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ABSTRAK 

PERAN STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH TALANGAN HAJI 

(Studi Kasus BPR Syariah Kota Bumi Kantor Kas  

Bukit Kemuning) 

 

Oleh:  

Ririn Desmawati 

NPM. 1602100061 

 

Ban k syaria h kotabumi kanto r kas buki t kemuning merupakan lembaga 

keuangan berbasis syariah. Dala m melakukan pemasaran produ k khususnya 

talangan haji, perusahaan jasa seperti ban k syaria h kotabumi kanntoo r kas buki t 

kemuning ini menggunakan strategi 7 P (Produc t, Price, Promotion, Place, 

People, Process, Physyca l Evidence) yang sering disebu t dengan strategi 

pemasaran. Masing-masing elemen dari strategi pemasaran ini tida k dapa t 

dipisahkan sat u dengan yang lainnya, semua saling berkaitan. 

Penelitian ini bertujuan untu k mengetahui bagaimana strategi pasa r 

produ k talangan haji pada BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning. 

Jenis penelitian ini yang digunakan adala h metode deskripti f kualitati f  dengan 

berusaha menggambarkan hasi l penelitian apa adanya. Tekni k pengumpulan data 

dengan cara penelitian lapangan yait u dokumentasi dengan penemuan hasi l di 

BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning. Data yang diperole h 

kemudian diola h dala m bentu k kata-kata ata u teks yang kemudian dituangkan 

dala m bentu k narasi ata u deskripsi. Subye k dala m penelitian ini adala h kepala 

kanto r kas, funding office r, dan custome r service. Sedangkan obye k dala m 

penelitian ini adala h seluru h kegiatan yang berkaitan dengan peran strategi 

pemasaran dala m meningkatkan jumla h nasaba h talangan haji di kanto r kas buki t 

kemuning. 

Berdasarkan hasi l penelitian yang diperole h dala m strategi pemasaran 

dala m meningkatkan jumla h nasaba h talangan haji di BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning secara keseluruhan strategi pemasaran yang 

digunakan tela h diterapkan dan dilaksanakan ole h piha k kanto r kas buki t 

kemuning, meskipun terdapa t sediki t kendala dala m melaksanakan sala h sat u 

strateginya. Sebaiknya kanto r kas lebi h meningkatkan pemasaran produknya aga r 

strategi pemasaran dapa t terlaksana lebi h bai k dan dapa t berjalan secara efekti f 

lagi. 
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MOTTO 

 

 

 

يْقٍ ۙ  َّأتِْيَْْ مِنْ كُِّ فجٍَّ عََِ علَٰى كُِّ ضَامِرٍ ي نْ فِِ النَّاسِ بِِلحَْجِّ يأَتْوُْكَ رجَِالًا وَّ  ٧٢ -وَاَذِّ
Artinya: Dan berserula h kepada manusia untu k mengerjakan haji, 

niscaya mereka akan datang kepadam u dengan berjalan kaki, dan mengendarai 

unta yang kurus yang datang dari segena p penjur u yang jauh. ( Q.S A l Hajj: 27)
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BA B I 

PENDAHULUAN 

 

A. Lata r Belakang Masalah 

Perbankan merupakan suat u lembaga keuangan yang ada di Indonesia 

yang memiliki peranan penting bagi kelangsungan perekonomian Indonesia. 

Ban k Syaria h adala h ban k yang beroperasi sesuai dengan prinsi p Isla m, 

yakni ban k dengan tata cara dan operasinya mengikuti ketentuan-ketentuan 

syaria h Isla m. Indonesia, sebagai negara yang mayoritas penduduknya  

beragama Isla m, tela h lama mendambakan kehadiran siste m lembaga 

keuangan yang sesuai tuntutan kebutuhan tida k sebatas financia l namun juga 

tuntutan moralitasnya.
1
 

Siste m Ban k yang dimaksud adala h perbankan yang terbebas dari 

prakti k bunga (free interes t banking) ata u dengan kata lain ban k Isla m adala h 

lembaga keuangan yang usaha pokoknya memberikan pembiayaan dan jasa-

jasa lainnya dala m lal u lintas pembayaran serta peredaran uang yang 

pengoprasiannya disesuaikan dengan prinsi p syaria t Isla m. Kehadiran BPRS 

diharapkan mamp u mensejahterakan dan meningkatkan pendapatan 

masyaraka t khususnya uma t Musli m melalui fasilitas pembiayaan ata u 

permodalan untu k mengembangkan usaha golongan ekonomi lemah.  

 

                                                 
1
 Muhammad Firdaus, Dk k, Konse p dan Implementasi Ban k Syariah, (Jakarta, Reinasan, 

2007), 18. 
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Ban k Pembiayaan Rakya t Syaria h (BPRS) dala m menjalankan 

kegiatan usahanya, harus selal u memegang tegu h prinsi p kehati-hatian serta 

mamp u menerapkan prinsi p syaria h secara konsisten, sehingga tercipta Ban k 

Pembiayaan Syaria h (BPRS) yang seha t yang mamp u memberikan layanan 

terbai k kepada masyaraka t.  

Kebutuhan masyaraka t akan adanya lembaga Perbankan Syaria h 

dirasa cuku p tinggi 
2
. Guna mendukung ha l tersebu t suat u perusahaan harus 

memiliki cara untu k menimbulkan mina t masyaraka t untu k menjadi nasaba h 

ata u mempertahankan nasabah, yait u sala h satunya adala h memiliki strategi 

pemasaran. Strategi pemasaran pada dasarnya adala h rencana yang 

menyeluruh, terpad u dan menyat u dibidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang dijalankan untu k dapa t tercapainya tujuan 

pemasaran suat u perusahaan serta aturan yang memberi ara h kepada usaha-

usaha pemasaran dari wakt u kewakt u sebagai ujung tomba k dari suat u 

rencanan yang tela h dibua t dapa t terlaksana dan dapa t dicapai sesuai dengan 

tujuan yang tela h ditentukan serta diharapkan dapa t meminimalisi r hambatan-

hambatan yang ada. 

Secara umu m strategi pemasaran dilakukan dengan merancang 4 P, 

yait u Place, Produ k, Price, Promotion, namun seiring dengan perkembangan 

zaman, jumlahnya meluas hingga tuju h yang menjadi 7 P yait u Place, Produ k, 

Price, Promotion, People (orang), Physica l Evidence (bukti fisik), Proses. 

                                                 
2
  M. Nu r Rianto Sl-Arif, Dasar-Dasa r Pemasaran Syariah, (Bandung, 2010), 83. 
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Marketing mi x (bauran pemasaran) sanga t menentukan keberhasilan untu k 

menghasilkan respon yang diinginkan pasa r sasaran. 

Dengan begit u ukuran keberhasilan perusahaan dala m menetapkan 

strategi pemasarannya mamp u memberikan kepuasan kepada pelanggan. 

Tujuannya aga r semakin banya k pelanggan yang menerima produ k maka 

mereka semakin puas dan ini berarti strategi yang dijalankan suda h cuku p 

berhasi l. Sehingga dengan keberhasilan strategi yang dicapai maka memiliki 

peluang untu k meningkatkan pendapatan (laba) usaha.  

Ole h karena it u, penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas 

analisis lingkungan dan interna l perusahaan melalui analisis kesempatan dan 

ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannya. Sala h sat u solusi aga r 

bisnis Ban k Syaria h bisa tumbu h relative lebi h cepa t adala h lembaga 

keuangan syaria h diharapkan mamp u menjelaskan secara objekti f produk-

produknya serta manfaa t yang bisa diperole h nasaba h sehingga dapa t 

dimengerti kelebihannya bila dibandingkan dengan Ban k Lembaga Keuangan 

Syaria h lainnya. 

 BPRS Kotabumi ata u Ban k Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning merupakan bentu k investasi penanaman moda l ole h pemerinta h 

Kabupaten Lampung Utara dala m bentu k Badan Usaha Mili k Daerah. Sala h 

sat u bentu k kegiatan transaksi yang dilakukan ole h Ban k Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning adala h pembiayaan Talangan Haji. 
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 Talangan Haji sendiri pengertiannya adala h pinjaman dari Lembaga 

Keuangan Syaria h kepada nasaba h untu k menutupi kekurangan dana, guna 

memperole h kursi haji pada saa t pelunasan BPI H (Biaya Perjalanan Ibada h 

Haji. Nasaba h kemudian waji b mengembalikan sejumla h uang yang dipinja m 

it u dala m jangka wakt u tertent u. Kemudian Lembaga Keuangan Syaria h ini 

menguruskan pembiayaan BPI H beriku t berkas-berkasnya sampai nasaba h 

tersebu t mendapatkan kursi haji. Atas jasa pengurusan haji tersebu t, Lembaga 

Keuangan Syaria h memperole h imbalan, yang besarnya ta k didasarkan pada 

jumla h dana yang dipinjamkan. 
3
 

Talangan Haji merupakan produ k yang dikhususkan untu k memenuhi 

Biaya Perjalanan Ibada h Haji yang dikelola secara aman dan bersi h sesuai 

syaria h dengan memiliki 2 akad yait u akad Ijara h dan Qard. Produ k talangan 

haji sebenarnya suda h ada seja k lama, namu m beberapa tahun terakhi r 

produ k tersebu t terhenti. Tetapi mulai pada tahun 2018, produ k talangan haji 

kembali dikeluarkan ole h ban k syaria h kotabumi kanto r kas buki t kemuning 

karena produ k tersebu t mulai meleda k dengan seiring perkembangan zaman.  

BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning merupakan 

kanto r yang kegiatannya hanya menghimpun dana. Namun, kegiatan 

pemasaran teta p dilakukan ole h kanto r tersebu t meskipun produ k yang 

ditawarkan adala h produ k pembiayaan seperti talangan haji. Setia p karyawan 

melakukan pemasaran produ k talangan haji kepada masyaraka t dengan 

melakukan pendekatan kepada nasabah. 

                                                 
3
 Bapa k Zua l Fikri Funding Office r Pada BP R Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning Wawancara Pada Tangga l 24 Juli 2019 
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Berdasarkan hasi l Penelitian yang dilakukan di BPRS Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning, Beriku t jumla h data pembiayaan Talangan Haji 

yang dilakukan ole h BPRS Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning dala m 

periode 2016 sampai dengan 2019. 

