerja sama dengan intansi atau perusahaan yang akan
melakukan kerja sama dalam pembiayaan Mitra Guna?

Strategi apa yang digunakan Bank Syariah Mandiri KC. Bandar
Lampung dalam memasarkan produk pembiayaan Mitra Guna?
Bagaimana strategi Bank Syariah Mandiri KC.Bandar Lampung dalam
menajalin hubungan baik dengan pimpinan, bendahara, dan karyawan
perusahaan atau intansi yang telah menjadi nasabah pembiayaan Mitra
Guna sehingga mengalami peningkatan setiap tahunnya?

Apa kendala Bank Syariah Mandiri dalam meloby kerja sama dengan
intansi atau perusahaan dalam menawarkan Produk Mitra Guna?
Bagaimana cara mengatasi kendala dalam meloby kerja sama dengan

intansi atau perusahaan dalam menawarkan Produk Mitra Guna?

C. Wawancara kepada nasabah pembiayaan Mitra Guna

1.

Sejak kapan anda telah menjadi nasabah Produk Pembiayaan Mitra
Guna di Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung?
Berapa Banyak karyawan yang telah menjadi nasabah di Bank Syariah

Mandiri KC.Bandar Lampung?



3. Sejak kapan anda telah menjalin kerja sama dengan Bank Syariah
Mandiri KC.Bandar Lampung?

4. Kenapa tertarik untuk melakukan pembiayaan Mitra Guna di Bank
Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung ?

5. Menurut Anda Bagaimana proses pembiayaan Mitra Guna di Bank

Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung ?

D. Pedoman Dokumentasi
1. Profil Bank Syariah Mandiri KC. Bandar Lampung
2. Profil Perusahaan atau intansi yang menjadi mitra Bank Syariah

Mandiri KC.Bandar Lampung.
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NO Hari/Tgl Hal Yang Dibicarakan lan(:;l Tangan
osen
9-11-2020 - Profil terlalu panjang, sederhanakan lagi

kira-kira 2 halaman cukup. Lebih ke unit
yang menangani payroll dan Implan

- Pastikan APD telah digunkan dan
dijelaskan hasilnya di temuan penelitian

- Pastikan sumber data primer telah
diwawancara semua dan hasil wawancara
telah tertuang seluruhnya di bab IV

- Tanggal wawancara disesuaikan dengan
tanggal surat izin riset. Jangan sampai
kadaluarsa atau dibuat jauh sebelum tgl
keluar surat izin riset dan jangan Cuma 1-
2 hari

- Setelah menyajikan data maka jelaskan
kembali ringkasan umum data sejenis
dengan bahasa anda sendiri seperti
penulisan kutipan teori di bab II

- Setiap strategi perlu diuraikan dengan
penjelasan yang lebih operasional/praktis
di lapangan seperti apa. Ini masih identik
seperti bahasa buku. Jelaskan saja di
lapangan praktisi bank itu ngapain pada
masing-masing strategi supaya lebih
mudah dipahami

- Sub judul diketik 1 spasi

Dosen Pembimbing II, Mabhasiswa ybs,

el

Zumaroh, M.E.Sy Aris Triana
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m KEMENTERIAN AGAMA RI
[ INSITUT AGAMA ISLAM NEGERI (JAIN)
L) METRO
. r Dewantara Kampus 15 A Iringmulyo Kota Metro Lampung 34112 Telp. (0725) 41507, Fax (0725) 47296,
Email : @metrouniv.ac.id Website : www.metrouniv.ac.id

FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI
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NPM : 1602100009  Semester/TA : IX/2020
X Tangan
NO \ Hari/Tgl Hal Yang Dibicarakan Tan(:;losen .
13-11-2020 - Pada bagian analisis, kembalikan ke
pertanyaan penelitian. Di sini mengurai
jawaban secara rinci dengan

membandingkan antara temuan lapangan
dan teori bab Il sebagai pisau bedah. Teori
dijadikan  sebagai  penguat analisis
peneliti. Jika pertanyaan penelitian telah
terjawab rinci maka selesai penelitian
anda, tapi jika belum terjawab maka perlu
dieksplor kembali ke lapangan
Teori sama sekali belum digunakan
sebagai penguat analisis, terlihat dari
belum ada penyebutan sumber referensi
sama sekali di footnote
- Kesimpulan: jawab pertanyaan penelitian
dengan singkat, jelas, padat berdasarkan
temuan di bab IV
- Jangan memberikan  saran  tanpa
didasarkan pada temuan lapangan

Dosen Pembimbing 11, Mahasiswa ybs,

el

s Triana
Zumaroh, M.E.Sy AriS
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17-11-2020 - Analisis dipertajam. Kembalikan ke

permasalahan  pada LBM,  sudah
terpecahkan belum permasalahan tersebut.
Yang menjadi point penting di sini adalah
peneliti memberikan problem solving
berdasarkan temuan penelitian yang
dikomparasikan dengan teori yang ada

- Redaksi analisis diperbaiki supaya lebih
sistematis dan mudah dipahami, kemas
bahasa anda bukan bahasa buku/teori

20-11-2020 ACC bab IV-V, lanjutkan konsultasi ke
pembimbing 1 serta persiapkan kelengkapan
skripsi (Cover - Riwayat Hidup)

Dosen Pembimbing 11, Mahasiswa ybs,
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RIWAYAT HIDUP

Peneliti bernama Aris Triana lahir di
Sinar Baru, 30 Oktober 1998 dan dibesarkan di
Kertasari, Sinar Baru Timur,Peneliti merupakan
anak semata wayang dari buah hati pasangan
dari Bapak Amung Sunarya dan lbu Sri
Ningsih.Peneliti  menyelesaikan  pendidikan
formalnya di pendidikan di SDN 3 Sinar Baru
pada tahun 2010, SMP N 1 Sukoharjo pada
tahun 2013 dan SMK KH GHOLIB Pringsewu
pada tahun 2016.

i Pada tahun 2016, peneliti melanjutkan

studi di perguruan tinggi dengan mengambil
jurusan S1 Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di Sekolah
Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Jurai Siwo Metro yang saat ini telah beralih
status menjadi Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro, melalui seleksi
penerimaan SPAN PTKIN.

Bagi peneliti menjadi mahasiswia di S1 Perbankan Syariah ini bukanlah
hal yang mudah, untuk mencapai ketitik puncak peneliti harus melewati proses
yang cukup sulit, namun demi cita-cita dan harapan orang tua peneliti harus
menyelesaikan studinya dengan baik.

Memasuki akhir masa studi peneliti di jurusan S1 Perbankan Syariah IAIN
Metro Lampung, peneliti mempersembahkan sebuah Skripsi yang berjudul:
“STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN PEMBIAYAAN
MITRA GUNA (Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KC Bandar Lampung)”.