Jumla h Data Nasaba h Produ k  Talangan Haji 

Tahun 2016-2019 

Tahun Nasaba h Produ k Talangan Haji 

2016 34 

2017 40 

2018 65 

2019 75 

Tota l  214 

Sumber: Wawancara Kepada Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kota Bumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning pada Hari Jum’a t tangga l 6  Desembe r 2019 
 

Dari tabe l di atas dapa t diketahui bahwa jumla h nasaba h pada 

pembiayaan talangan haji di Ban k Syaria h Kota Bumi  Kanto r Kas Buki t 

Kemuning mengalami kenaikan dari tahun 2016-2019 ini diliha t dari jumla h 

nasaba h produ k Talangan Haji. Penerapan strategi pemasaran produ k 

pembiayaan talangan haji inila h jumla h nasaba h produ k talangan haji yang 

ada di BPRS Kotabumi yang menari k perhatian penulis sehingga menuru t 

penulis perl u untu k diadakan penelitian lebi h lanju t yang dituangkan dala m 

bentu k skripsi yang berjudu l Peran Strategi Pemasaran Dala m 

Meningkatkan Jumla h Nasaba h Produ k Bar u Talangan Haji pada BP R 

Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t Kemuning. 
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B. Pertanyaan Penelitian  

Berdasarkan lata r belakang masala h di atas maka perumusan masala h 

dala m Pra-Surve y ini adalah:  

1. Bagaimana Peran Strategi Pemasaran Dala m Meningkatkan Jumla h 

Nasaba h Produ k Bar u Talangan Haji pada BP R Syaria h Kota Bumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning? 

2. Strategi pemasaran apa yang paling dominan mempengaruhi mina t 

nasaba h untu k produ k talangan haji pada BP R Syaria h Kota Bumi Kanto r 

Kas Buki t Kemuning? 

C. Tujuan dan Manfaa t Penelitian 

1. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan dala m penelitian ini adalah:  

a. Untu k mengetahui strategi pemasaran produ k talangan haji pada BP R 

Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t Kemuning 

b. Untu k mengetahui Strategi pemasaran mana yang paling dominan 

mempengaruhi mina t nasaba h untu k produ k talangan haji pada BP R 

Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t Kemuning 

2. Manfaa t Penelitian  

a. Penelitian ini diharapkan dapat menyumbang pemikiran 

mengembangakn kajian dalam bidang peran strategi pemasaran 

sekaligus memperkaya khazanah keilmuan. 

b. Penelitian ini dapat memperlas wawasan mengenai peran strategi 

pemasaran dalam meningkatkan kinerja pemasaran dan sebagai 
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pembanding antara teori yang didapatkan dibangku kuliah dengan 

praktik di lembaga yang bersangkutan 

c. Penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi tentang 

penerepan strategi pemasaran yang baik agar dapat diterima konsumen 

secara lebih luas. 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian relevan memua t uraian secara sistematis mengenai 

hasilpenelitian terdahul u (prio r research) tentang persoalan yang akan dikaji. 

Peneliti mengemukakan dan menunjukkan dengan tegas bahwa masala h yang 

akan dibahas belu m perna h diteliti ata u berbeda dengan penelitian 

sebelumnya.
4
 Berdasarkan uraian di atas, ditemukan beberapa karya ilmia h 

yang menangka t tema pemasaran terhada p lembaga keuangan syariah.  

1. Penelitian tentan talangan haji tela h diteliti ole h Hosniyatu l Hasana h 

mahasiswi UIN Sunan Ampe l Surabaya pada tahun 2018, penelitian 

tersebu t berjudu l Strategi Pemasaran Dana Talangan Haji Dala m 

Meningkatkan Jumla h Nasaba h Di Pegadaian Syaria h Cabang Blauran 

Surabaya, dala m penelitian tersebu t peneliti meliha t bahwa dala m 

penerapan produ k talangan haji pada Pegadaian Syaria h secara 

keseluruhan tela h berhasi l memingkatkan jumla h nasaba h selama 3 tahun 

terakhi r khususnya di Blauran Surabaya.
5
 

                                                 
4 
Zuhairi, pedoman penulisan karya ilmiah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016), 39. 

5
 Hosniyatu l Hasanah, Strategi Pemasaran Dana Talangan Haji Dala m Meningkatka 

Jumla h Nasaba h Di Pegadaian Syaria h Cabang Blauran Surabaya, (Surabaya: Uin Sunan 

Ampe l, 2018). 
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2. Penelitian tentang produ k talangan haji tela h diteliti ole h Nu r Sa’ada l  

Mahasiswa UIN Raden Intan Banda r Lampung pada tahun 2019, 

penelitian tersebu t berjudu l Analisis Strategi Pemasaran Dala m 

Meningkatkan Jumla h Nasaba h Produ k Talangan Haji Di Ban k BNI 

Syaria h Banda r Lampung dala m penelitian tersebu t peneliti meliha t 

bahwa dala m menerapkan strategi pemasaran dala m meningkatkan jumla h 

nasaba h  di Ban k BNI Syaria h belu m terlal u optima l dan masi h terdapa t 

kekurangan yang perl u ditambahkan. Promosi merupakan ha l yang masi h 

dirasa kurang optima l dilaksanakan karena masi h dibilang suat u produ k 

bar u di Ban k BNI Syaria h Banda r Lampung.
6
 

Dala m uraian di atas penelitian ini memiliki kesamaan dengan 

peneliti lakukan, bahwa penelitian tersebu t membahas tentang strategi 

pemasaran dala m meningkatkan jumla h nasaba h produ k talangan haji. 

Namun terdapa t perbedaan yait u peneliti di atas berfokus kepada analisis 

bauran pemasaran dan pengolahan dana haji untu k memingkatkan jumla h 

nasabah. 

 Sedangkan penelitian fokus terhada p strategi pemasaran dala m 

memingkatkan jumla h nasaba h produ k bar u talangan haji di BP R Syaria h 

Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning. 

Deskripsi di atas menegaskan bahwa peneliti dengan judu l Peran 

Strategi Pemasaran Dala m Meningkatkan Jumla h Nasaba h Produ k Bar u 

Talangan Haji pada BP R Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t 

                                                 
6
 Nu r Sa’ada l, Analisis Strategi Pemasaran Dala m Meningkatkan Jumla h Nasaba h 

Produ k Talangan Haji Di Ban k BNI Syaria h Banda r Lampung, (Banda r Lampung: UIN Raden 

Intan Banda r Lampung, 2019). 
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Kemuning, belu m perna h diteliti sebelumnya. Khususnya lembaga IAIN 

Metro. 

 

 



BA B II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Peran Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Peran Strategi Pemasaran 

Peran adalah bentuk dari pelaku yang diharapkan dari seseorang 

pada situasi sosial tertentu. Bila yang diartikan adalah peran adalah 

perilaku yang diharapakan dari seseorang dalam status tertentu, maka 

perilaku peran adalah perilaku yang sesungguhnya dari orang yang 

melakukan peran tersebut, hakekatnya peran juga dapat dirumuskan 

sebagai sesuatu rangkaian perilaku tertentu yang ditimbulkan oleh suatu 

jabatan tertentu. Dapat disimpulkan bahwa peran adalah suatu perilaku 

atau tindakan yang diharapkan oleh sekelompok orang dan / atau 

lingkungan untuk dilakukan seseorang atau individu, kelompok, 

organisasi, badan atau lembaga yang karena status atau kedudukan yang 

dimiliki akan memberikan pengaruh pada sekelompok orang atau 

lingkungan tersebut. 
1
 

Menuru t Kotle r strategi pemasaran yait u logika pemasaran dimana 

perusahaan berhara p untu k menciptakan nilai pelanggan dan mencapai 

hubungan yang menguntungkan perusahaan memutuskan pelanggan mana 

yang akan dilayaninya (diferensiasi dan postioning).  

                                                 
1
 W. J. S. Poerwadarminto,  Kamus Umum Bahasa Indonesia, ( Jakarta : PN Balai 

Pustaka, 1984),Hal. 735 
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Perusahaan mengenali keseluruhan pasa r, lal u membaginya 

menjadi segmen-segmen yang lebi h keci l, memili h segmen yang paling 

menjanjikan, dan memuaskan perhatian pada pelayanan dan pemuasan 

pelanggan dala m segmen ini. 
2
 

Uswatun Zambroni sebagaimana yang dikuti p ole h Pandji 

Anoraga mendefinisikan strategi adala h penetapan sasaran dan tujuan 

jangka panjang sebua h perusahaan, dan ara h tindakan serta alokasi 

sumbe r daya yang diperlukan untu k mencapai sasaran dan tujuan it u. 

Kemudian pengertian pemasaran  seperti yang dikemukakan ole h Phili p 

Kotle r adala h suat u proses sosia l dan manajeria l dengan mana individ u 

dan kelompo k memperole h apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produ k dan nilai dengan 

piha k lain. 

Pemasaran dapa t pula diartikan sebagai upaya untu k menciptakan 

dan menjua l produ k kepada berbagai piha k dengan maksud tertent u. 

Pemasaran berusaha menciptakan dan mempertukarkan produ k bai k 

barang ma u pun jasa kepada konsumen di pasa r. Jadi pada dasarnya, 

perusahaan menetapkan strategi melalui penyelarasan kemampuan 

perusahaan dengan peluang yang ada dala m industri. Strategi merupakan 

suat u proses pengevaluasian kekuatan dan kelemahan perusahaan 

dibandingkan dengan peluang dan ancaman yang ada dala m lingkungan 

                                                 
2
 Phili p Kotle r dan Gar y Amstrong, Prinsip-Prinsi p Pemasaran Edisi Ke-12, Jilid 1 

(Jakarta: Penerbi t Erlangga, 2008), 6. 
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yang dihadapi dan memutuskan strategi pasa r produ k yang menyesuaikan 

kemampuan perusahaan dengan peluang lingkungan.  

Pemasaran merupakan awa l dari sebua h penjualan, dala m 

penjualan kinerja diuku r bedasarkan berapa banya k jumla h transaksi yang 

berhasi l ditutu p dan beberapa nilai dari transaksi. Diliha t dari jangka 

wakt u, selling bertujuan untu k mendapatkan marke t share dimana produ k 

dan harga menjadi senjata dala m selling. Biasanya, pendekatan yang 

dilakukan ole h penjua l dala m selling adala h membuju k dan meyakinkan 

pelanggan melalui presentasi.3 Strategi juga dapa t diartikan pola keputusan 

dala m perusahaan yang menentukan sasaran, maksud, ata u tujuan yang 

menghasilkan kebijakan utama dan merencanakan untu k mencapai tujuan 

serta merinci jangkauan bisnis yang akan dicapai.  

Phili p Kotle r dan A B Susanto menyatakan bahwa pemasaran 

adala h sesuat u proses sosia l dan manajelria l dimana individ u dan 

kelompo k mendapatkan kebutuhan dan keinginan melalui penciptaan dan 

pertukaran dengan yang lain.4 Menuru t Asosiasi Pemasaran Amerika 

(AMA) Pemasaran adala h suat u fungsi organisasi dan seperangka t proses 

untu k menciptakan, menggkomunikasikan, dan menyerahkan nilai kepada 

pelanggan dan mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang 

menguntungkan organisasi dan para pemili k sahamnya. Kegiatan bidang 

pemasaran meliputi:  

                                                 
3
. Herman Kartajaya, Sales Operation. Edisi 2. Esensi (Erlangga Group), (Jakarta: 

Erlangga Grou p, 2010), 210 
4
. Phili p Kotle r dan Gar y Amstrong, Prinsip-Prinsi p Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 

2006), 6. 
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a. Tekanannya pada keinginan pelanggan 

b. Perusahaan pertama-tama menentukan apa yang diinginkan konsumen 

dan kemudian membua t dan menyerahkan produ k untu k memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen, manajemen berorientasi ke laba 

usaha. 

c. Perencanaan berorientasi kehasi l jangka panjang, berdasarkan produk-

produ k bar u, pasa r eso k dan pasa r yang akan datang. 

d. Tekanannya pada keinginan membeli sehingga secara umu m 

pemasaran juga dapa t diartikan sebagai suat u proses sosia l yang 

merancang dan menawarkan sesuat u yang menjadi kebutuhan dan 

keinginan dari pelanggan dala m rangka memberikan kepuasan yang 

optima l kepada pelanggan. 

Jadi yang dapa t penulis simpulkan mengenai peran strategi 

pemasaran adala h tindakan atau perilaku yang dilakukan seseorang yang 

menempati suatu posisi didalam suatu organisasi dalam melaksanakan  

atau melakukan suat u proses perencanaan perusahaan dala m memasarkan 

dan memperkenalkan produ k ataupun jasa yang ditawarkan kepada 

konsumen untu k mencapai suat u tujuan dengan segala resiko yang akan 

dihadapi.  
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2.   Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

a. Strategi Produ k (Product) 

Piha k perusahaan terlebi h dahul u harus mendefenisikan, 

memilih, dan mendesain suat u produ k disesuaikan dengan kebutuhan 

dan keinginan konsumen yang akan dilayani. Produ k dapa t berupa 

barang (benda berwujud) dan jasa (tida k berwujud). 5Strategi produ k 

yang dilakukan ole h perusahaan dala m mengembangkan suat u produ k 

adala h sebagai berikut:  

1) Penentuan logo dan moto. 

2) Menciptakan mere k. 

3) Menciptakan kemasan. 

4) Keputusan labe l. 

b. Strategi Harga (Price) 

Penentuan harga menjadi sanga t penting untu k diperhatikan, 

menginga t harga merupakan sala h sat u penyeba b lak u tidaknya 

produ k yang ditawarkan. Sala h dala m menentukan harga akan 

berakiba t fata l terhada p produ k yang ditawarkan dan berakiba t tida k 

lakunya produ k tersebu t dipasa r.Ada tiga strategi penetapan harga:  

1) Skimming pricing, harga awa l produ k yang ditetapkan setinggi-

tingginya dengan tujuan bahwa produ k ata u jasa memiliki kualitas 

tinggi 

                                                 
5
 Ibid, 61. 
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2) Penetration pricing, dengan menetapkan harga yang serendah-

rendahnya mungkin dengan tujuan untu k menguasai pasa r. 

3) Status quo pricing, harga ditetapkan sesuai dengan harga pesaing. 

c. Strategi Lokasi Dan Distribusi (Place) 

Penentuan lokasi dan distribusi beserta sarana dan prasarana 

pendukung menjadi sanga t penting, ha l ini disebabkan aga r konsumen 

muda h menjangka u setia p lokasi yang ada serta mendistribusikan 

barang dan jasa. Hal- ha l yang perl u diperhatikan dala m pemilihan 

dan penentuan lokasi adala h dengan pertimbangan sebagai berikut: 6 

1) Deka t dengan kawasan industri. 

2) Deka t dengan lokasi perkantoran. 

3) Deka t dengan lokasi pasa r. 

4) Deka t dengan pusa r pemerintahan. 

5) Deka t dengan lokasi perumahan ata u masyaraka t. 

6) Mempertimbangkan jumla h pesaing yang ada di suat u lokasi. 

7) Sarana dan prasarana (jalan, pelabuhan, listri k dan lain-lain). 

d. Strategi Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan kegiatan marketing mi x yang terakhi r. 

Dala m kegiatan ini perusahaan berusaha untu k mempromosikan 

seluru h produ k ata u jasa yang dimilikinya bai k langsung maupun 

tida k langsung. 

                                                 
6
 Kasmi r, Manajemen Perbankan, (Jakarta: P T. Raja Grafindo Persada, 2012), 230. 
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 Paling tida k ada empa t maca m sarana promosi yang 

digunakan ole h setia p perusahaan dala m mempromosikan bai k 

produ k maupun jasanya. Keempa t maca m sarana promosi it u adalah: 7 

1) Periklanan (advertising) 

2) Promosi penjualan (sales promotion) 

3) Publisitas (publicity) 

e. Penjualan pribadi (persona l selling) 

e. Strategi Orang (people) 

Bauran pemasaran people, berhubungan dengan perencanaan 

sumbe r daya, jo b specification, jo b description, rekrutmen, seleksi 

karyawan, pelatihan karyawan, dan motivasi kerja. Perencanaan 

sumbe r daya manusia (SDM) merupakan fungsi yang pertama-tama 

harus dilaksanakan dala m organisasi. Perencanaan SD M adala h 

langkah-langka h tertent u yang diambi l ole h manajemen guna 

menjamin bahwa bagi organisasi tersedia tenaga kerja yang tepa t 

untu k menduduki berbagai kedudukan, jabatan, dan pekerjaan yang 

tepa t pada wakt u yang tepa t. 

f. Strategi Proses (Process)8 

Sebua h strategi proses ata u transformasi adala h sebua h 

pendekatan organisasi untu k menguba h sumbe r daya menjadi barang 

dan jasa.  

                                                 
7
 Ibid, 230 

8
 Ibid, 231 
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Tujuan strategi proses adala h menemukan suat u cara 

memproduksi barang dan jasa yang memenuhi persyaratan pelanggan 

dan spesifikasi produ k yang berada dala m batasan biaya dan 

manajeria l lain. Proses yang dipili h akan mempunyai dampa k jangka 

panjang pada efisiensi dan produksi, begit u juga pada fleksibilitas 

biaya dan kualitas barang yang diproduksi. 

Strategi proses juga berhubungan dengan tata leta k ruang alu r 

produksi dan alu r penjualan produ k. Tata leta k merupakan suat u 

keputusan penting yang menentukan efisiensi sebua h operasi dala m 

jangka panjang. Tata leta k memiliki banya k dampa k strategis karena 

tata leta k menentukan daya saing perusahaan dala m ha l kapasitas, 

proses, fleksibilitas, dan biaya, serta, kualitas lingkungan kerja, konta k 

pelanggan dan citra perusahaan. Tata leta k yang efekti f dapa t 

membant u organisasi mencapai sebua h strategi yang menunjang 

diferensiasi, biaya rendah, ata u respon cepa t. 

g. Lingkungan fisi k (Physic l Evidence) 

Lingkungan fisi k (physica l evidence) adala h keadaan ata u 

kondisi yang di dalamnya juga termasu k suasana. Karakteristi k 

lingkungan merupakan segi paling nampa k dala m kaitannya dengan 

situasi. Yang dimaksud dengan situasi ini adala h situasi dan kondisi 

geografi dan lingkungan institusi, dekorasi, ruangan, suara, aroma, 

cahaya, cuaca, peletakkan dan layou t yang nampa k sebagai obje k. 
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 Berdasarkan ha l tersebu t dapa t disimpulkan ole h penulis 

bahwa bauran pemasaran adala h kumpulan ala t pemasaran taktis, yang 

terkendali berupa Produ k, Harga, Tempa t Dan Promosi yang 

dipadukan perusahaan untu k menghhasilkan respon yang 

diinginkannya dipasaran. Pengertian lain bauran pemasaran menuru t 

penulis yait u strategi kombinasi yang dilakukan ole h berbagai 

perusahaan melakukan strategi ini untu k mencapai tujuan 

pemasarannya, apalagi dala m kondisi persaingan yang sanga t keta t. 

Dala m dunia perbankan, bauran pemasaran menggunakan konsep-

konse p yang sesuai dengan lembaga keuangan syariah. Konse p bauran 

pemasaran terdiri dari 4 P, yakni Produ k, Harga (Price), Tempa t, dan 

Promosi lal u bauran pemasaran ditamba h menjadi 3 P yakni, Orang 

(People), Bukti Fisi k (Physica l Evidence), dan Proses. 

3. Tujuan Strategi Pemasaran 

Tujuan perusahaan dapa t bersifa t jangka pende k maupun jangka 

panjang. Dala m jangka pende k biasanya hanya bersifa t sementara dan 

juga dilakukan sebagai langka h untu k mencapai tujuan jangka panjang. 

Demikian pula dala m ha l menjalankan kegiata pemasaran suat u 

perusahaan memiliki banya k kepentingan unut k mencapai tujuan yang di 

harapkan.
9
Secara umu m, setidaknya ada 4 tujuan strategi pemasaran, 

diantaranya adalah:  

                                                 
9
 Kasmi r, Manajemen Pemasaran, Rajawali, (Jakarta, 2008), 177. 
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a. Untu k meningkatkan kualitas koordinasi anta r individ u dala m ti m 

pemasaran 

b. Sebagai ala t uku r hasi l pemasaran  berdasarkan standa r prestasi yang  

tela h ditentukan  

c. Sebagai dasa r lgis dala m mengambi l keputusan pemasaran  

d. Untu k meningkatkan kemampuan dala m beradaptasi bila terjadi 

perubahan dala m pemasaran. 

4. Manfaa t  Strategi Pemasaran 

Manfaa t strategi pemasaran bagi perusahaan adala h merupakan 

dasa r dan ara h bagi perusahaan tersebu t aga r dapa t mencapai tujuan 

perusahaan. Setia p perencanaan yang matang dan sediki t resiko akan 

membant u perusahaan untu k teta p bersaing.10 

Ada beberapa manfaa t yang dapa t diperole h dengan adanya 

strategi strategi yang diterapkan, diantaranya:  

a. Pedoman yang konsisten bagi pelaksanaan keputusan-keputusan  

b. Perusahaan menjadi peka terhada p lingkungan              

c. Membant u dala m mengambi l keputusan  

d. Menekan terjadinya peluang-peluang kesalahan dala m penerapan 

tujuan. 

 

 

 

                                                 
10

. Kasmi r, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali, 2008), 177. 
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B. Talangan Haji  

1. Pengertian Talangan Haji 

Talangan Haji adala h pinjaman dari Lembaga Keuangan Syaria h 

kepada nasaba h untu k menutupi kekurangan dana, guna memperole h 

kursi  haji pada saa t pelunasan BPI H (Biaya Perjalanan Ibada h Haji) ata u 

dana yang diberikan kepada lemmbaga keuangan syaria h kepada calon 

jamaa h haji untu k memenuhi persyaratan minima l setoran awa l BPI H 

sehingga nasaba h dapa t menerima porsi haji sesuai dengan ketentuan 

kementrian Agama.11 

 Nasaba h kemudian waji b mengembalikan sejumla h uang yang 

dipinja m it u dala m jangka wakt u tertent u.Kemudian Lembaga Keuangan 

Syaria h ini menguruskan pembiayaan BPI H beriku t berkas-berkasnya 

sampai nasaba h tersebu t mendapatkan kursi haji. Atas jasa pengurusan 

haji tersebu t, Lembaga Keuangan Syaria h memperole h imbalan, yang 

besarnya ta k didasarkan pada jumla h dana yang dipinjamkan.  

2. Dana Talangan Haji
12

 

Persoalan haji menjadi sala h sat u ha l penting di Indonesia, ha l 

disebabkan Indonesia merupakan Negara mayoritas Musli m terbesa r di 

Dunia. Prosentase Musli m di Indonesia mencapai 12, 7 persen dari 

populasi dunia. Secara keseluruhan, dilaporkan 20sedikitnya 88, 1 persen 

dari tota l 205 juta pendudu k Indonesia beragama Isla m. Besarnya 

                                                 
11

 Ahmad Maulidizien, Dana Talangan Haji, Fatwa DSN Dan Prakte k Di LKS, Jurna l As 

Syir’a h Vo l 45, No II, 2011, 1473. 
12

 Rahmad Haki m dan Eri k Suhendra, Dana Talangan Haji perspekti f maslaha h 

mursalah, Jurna l Ekonomi Syaria h Vo l 3, No I, 2018, 9-10. 
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populasi umma t Musli m di Indonesia mengungguli beberapa Negara 

Musli m lainnya, seperti: Pakistan, India, Bangladesh, Mesi r, Iran, Turki 

dan Negara Musli m lainnya (The Pew Foru m on Religion & Publi c Life, 

2010).Dengan pendudu k yang mayoritas Musli m, tent u berimplikasi 

terhada p banyaknya jumla h calon jamaa h haji yang melaksanakan ibada h 

haji setia p tahunnya. 

Dengan tren jamaa h haji dan mina t calon jamaa h haji yang terus 

meningka t setia p tahunnya, pemerinta h Indonesia terus melakukan 

peningkatan dala m pengelolaan haji, hingga terbentuknya Badan 

Pengelola Keuangan Haji (BPKH). Selanjutnya, dala m realitas yang 

terjadi mina t dari masyaraka t untu k menunaikan ibada h haji tida k 

sebanding dengan kemampuan, sehingga institusi perbankan syaria h 

menawarkan jasa layanan haji kepada mereka melalui dana talangan haji. 

Jasa layanan dana talangan haji adala h kebijakan dari Dewan Syaria h 

Nasiona l (DSN) Majelis Ulama Indonesia (MUI) dengan memberikan 

kesempatan kepada Lembaga Keuangan Syaria h (LKS) untu k 

memberikan alternati f solusi atas permasalahan tersebu t. Sehingga 

muncu l beberapa fatwa yang dikeluarkan ole h DSN-MUI diantaranya: 

fatwa DSN MUI No. 9 /DSN-MUI/IV/2000 Jasa layanan haji 

menggunakan akad sewa(ujrah); fatwa DSN MUI No.19 /DSN-

MUI/IV/2001 perubahan akad jasa layanan haji menggunakan akad 

pinjaman (qardh); fatwa DSN MUI No. 29/DSN-MUI/VI/2002 perubahan 
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akad dana talangan haji menjadi akad pinjaman dan sewa (qard h wa l 

ijarah).  

Mekanisme dala m pembiayaan talangan haji di lembaga keuangan 

syaria h adalah, dimana pinjaman (qardh) dari ban k syaria h kepada 

nasaba h bertujuan menutupi kekurangan dana untu k memperole h kursi 

(seat) haji pada saa t pelunasan Biaya Perjalanan Ibada h Haji (BPIH). 

Dana talangan tersebu t dijamin dengan deposi t berupa tabungan ole h 

nasabah. Selanjutnya, nasaba h memiliki tanggungan kewajiban untu k 

melunasi besaran dana yang tela h diperole h melalui mekanisme pinjaman 

dala m jangka wakt u tertent u 22dari lembaga keuangan syariah. 13 

Berdasarkan layanan jasa yang terla h diberikan, lembaga keuangan 

syaria h memperole h imbalan (fee/ujrah). Adapun alu r transaksi 

pembiayaan haji, yaitu:  

a. Nasaba h mengajukan permohonan pengurusan perolehan porsi sea t 

haji.  

b. Nasaba h mengajukan permohonan untu k keperluan dana setoran awa l 

BPIH,  

c. Ban k melakukan analisa atas permohonan pembiayaan haji,  

d. Bila tela h disetujui, dilakukan penandatanganan kesepakatan Akad 

(Ijara h pengurusan perolehan porsi sea t haji dan akad pembiayaan 

Qardh).  

                                                 
13

 Ibid, 11. 
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e. Ban k melakukan pengurusan perolehan porsi sea t haji dengan 

melakukan pendaftaran melalui SISKOHA T.  

f. Nasaba h melakukan pembayaran atas ujra h yang tela h disepakati dan 

pelunasan qard h bai k secara angsuran maupun sekaligus sesuai 

kesepakatan. 

3. Prinsi p Talangan Haji 

a. Qard 

Adala h pemberian harta kepada orang lain yang dapa t ditagi h 

ata u diminta kembali ata u dengan kata lain meminjamkan tanpa 

mengharapkan imbala. Dala m literatu r fiqi h klasi k, Qard h 

dikategorikan dala m Aqd Tathawwui ata u akad saling membant u dan 

bukan transaksi komersia l. 
14

 Dala m perjanjian Qardh, pemberi 

pinjaman (ban k syariah) memberikan pinjaman pada piha k nasaba h 

dengan ketentuan bahwa penerima pinjaman akan mengembalikan 

pinjaman sesuai dengan jangka wakt u yang tela h diperjanjikan dengan 

jumla h yang sama dengan pinjaman yang diterima. Artinya, nasaba h 

penerima pinjaman tida k perl u memberikan tambahan atas 

pinjamannya. Sala h sat u aplikasi Qard h dala m perbankan, akad ini 

menjadi tambahan bagi nasaba h pembiayaan yang memerlukan dana 

mendesa k untu k membiayai usaha.
15

  

                                                 
14

 Muhammad Syafi’i Antonio, Ban k Syaria h Dari Teori Ke Prakti k, (Jakarta: Gema 

Insani Press, 2010), 131.  
15

 Zainu l Arifin, Memahami Ban k Syariah, (Jakarta: Alvabe t, 1999), 205.  
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Namun pada saa t ini di  aplikasikan sebagai pinjaman talangan 

haji dimana nasaba h calon haji penyetoran biaya perjalanan haji. 

Nasaba h akan melunasinya sebelu m keberangkatan ke haji.
16

 

b. Ijara h  

Ijara h berasa l dari bahasa Ara b yait u Al-Ajr u yang berarti 

imbalan ata u lebi h dikena l dengan ganti ata u upa h yang diberikan 

sebagai konpensasi sebua h pekerjaan. Dala m ekonomi syaria h yang 

suda h dikena l dengan akad A l Ijara h yang memiliki pengertian suat u 

akad pemindahan ha k guna atas barang dan jasa, melalui pembayaran 

upa h sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan kepemiilikan atas barang 

it u sendiri. 
17

 

Jadi, pada dasarnya prinsi p ijara h sama saja dengan prinsi p 

jua l beli, namun perbedaannya terleta k pada obye k transaksinya. 

Produ k Talangan Haji pada Ban k Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning menggunakan dua akad tersebu t yait u Qard h dan 

Ijarah.Namun, pada saa t ini nasaba h banya k memili h dengan 

menggunakan akad Ijara h dikarenakan jangka wakt u yang diberikan 

lebi h lama yait u sekita r sat u sampai ena m tahun. Sedangkan pada 

akad Qard h jangka wakt u yang diberikan hanya sat u tahun, jadi 

masyaraka t lebi h banya k menggunakan akad Ijara h dengan jangka 

wakt u yang lebi h lama. 

                                                 
16

 Heri Sudarsono, Ban k Dan Lembaga Keuangan Syaria h (Deskripsi Dan Ilusstrasi), 

(Yogyakarta: Ekonisia, 2013), 84.  
17

 Ima m Mustofa, Fiq h Muammala h Kontempore r, (Jakarta: P t. Raja Grafindo Persada, 

2016), 101. 
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4. Siste m Talangan Haji  

Bentu k dana akad talangan haji ini adala h seseorang yang ingin 

mendafta r haji mendatangi sala h sat u lembaga keuangan syaria h lal u 

mendaftarkan diri untu k haji dengan membuka rekening tabungan haji.18 

a. Akad Qard h  

Siste m qard h menggunakan jangka wakt u 1 tahun. Qard h suat u 

pinjaman murni dengan D P R p. 5.966.000, -. Untu k mendapatkan 

porsi haji nasaba h harus mengeuarkan dana sebesa r R p. 25.000.000, 

sedangkan ban k memberikan dana talangan sebesa r R p. 22.500.000, -. 

Dengan D P tersebu t nasaba h menutu p kekurangan dana sebesa r R p. 

2.500.000. Sedangkan untu k sisa D P sebesa r R p. 3.466.000 digunakan 

untu k membaya r biaya-biaya administrasi. 

b. Akad Ijarah 

Syste m ijara h dala m talangan haji biasa digunakan untu k 

angsuran dana talangan haji yang akan dibaya r secara angsuran setia p 

bulannya dengan jangka wakt u yang tela h disepakati ole h piha k ban k 

dan nasabah.. Jika dala m pembayaran angsuran nasaba h mengalami 

biaya mace t dala m wakt u yang tela h ditentukan, maka porsi haji akan 

ditari k.  

 

 

                                                 
18

 Bapa k Zua l Fikri Funding Office r Pada BP R Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning Wawancara Pada Tangga l 24 Juli 2019 



BA B III 

METODE PENELITIAN 

 

 

A. Jenis dan Sifa t Penelitian  

1. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian ini adala h penelitian kualitati f yait u suat u proses 

penelitian dan pemahaman yang berdasarkan pada metode yang 

menyelidiki suat u fenomena sosia l dan masala h manusia, landasan teori 

dimanfaatkan sebagai pemand u aga r fokus penelitian sesuai dengan fakta 

di lapangan. Selain it u landasan teori juga bermanfaa t untu k memberikan 

gambaran umu m tentang lata r penelitian dan sebagai bahan pembahasan 

hasi l penelitian.  

2. Sifa t Penelitian  

Sifa t penelitian ini adala h deskripti f yait u suat u bentu k metode 

penelitian yang mengikuti proses pengumpulan data, penulisan dan 

penjelasan atas data dan setela h it u dilakukan analisis. Deskripti f 

kualitati f yait u menganalisa data yang bersifa t penjelasan ata u penguraian 

data dan informasi yang kemudian dikaitkan dengan teori dan konsep-

konse p yang mendukung pembahasan yang relevan dimana penjelasan ini 

menggunakan metode kualitati f kemudian diperole h kesimpulan dari 

permasalahan penelitian ini ditemukan dilapangan terkai t dengan Peran 

Strategi Pemasaran Dala m Meningkatkan Jumla h Nasaba h Produ k Bar u 
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Talangan Haji  Pada BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning.1 

B. Sumbe r Data 

Sumbe r data yang digunakan dala m penelitian ini adalah:    

1. Sumbe r Data Prime r  

Sumbe r data prime r adala h data yang diperole h langsung dari 

lapangan ole h orang yang melakukan penelitian ata u yang bersangkutan 

yang memerlukannya.2 Penelitian ini yang menjadi sumbe r prime r untu k 

mendapatkan data dari piha k Ban k yait u dari Kepala Kanto r  Kas, 

Funding Office r, Custome r Service dan 5 orang nasaba h pada BP R 

Syaria h  Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning. 

2. Sumbe r Data sekunde r  

Data Sekunde r adala h data yang diperole h ata u di kumpulkan ole h 

orang yang melakukan penelitian dari sumber-sumbe r yang tela h ada.3 

Selain it u data sekunde r yang diperole h dijadikan sebagai pendukung data 

prime r. Tekni k dala m mengumpulkan data sekunde r dilakukan dengan 

metode studi perpustakaan (librar y research) yait u penelitian yang 

bertujuan untu k mengumpulkan data dan informasi dengan bantuan 

berbagai maca m materia l yang terdapa t diperpustakaan.
4
 

 

                                                 
1
 Ibid, 17. 

2
 Iqba l Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistika, (Jakarta: Bumi Aksara, 2004), 

19. 
3
 Ibid, 19. 

4
 Suharsimi Arikunto, Prosedu r Penelitian, Suat u Pendekatan Prakti k, (Jakarta: Rineka 

Cipta, 1993), 202. 
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C. Tekni k Pengumpulan Data 

Keberhasilan suat u analisis data sanga t diperlukan adanya 

kesempurnaan dan kelengkapan data yang tela h dikumpulkan ole h seseorang 

peneliti. Metode pengumpulan data dala m penelitian ini yang digunakan 

peneliti adala h sebagai beriku t. 

1. Interview (Wawancara) 

Wawancara ata u interview digunakan sebagai tekni k pengumpulan 

data apabila peniliti melakukan studi pendahuluan untu k menemukan 

permasalahan yang harus diteliti, dan untu k mengetahui hal-ha l yang lebi h 

mendala m dan responden.
5
Adapun yang penulis wawancara dala m 

penelitian ini adala h piha k dari Kepala Kanto r  Kas Bapa k Agus Prasetyo, 

S.T P, Funding Office r Bapa k Zua l Fikri, Custome r Service Ib u Desna 

Yulinda dan 5 orang nasaba h pada BP R Syaria h  Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning yang diangga p perl u dala m melengkapi data penulis.  

2. Dokumentasi 

Dokumentasi adala h tekni k ata u metode pengumpulan data dengan 

cara mengambi l data dari dokumen-dokumen yang ada. Dokumentasi 

yait u mencari data mengenai hal-ha l ata u variabe l yang berupa catatan, 

transki p, buk u, sura t kaba r, majalah, dan sebagainya. 

 

 

 

                                                 
5
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitati, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2016), 231. 
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D. Metode Analisis Data  

Pada penulisan ini menggunakan metode analisis kualitatif. Menuru t 

Lexi J. Moeleong, analisis kualitati f adala h upaya yang dilakukan dengan 

jalan bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-memilahnya, 

mencari dan menemukan pola, menentukan apa yang penting dan ada yang 

dipelajari dan memutuskan apa yang akkan diceritakan kepada orang lain .6 

Data tersebu t dianalisa dengan menggunakkan cara berfiki r induktif. 

Berfiki r indukti f merupakan suat u cara berfiki r yang berawa l dari fakta-fakta 

yang khusus dan konkri t kemudian dari fakta dan peristiwa tersebu t ditari k 

kesimpulan. 

Berdasarkan keterangan di atas, maka dala m menganalisa data penulis 

menggunakan data yang diperole h dari sumbe r data prime r dan sumbe r data 

sekunde r. Data tersebu t di analisa dengan menggunakan cara berfiki r indukti f 

yang berawa l dari informasi tentang Peran Strategi Pemasaran Dala m 

Meningkatkan Jumla h Nasaba h Produ k Bar u Talangan Haji pada BP R 

Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t Kemuning. 

 

 

  

                                                 
6
 Lex y J. Moleong, Metedologi Penelitian Kualitatif, 248. 



BA B IV 

HASI L PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

A. Gambaran Umu m BP R Syaria h Kota Bumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning 

 

1. Sejara h P T. BP R Syaria h Kota Bumi
1
 

P T. BP R Syaria h Kotabumi merupakan bentu k Investasi penanaman 

moda l ole h Pemerinta h Kab.Lampung Utara dala m Bentu k Badan Usaha 

Mili k Daera h dibidang Jasa Perbankan. BUMD ini mulai beroperasi pada 

tangga l 29 Juli 2008 di resmikan ole h Gubernu r Lampung yang pada saa t 

it u di jaba t ole h Drs.Syamsurya Ryacud u dengan moda l dasa r sebesa r R p. 

15.000.000.000, - (Lima Belas Milya r Rupiah) dari jumla h moda l dasa r 

tersebu t, moda l yang suda h di seto r kepada  P T. BP R Syaria h Kotabumi 

per-Desembe r 2017 adala h sebesa r R p. 10.525.000.000, - (Sepulu h Milya r 

Lima Ratus Dua Pulu h Lima Juta Rupiah) berdasarkan persentase 

kepemilikan saha m, maka Pemerinta h Kabupaten Lampung Utara 

merupakan  Pemili k Saha m Pengendali (PSP) karena memiliki 99, 76% dari 

tota l seluru h saha m P T. BP R Syaria h Kotabumi. 

 Setela h sebelas tahun beroperasi, P T. BP R Syaria h Kotabumi 

semakin maj u dan berkembang. Berdasarkan data yang ada bahwa perseroan 

berhasi l menghimpun dana masyaraka t dari berbagai kalangan masyaraka t 

yang berada di Provinsi Lampung, Sumatera Bara t, Sumatera Selatan, 

                                                 
1 

Dokumentasi P T. BP R Syaria h Kotabumi, J L. Soekarno Hatta No. 181/45 Tanjung 

Harapan Kotabumi Lampung Utara.
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Bangka Belitung dan DKI Jakarta. Produ k yang menjadi andalan untu k 

menghimpun dana adala h produ k deposito dengan bagi hasi l yang sanga t 

tinggi. Penandatanganan Prasasti Peresmian P T. BP R Syaria h Kotabumi 29 

Juli 2008 ole h Drs. Syamsurya Ryacud u di damping ole h Hairi Fasya h dan 

pimpinan Ban k Indonesia Banda r Lampung, Bapa k Dahlan. P T. BPRS 

Kotabumi melaksanakan kegiatan operasiona l berdasarkan sura t perizinan:  

a. Peraturan daera h No. 02 Tahun 2007 tentang Perusahaan Daera h Ban k 

Perkreditan Rakya t Syaria h (PD.BPRS) Kotabumi. 

b. Keputusan Gubernu r Ban k Indonesia Nomo r 

10/50/KEP/GBI/DpG/2008 tentang pemberian izin usaha PD.BP R 

Syaria h Kotabumi. 

c. Peraturan Daera h No. 7 Tahun 2009 tentang perubahan peraturan daera h 

Kabupaten Lampung Utara Nomo r 2 Tahun 2007 tentang perusahaan 

daera h Ban k Perkreditan Rakya t Syaria h (PD.BPRS) Kotabumi. 

d. Keputusan Gubernu r Ban k Indonesia Nomor: 13/6/KE P.PBI/2011 

Tangga l 29 Novembe r 2011 tentang penetapan penggunaan Izin Usaha 

PD. Ban k Perkreditan Rakya t Syaria h Kotabumi menjadi P T. Ban k 

Pembiayaan Rakya t Syaria h Kotabumi. Kanto r Pusa t P T. BP R Syaria h 

Kotabumi Terleta k  di J L. Soekarno Hatta No.181 Kotabumi Lampung 

Utara. Pada Saa t ini P T.BP R Syaria h  Kotabumi Memiliki dua Kanto r 

Cabang yait u Kanto r Cabang Banda r Lampung  yang terleta k di J l. 

Zaina l Abidin Paga r Ala m No.25D Gedong Meneng dan Kanto r 

Cabang Panaragan  yang terleta k di J l. Brawijaya Panaragan Tulang 
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Bawang Bara t. Selain it u P T.BP R Syaria h Kotabumi Juga Memiliki 

Kanto r Kas, yait u Kanto r Kas Buki t Kemuning yang terleta k di J l. 

Baturaja No.04 Pasa r Buki t Kemuning Lampung Utara yang didirikan 

pada tangga l 14 Februari 2012 diresmikan ole h Bupati Lampung Utara 

Bp k.Drs. H. Zaina l Abidin.  M. M. 

2. Visi dan Misi 

Visi BPRS Kotabumi Menjadi Ban k Syaria h yang dapa t berdaya 

saing serta berpartissipasi dala m membangun daera h untu k menuj u 

kemakmuran dan kesejahteraan Uma t. 

Misi BPRS Kotabumi berpartisipasi dala m membangun daerah, 

memberikan pelayanan dan jasa perbankan dengan menggunakan prinsip-

prinsi p Syaria h sesuai dengan perundang-undanganan yang berlak u.  

a. Mengaja k seluru h masyaraka t untu k menghindari prakti k pelepas uang 

(Rentenir).  

b. Mengaja k masyaraka t untu k meningkatkan persatuan dan kesatuan 

(Ukhuwwa h Islamiah) meningkatkan tari f ekonomi serta mengaja k 

mereka untu k bersama mengembangkan siste m ekonomi Isla m untu k 

mewujudkan masyaraka t yang makmu r dan sejahtera. Mengaja k 

masyaraka t untu k meningkatkan persatuan dan kesatuan (ukhuwa 

Islamiyah) meningkatkan tara f ekonomi serta mengaja k mereka untu k 

bersama mengembangkan siste m ekonomi Isla m untu k mewujudkan 

masyaraka t yang makmu r dan sejahtera.  
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3. Produk-Produ k Di BP R Syaria h Kota Bumi  

Secara garis besa r, produ k yang ditawarkan meliputi tiga jenis 

produ k yait u produ k, sebagai berikut:  

a. Produ k Tabungan 

1) Tabungan Wadi’ah 

Yait u simpanan piha k ketiga pada Ban k Syaria h Kotabumi 

yang penarikannya dapa t dilakukan kapan saja. 

2) Tabungan Mudharabah 

Pada prinsipnya tabungan ini sama dengan tabungan wadi’a h 

hanya saja tabungan ini berjangka dengan kesepakatan bersama 

antara nasabah. 

3) Tabungan Pendidikan  

Tabungan pendidikan ini bersifa t kolektif.Apabila bendahara 

sekola h memegang tabungan ana k ata u ana k murid, yang disimpan 

diruma h saja, resiko yang muncu l cuku p besa r.Lebi h bai k disimpan 

di Ban k Syaria h Kotabumi pada tabungan pendidikan. 

4) Tabungan Qurban  

Manfaa t dari tabungan qurban untu k menawarkan 

terwujudnya ibada h qurban, menawarkan keringanan persiapan 

ibada h qurban dan sarana cepa t mewujudkan ibada h qurban. 

5) Tabungan Haji  

Tabungan haji diperuntukkan bagi kau m muslimin dan 

muslima t calon jamaa h haji dala m rangka persiapan biaya 
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perjalanan ibada h haji. Tabungan haji merupakan simpanan syaria h 

berakad wad’ia h ad h dhamanah, diperuntukkan bagi perorangan 

untu k membant u mewujudkan ata u merencanakan nai k haji 

(membaya r biaya penyelenggaraan ibada h haji/BPIH) yang 

memberikan kemudahan dan keamanan dala m penyetoran, bebas 

biaya bulanan dan mendapatkan bonus yang mengutukan. 

6) Deposito Mudharaba h  

Deposito Ban k Syaria h Kotabumi adala h berdasarkan 

prinsi p mudharaba h mutlaqah.Dengan prinsi p ini nasaba h 

diperlakukan sebagai investas. Ban k Syari’a h Kotabumi 

memanfaatkan dana deposito anda secara produkti f dala m bentu k 

pembiayaan kepada masyaraka t ata u dala m bentu k harta produkti f 

lainnya secara professiona l dan sesuai syari’ah. Hasi l usaha ini 

dibagi antara nasaba h dan Ban k Syaria h Kotabumi sesuai nisba h 

yang disepakati. 

b. Produ k Pembiayaan 

1) Pembiayaan Al-Murabahah 

Jua l beli dengan harga asa h di tamba h keuntungan yang di 

sepakati antara piha k ban k dengan nasabah, dala m ha l ini ban k 

menyebutkan harga barang kepada nasaba h yang kemudian ban k 

memberikan laba dala m jumla h tertent u sesuai kesepakatan. 
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2) Pembiayaan Ijara h Multijasa 

Pada prinsipnya sama dengan ijarah, hanya saja dala m ijara h 

multijasa menyewakan jasa yang bersifa t konsumsi seperti untu k 

keperluan biaya pendidikan, biaya kesehatan, dan lain-lain. 

3) Pembiayaan Al-Mudharabah 

Adala h kerja sama dua orang ata u lebi h dimana pemili k 

moda l memberikan sejumla h moda l kepada pengelola dengan 

perjanjian pembagian kuentungan 

4) Pembiayaan Al-Musyaraka h  

Adala h sala h sat u produ k ban k syaria h yang mana terdapa t 

dua piha k ata u lebi h yang bekerja sama untu k meningkatkan asse t 

yang dimiliki bersama dimana seluru h piha k memadukan sumbe r 

daya yang mereka miliki bai k yang berwujud maupun tida k 

berwujud. 

c. Jasa Pelayanan 

1) Pelayanan Talangan Haji 

2) Pelayanan Talangan Umrah 

3) Pelayanan Transfe r Online 

4) Pelayanan Menerima dan Menyalurkan Zakat 

B. Strategi Pemasaran Dala m Meningkatkan Jumla h Nasaba h Talangan 

Haji  BP R Syaria h Kanto r Kas Buki t Kemuning 

 

Produ k talangan haji merupakan pinjaman dari ban k syaria h nasaba h 

untu k menutupi kekurangan dana, guna memperole h kursi haji pada saa t 

pelunasan BPI H (biaya pelaksanaan ibada h haji) kemudian nasaba h waji b 
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membaya r sisanya dala m jangka wakt u tertent u. Akad yang digunakan pada 

produ k talangan haji adala h akad Ijara h Multijasa dan Qardh. 

Penyampaian informasi mengenai nasaba h yang akan mengambi l dana 

talangan haji (Cutome r Service) pada pembiayaan talangan haji, calon  

nasaba h harus menyerahkan setoran awa l dahul u, setoran awa l merupakan 

jumla h minima l yang harus disetorkan sebagai syara t pembukuan. Selain 

setoran awa l, calon nasaba h harus mengetahui setoran angsuran berdasarkan 

plafond dan jangka  wakt u yang dipilih.
2
 

Plafon merupakan jumla h maksimu m fasilitas yang diterima ole h 

calon debitu r sebagaimana tercantu m dala m perjanjian akad. Angsuran 

merupakan pembayaran cicilan/bayaran uang tunai sebagai pembayaran 

angsuran yang besarnya tela h ditentukan besa r kecilnya yang tergantung pada 

lamanya jangka wakt u angsuran. 

Dala m memasarkan produ k dana talangan haji (Funding Officer) juga 

menerangkan bahwa dala m menjalankan strategi ata u syarat-syara t yang tela h 

ditetapkan
3
. Saa t pengajuan pembayaran talangan haji calon nasaba h harus 

melengkapi seluru h berkas persyaratannya pengajuan talangan haji pada BP R 

syaria h Kotabumi Kanto r Kas  Buki t Kemuning adala h sebagai berikut: 
4
 

1. Mengisi aplikasi talangan haji 

2. Fotocop y KT P yang masi h berlaku 

3. Fotocop y buk u nikah 

                                                 
2
 Ib u Desna Yulinda, selak u Custome r Service BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
3 

Bapa k Tom y Ardiansyah, selak u Marketing/Funding Office r BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
4 
Dokumentasi berupa brosu r dari BPRS Kotabumi 
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4. Fotocop y kart u keluarga 

5. Materai 6000 

6. Foto suami + istri 3x4 

7. Fotocop y rekening listri k 3 bulan terakhi r  

8. Fotocop y PBB 

9. Fotocop y NPWP 

10. Sura t keterangan usaha dari kelurahan 

11. NCR/dafta r gaji dilegalisi r saa t mendafta r (untu k PNS) 

12. Sli p gaji/dafta r gaji/kwitansi gaji bulan saa t mendafta r (untu k karyawan 

swasta). 

Dala m memasarkan produ k talangan haji aga r nasaba h bermina t dan 

merasa aman mengambi l dana talangan haji (Funding Officer) menjelaskan 

bahwa produ k talangan haji merupakan produ k BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning yang dikeluarkan pada tahun 2018, terhitung 

dari tahun 2018 sampai pada saa t ini. Kanto r kas buki t kemuning tela h 

mendapatkan sebanya k 30 orang. Jumla h tersebu t dinilai cuku p besa r karena 

produ k talangan haji ini bar u dikeluarkan kembali ole h ban k syaria h 

kotabumi, jadi masyaraka t yang belu m mengetahui adanya produ k talangan 

haji karena jumla h ini yang mereka ketahui adala h produ k tabungan haji.5 

Selain mewawancarai funding office r dan custome r service peneliti 

juga melakukan wawancara dengan Bapa k Agus Prasetyo selak u Kepala 

Kanto r Kas sebelu m memasarkan produ k talangan haji, piha k kanto r kas 

                                                 
5 

Bapa k Tom y Ardiansyah, selak u Marketing/Funding Office r BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
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merancang  strategi pemasaran ata u tuju h komponen pemasaran aga r dala m 

pelaksanaanya dapa t berjalan dengan lance r.
6
 Dala m penerapan strategi 

pemasaran yang dilakukan ole h piha k kanto r kas diuraikan sebagai berikut:  

1. Produ k (Product) 

Dala m menerapkan strategi pemasaran seperti produ k yang ada di 

ban k kanto r kas buki t kemuning, piha k kanto r kas sanga t 

mempertimbangkan kepuasan calon nasabahmya. Dengan demikian 

penerapan strategi pemasaran produ k talangan haji yang dilakukan ole h 

kanto r kas adala h dengan menampilkan mut u dari produ k talangan haji 

sehingga memenuhi keinginan ata u kebutuhan pasa r sasarannya. Mut u dari 

produ k ini meliputi pemberian fasilitas, dan kemudahan yang terdapa t di 

dala m karakteristi k produ k, seperti yang dijelaskan ole h bapa k Agus 

Prasetyo selak u kepala kanto r kas, antara lain:  

a. Dana talangan untu k pemberangkatanhaji para nasabah 

b. Semua nasaba h ata u calon nasaba h ban k syaria h kotabumi kanto r kas 

buki t kemuning berha k menjadi nasaba h talangan haji, bagi mereka 

yang suda h mamp u dan memenuhi syara t. 

c. Dana talangan haji yang menggunakan akad Ijara h Multijasa dan 

Qardh. 

d. Memudahkan nasaba h untu k mendapatkan porsi haji.7 

                                                 
6 

Bapa k Agus Prasetyo, selak u Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
7 
Ib u Desna Yulinda, selak u Custome r Service BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
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Dala m pelaksanaannya produ k yang ditawarkan sesuai dengan 

kebutuhan nasabah, karena memberi kemudahan dan memberikan manfaa t 

kepada nasabahnya. Memudahkan nasaba h karena nasaba h tida k harus 

menungg u saldo maksimu m dala m mendapatkan porsi haji, nasaba h 

mendapatkan manfaa t dapa t berangka t ibada h haji. 

2. Harga (Price) 

Harga  produ k talangan haji sesuai wawancara dengan bapa k Agus 

Prasetyo selak u kepala kanto r kas menjelaskan bahwa harga sanga t 

mempengaruhi lak u ata u tidaknya produ k dipasa r, akan tetapi harga pada 

produ k talangan haji sesuai dengan keputusan lembaga pusa t, nasaba h juga 

dapa t memili h plafon sesuai dengan keinginan dan kemampuan dari 

nasaba h it u sendiri, cara tersebu t juga merupakan strategi aga r 

meningkatkan jumla h nasaba h talangan haji.8 

Biaya dana talangan haji yait u sebanya k R p. 25.000.000 di mana 

ban k memfasilitasi sebanya k R p. 22.500.000 ditamba h biaya Ujra h 

sebesa r R p. 2.000.000 dan biaya R p. 500.000, ole h karena it u nasaba h 

harus menyediakan dana sebanya k administrasi dan biaya asuransi sebesa r 

R p. 500.000. ujra h merupakan imbalan jasa ban k setela h memfasilitasi 

pengambilan porsi talangan haji, sebgaimana yang tercantu m dala m fatwa 

DSN-MUI No. 9/DSN-MUI/IV/2000.  

 

 

                                                 
8
 Bapa k Agus Prasetyo, selak u Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
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3. Promosi (Promotion) 

Kegiatan promosi dala m memasarkan produ k talangan haji ini 

adala h melalui brosur-brosu r, doo r to doo r, sosialosasi ke masyaraka t, 

mengunjungi instansi-instansi. Promosi penunjang juga dilakukan ole h 

kanto r pusa t melalui radio yang cakupannya cuku p luas jadi informasi 

tersebu t terseba r luas ke masyaraka t. Adapun ti m kanto r kas 

memanfaatkan sosia l media untu k melakukan kegiatan promosi. Seperti 

yang disampaikan ole h bapa k Agus Prasetyo selak u Kepala Kanto r Kas 

dan bapa k Tom y Ardiansya h selak u funding office r yang menyatakan 

bahwa promosi yang dilakukan ti m kanto r khususnya Funding 

officer/marketing melakukan berbagai maca m cara mulai dari doo r to doo r, 

sosialisasi ke masyaraka t, mengunjungi instansi-instansi, pasa r, sekolah-

sekola h serta menyebarkan brosu r dan kegiatan promosi penunjang juga 

dilakukan ole h kanto r pusa t melalui radio.
9
 

 Berbagai maca m promosi dilakukan ole h ti m kanto r kas seperti 

halnya memanfaatkan media elektroni k, dan saa t ini media yang kita pakai 

masi h melalui media elektroni k (Radio).
10

 Kegiatan promosi seperti 

sosialisasi, ketika ti m kanto r kas melakukan kegiatan penagihan terhada p 

nasaba h kemudian ti m kanto r kas memanfaatkan kegiatan tersebu t dengan 

menawarkan produ k talangan haji. Kemudian melakukan sosialisasi kepada 

masyaraka t ti m kanto r kas melakukan kegiatan tersebu t biasanya pada 

                                                 
9 

Bapa k Agus Prasetyo, selak u Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
10

 Bapa k Tom y Ardiansyah, selak u Marketing/Funding Office r BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
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pengajian ibu-ib u, dengan bekerja sama meminta izin mengatu r jadwa l 

dengan ketua pengajian untu k di adakannya kegiatan sosialisasi yang dapa t 

dihadiri pula ole h tokoh-toko h masyaraka t ata u orang-orang penting dala m 

masyaraka t. 

 Ti m kanto r kas juga mengunjungi instansi-instansi seperti 

perkantoran. Meskipun tida k memiliki kerjasama anta r kanto r namun calon 

nasaba h tersebu t merupakan nasaba h dari produ k lain di ban k yang sama 

dimana ti m dapa t lebi h muda h memperkenalkan produ k talangan haji. 

Memnfaatkan media sosia l juga dilakukan, tia p karyawan memiliki akun-

akun sosia l media yang digunakan sebagai ala t promosi melalui postingan-

postingan tentang produ k talangan haji. Adapun kendala yang dialami ole h 

bagian Marketing yait u bapa k Tom y Ardiansya h Dan Custome r Service 

yait u ib u Linda berbagai maca m kegaiatan promosi yang tela h dilakukan 

dala m menyebarkan brosu r dengan menjelaskan kepda calon nsaba h yang 

setia p hari mereka temui dipasa r yang mereka kena l deka t dapa t dinilai 

lebi h efekti f di banding dengan calon nasaba h bar u karena mereka kurang 

tertari k, karena it u mereka lebi h seing menawarkannya kepada orang-orang 

yang dikena l. 

4. Tempa t (place) 

 Lokasi dimana ti m kanto r kas akan memasarkan produ k talangan 

haji sesuai interaksi yang dipakai, dala m ha l ini ti m kanto r kas buki t 

kemuning memakai interaksi dengan mendatangi langsung calon nasabah. 

Namun dapa t pula nasaba h langsung mendatangii kanto r kas Karena lokasi 
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kanto r kas yang strategis terleta k di sekitaran pasa r buki t kemuning. 

Seperti yang dijelaskan ole h sala h sat u nasaba h yang bernama ib u Sri 

Handayani, lumayatun Jamaa h dan ole h bapa k Agus Prastyo selak u kepala  

kanto r kas, sebagai beriku t lokasi kanto r kas yang strategis dapa t 

memudahkan nasaba h untu k mendatangi kanto r, namun kami juga sering 

mendatangi langsung calon nasaba h  cara ini diangga p masi h efekti f 

karena dengan begit u sebua h hubungan relasi yang bai k akan terbangun 

dengan bai k.11 

 Selama menjadi nasaba h dana talangan haji di BP R Syaria h 

Kanto r Kas Buki t Kemuning saya selak u nasaba h merasa pelayanan dan 

kebutuhan suda h sesuai dengan yang diharapkan karena saya sendiri adala h 

seorang ib u ruma h tangga kebetulan terkadang terkandala dengan 

kendaraan jika saya tida k bisa ke kanto r piha k ban k ata u custome r service 

bisa mengusahakan untu k dating langsung kerumah, dan penyampaian 

custome r sevice pun begit u bai k dan menjelaskan dengan teliti maka dari 

it u saya memili h untu k menjadi nasaba h di BP R Syaria h Kanto r Kas 

Buki t Kemuning.12 

5. Sumbe r Daya Manusia (people) 

 Dala m ha l ini kepala kanto r kas menyadari bahwa pegawai khusus 

ata u karyawan bagian marketing, motivasi, pelatihan serta seleksi yang 

bai k adala h bagian ha l yang penting. Ti m kanto r kas masi h belu m cuku p 

                                                 
11 

Bapa k Agus Prasetyo, selak u Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
12 

Ib u Sri Handayani Dan Ib u Lumayatun Jamaah, selak u Nasaba h BP R Syaria h 

Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 1 Novembe r 2020, Puku l 9: 

30 
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untu k melakukan pemasaran karena tida k adanya karyawan bagian 

Funding Officer/Marketing yang dapa t lebi h fokus melaksanakan 

pemasaran. 

 Berdasarkan wawancara dengan bapa k Agus Prasetyo selak u 

Kepala Kanto r Kas menjelaskan bahwa SD M di kanto r kami masi h kurang 

karena tida k memili petugas khusus dala m melaksanakan pemasaran 

terlebi h lagi pemasaran pada produ k talangan haji.
13

 

 Sumbe r daya manusia pada kanto r kas belu m maksima l untu k 

melaksanakan pemasaran produ k talangan haji, dikarenakan tida k adanya 

petugas khusus dala m memasarkan. Namun dengan adanya motivasi dari 

pimpinan yang biasa disampaikan pada saa t brifing pagi, seperti adanya 

reward ketika mencapai targe t dan ada pu l funishmen t ketika tida k 

mencapai targe t sanga t mempengaruhi kinerja dari ti m kanto r kas. 

6. Proses (process) 

 Semua aktifitas kerja dala h proses yang melibatkan prosedu r, 

jadwa l, mekanisme, aktivitas dan rutinitas. Proses ini merupakan bagian 

yang penting bagi perkembangan ban k syaria h dapa t menghasilkan produ k 

berupa jasa yang prosesnya bisa berjalan efektif. Dala m prosedu r 

pelayanan sendiri ada beberapa calon nasaba h yang tterkadang lupa tida k 

membawa sala h sat u dari persyaratan pengajuan pembiayaan talangan haji, 

tugas administrasi yang juga dilakukan ole h Funding Office r juga akan 

mengangg u tugas utama. 

                                                 
13 

Bapa k Agus Prasetyo, selak u Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
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 Dala m proses ini seperti halnya prosedu r pelayanan, ada beberapa 

dari calon nasaba h yang lupa membawa sala h sat u berkas dari persyaratan 

yang dapa t memperlamba t proses pelayanan, apalagi dala m masa Covid ini 

kebanyakan calon nasaba h mengalami kesulitan dala m ha l angsuran 

pembiayaan yang akan dijalani apabila suda h menjadi nasabah.
14

 

 Dijelaskan juga ole h ib u Desna Yulinda Selak u Custome r Service 

menyampaikan bahwa proses pelayanan dan mekanisme yang kami lakukan 

dala m melayani nasaba h talangan haji sesuai dengan prosedu r yang 

ditetapkan, ketika berkas pengajuan tersebu t tela h terpenuhi dan sesuai 

maka akan segera diproses.
15

 

 Dala m prosedu r pelayanan yang dapa t menghamba t dari 

pelayanan tersebu t adala h calon nasaba h it u sendiri, setela h kemudian 

dilengkapi berkas-berkas pengajuan pada saa t datang ke Ban k Syaria h 

Kanto r Kas Buki t Kemuning calon nasaba h tida k membawa sala h sat u 

persyaratan, dimana ha l tersebu t akan menghamba t prosesnya. Nasaba h 

dapa t bolak-bali k ke kanto r untu k mengambi l berkas tersebu t, namun 

ketika ruma h dari calon  nasaba h berjauhan dengan lokasi ban k syaria h 

maka proses akan terhamba t dan dapa t dilanjutkan keesokan harinya. Ha l 

tersebu t juga menjadi suat u kendala/kesulitan yang dialami ole h bapak/ib u 

nasabah.  Wawancara dengan nasaba h ke 3 yait u bapa k Ridwan Affandi 

Iya terkadang kelalaian sendiri lupa membawa sala h sat u berkas 

                                                 
14 

Bapa k Agus Prasetyo, selak u Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
15 

Ib u Desna Yulinda, selak u Custome r Service BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
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persyaratan yang seharusnya hari ini suda h selesai tapi beso k harus 

kembali lagi.
16

 

7. Bukti fisi k (physyca l evidence) 

 Penampilan fisi k dari perusahaan sanga t berpengaru h sekali 

terhada p nasaba h untu k membeli ata u menggunakan produ k jasa yang 

ditawarkan. Seperti halnya bangunan, gedung kanto r kas yang berwarna 

orange, kebersihan lingkungan yang terjaga, fasilitas kursi tungg u bagi 

nasaba h cara dan bentu k pelayanan kepada nasabah. Wawanacara dengan 

nasaba h ke 4 yait u Bapa k Dono Sukoco merasa nyaman dengan peelayan 

yang ada di ban k begitupun dengan karyawannya yang ramah, ha l it u juga 

yang membua t saya selal u tertari k untu k menjadi nasaba h di BP R Syaria h 

Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning ini. 
17

 

 Berdasarkan wawancara dengan kepala kanto r kas bapa k Agus 

Prasetyo dan ib u Desna Yulinda selak u Custome r Service yang 

menjelaskan bahwa cara dan bentu k pelayanan sanga t utama, kami selal u 

menempatkan 5S aga r nasaba h merasa nyaman, cirri khas gedung yang 

berwarna orange menuru t kami sanga t menari k, lokasi yang bersih.
18

 

Pelayanan yang bai k serta penampilan ata u seraga m kami sanga t 

berpengaru h dala m menari k nasaba h untu k menggunakan produ k kami 
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Bapa k Ridwan Affandi, selak u Nasaba h BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 1 Novembe r 2020, Puku l 9: 30 
17 

Bapa k Dono Sukoco, selak u Nasaba h BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning, Wawancara, Pada tangga l 1 Novembe r 2020, Puku l 9: 30 
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Bapa k Agus Prasetyo, selak u Kepala Kanto r Kas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 
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khusunya talangan haji, karena dengan berpenampilan menari k maka 

nasaba h akan lebi h yakin dan tertari k terhada p apa yang kami tawarkan.
19

 

Bangunan ata u gedung kanto r kas yang berawarna orange, 

merupakan ciri khas BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning 

yang sebelumnya warna ung u dinilai lebi h inda h warna orange karena 

lebi h cerah, terang. Fasilitas kursi tungg u yang ada 2, cuku p bagi nasaba h 

ketika menungg u antrean karena nasaba h yang berdatangan tida k sekaligus 

ramai. Isi gedung yang bersih, wangi dapa t membua t kesan positi f 

terhada p nasaba h serta pelayanan yang bai k dengan merupakan ha l yang 

plaing penting dilakukan ole h ti m kanto r kas.  

Berbagai bukti fisi k yang ada dikanto r kas, pelayanan yang bai k 

merupakan bukti fisi k yang sanga t mempengaruhi nasabahnya, . Karena 

dengan menerapkan 5S (senyu m, sala, sapa, sopan, santun) tersebu t 

nasaba h merasa lebi h nyaman berinteraksi dengan ti m kanto r kas. Namun, 

bukti fisi k dala m talangan haji adala h bukti bahwa nasaba h suda h 

mendaftarkan haji di kemenag dan berkasnya pun disimpan olee h ban k 

sebagai jaminan. 
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Ib u Desna Yulinda, selak u Custome r Service BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 
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C. Analisis Strategi Pemasaran Dala m Meningkatkan Jumla h Nasaba h 

Talangan Haji  BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning 

 

Berdasarkan wawancara yang tela h peneliti lakukan dari landasan teori 

dan pembahasan sebelumnya peneliti menyajikan hasi l tentang strategi 

pemasaran yang dilakukan ole h BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning produ k talangan haji  merupakan sekumpulan ala t pemasaran yang 

dapa t digunakan ole h perusahaan untu k mencapai tujuan pemasarannya 

dala m pasa r sasaran.  

BP R syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning sebagailembaga 

keuangan yang menerapkan strategi pemasaran melalui marketing mi x (bauran 

pemasaran) menggunakan 7 P (produc t, price promotion, place, people, 

process, physica l evidence). Sebagaimana tela h difokuskan dala m penelitian 

ini, akan dipaparkan hasi l wawancara yang peneliti lakukan yang 

berhubungan dengan strategi pemasaran produ k talangan haji BP R Syaria h 

Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning teori yang ada diketahui sebagai 

berikut:  

1. Produ k (product) 

Produ k merupakan bentu k penawaran organisasi jasa yang 

ditujukan untu k mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan kebutuhan 

dan keinginan pelanggan, produ k merupakan keseluruhan konse p obje k 

ata u yang memberikan sejumla h nilai dan manfaa t kepada konsumen. 

Dala m ha l ini produ k yang ditawarkan BP R syaria h Kotabumi Kanto r 

Kas Buki t Kemuning adala h talangan haji. Pada teori pemasaran, produ k 
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yang bai k adala h produ k yang mamp u memenuhi keinginan ata u 

kebutuhan nasabah. 

Teori dan hasi l penelitian yang diperole h peneliti produ k talangan 

haji merupakan produ k yang sesuai dengan kebutuhan nasaba h dengan 

memiliki banya k kelebihan dan memberikan kemudahan serta manfaa t 

maka nasaba h dapa t menggunakan produ k tersebu t. Dala m ha l ini sejalan 

dengan yang dilakukan ole h BP R syaria h Kotabumi yang mengutamakan 

produ k sesuai dengan kebutuhan nasabahnya.  

Dala m ha l ini piha k BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning mengutamakan produ k sesuai dengan kebutuhan nasabahnya 

dengan menawarkan kepada nasaba h tentang produ k apa saja yang 

dimiliki dan di antaranya juga menawarkan produ k unggulan yang paling 

banya k diminati ole h nasaba h diantaranya adala h produ k pembiayaan 

murabaha h yait u di dalamnya terdapa t pembiayaan investasi berupa tanah, 

ruma h dan pembiayaan investasi konsumsi berupa pembelian mobi l, 

moto r sesuai dengan keinginan dan kebutuhan nasaba h ha l ini sesuai 

dengan tujuan utama dari prinsi p syaria h adala h terhinda r dari transaksi 

yang tida k sesuai dengan syaria t Isla m. Dan produ k yang ditawarkan  

memeliki kualitas  barang jaminan, mer k, serta hala l sehingga nantinya 

dapa t memenuhi kebutuhan nasaba h dan tida k mengecewakan nasabah. 

2. Harga (price) 

Strategi penentuan harga sangatla h signifikan dala m pemberian 

nilai kepada konsumen dala m mempengaruhi citra produ k, serta 
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keputusan konsumen untu k membeli. Setoran awa l maupun cicilan 

merupakan bagian dari unsure harga yang ta k kala h penting dalan 

menunjang proses keberhasilan memasarkan produ k. Produ k talangan haji 

di BP R Syaria h Kanto r Kas Buki t kemuningsetoran awa l mulai dari R p. 

1.000.000, - dan nasaba h tida k perl u menungg u saldo sejumla h R p. 

25.000.000, - untu k mendapatkan porsi haji. Tetapi ban k ban k syaria h 

dapa t membaya r biaya penyelenggaraan ibada h haji. Ha l ini sejalan 

dengan yang dilakukan ole h BP R Syaria h Kotabumi karena harga yang 

ditetapkan tela h sesuai dengan ketetapan perusahaan. Calon nasaba h dapa t 

memili h jangka wakt u yang tela h ditetapkan berdasarkan nasaba h 

tersebu t. 

3. Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan sasaran yang paling ampu h untu k menari k 

dan menginformasikan segala jenis produ k jenis yang ditawarkan dan 

berusaha menari k calon nasaba h bar u. Promosi pada BP R syaria h 

Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning dilakukan ole h ti m kanto r ka sit u 

sendiri. Setia p ban k harus mamp u berkomunikasi bai k dengan 

nasabahnya, dengan melakukan berbagai maca m kegiatan promosi. Ha l 

ini sejalan dengan yang dilakukan BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning karena ti m kanto r kas tela h menerapkan berbagai 

maca m kegiatan promosi pada produ k talangan haji, dala m 

penyampainnya kepada calon nasaba h dengan cara melakukan kegiatan 

sosialisasi ke masyaraka t, yang jelas pasti menyebarkan brosu r. 
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4. Tempa t (place) 

Tempa t dala m jasa merupakan gabungan antara lokasi dan 

keputusan atas saluran distribusi, dala m ha l ini berhubungan dengan 

bagaimana cara penyampaian jasa kepada konsumen dan dimana lokasi 

yang strategis. Ti m kanti r kas biasanya mendatangi langsung calon 

nasabahnya dan lokasi BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning terleta k di JI. Baturaja No.04 Pasa r Buki t Kemuning Lampung 

Uta r. Lokasi kanto r kas tersebu t sanga t strategis. Ha l ini sesuai dengan 

yang dilakukan ole h ti m kanto r kas, cara penyampaian jasa kepada calon 

nasaba h dengan mendatangi langsung nasabahnya dan lokasi kanto r kas 

juga sanga t strategis terleta k di sekitaran pasa r Buki t Kemuning. Jadi 

selain dapa t mendatangi nasabah, nasaba h juga dapa t dengan muda h 

mendatangi dan menemukan lokasi ban k tersebu t.. 

Ha l ini yang menari k bahwasannya BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning  merupakan satu-satunya ban k syaria h yang 

ada di buki t kemuning, dengan demikianlokasi yang sanga t strategis dan 

hanya BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning yang 

menawarkan produ k talangan haji. Sehingga dapa t menyebabkannasaba h 

tertarikuntu k menggunakan produ k talangan haji yang ditawarkan. 

5. Sumbe r Daya Manusia (People) 

Kebutuhan konsumen terhada p karyawan berkinerja tinggi akan 

menyebabkan konsumen puas dan loya l. Namun BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning dala m penempatan SD M belu m sesuai 
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kapasitas karena kekurangan pegawai khusus ata u karyawan bagian 

marketing, motivasi, pelatihan serta seleksi yang bai k adala h bagian ha l 

yang  paling penting untu k memasarkan produ k khususnya talangan haji. 

Menerapkan SD M ditempa t yang sesuai dengan kapasitasnya memang 

memerlukan sebua h strategi manajemen SD M yang cuku p bai k karena 

jika strategi yang diimplementasikan kelir u, akan berakiba t fata l terhada p 

tingka t kepuasan nasaba h secara jangka panjang. BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning dala m ha l SD M yang sesuai kapasitasnya 

belu m sepenuhnya dilakukan. Karena kanto r kas masi h belu m memiliki 

petugas ata u pegawai khusus dala m pelaksanaan pemasaran tersebu t. 

Walaupun setia p pegawai ditargetkan untu k mendapatkan nasaba h tetapi 

ha l it u tida k terlal u maksima l dilakukan ole h ti m kanto r kas karena 

pekerjaan yang dilakukan rangka p. 

6. Proses (Process) 

Semua aktifitas kerja adala h proses melibatkan prosedu r, jadwa l, 

tugas mekanisme, aktifitas dan rutinitas. Proses terdiri dari prosedu r 

layanan yang diberikan ole h BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t 

Kemuning, mulai dari proses pendekatan terhada p calon nasaba h maupun 

proses dala m pelaksanaan pelayanan terhada p nasaba h yang sesuai 

dengan prosedu r perusahaan. Dala m prosedu r pelayanan sendiri ada 

beberapacalon nasaba h yang terkadang lupa tida k membawa sala h sat u 

dari persyaratan pengajuan pembiayaan talangan haji. 
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Ha l ini sesuai dengan yang dilakukan ole h kanto r kas, 

bahwasannya ti m kanto r kas dala m pelaksanaan pelayanan terhada p 

nasaba h tela h dilakukan sesuai prosedu r yang berlak u, hanya saja 

kekeliruan sering terjadi pada nasabahnya yang lupa membawa sala h sat u 

berkas persyaratannya. 

7. Bukti Fisi k (Physyca l Evidence) 

Penampilan fisi k dari perusahaan sanga t berpengaru h sekali 

terhada p nasaba h untu k membeli ata u menggunakan produ k jasa yang 

ditawarkan. Seperti halnya bagunan pada kanto r kas, gedung kanto r kas 

yang berwarna orange, kebersihan lingkungan yang terjaga, fasilitas kursi 

tungg u bagi nasabah, cara dan bentu k pelayanan kepada nasaba h yang 

menerapkan 5S. 

Ha l ini sesuai dilakukan ole h ti m kanto r kas, karena sebua h bukti 

fisi k yang nyata seperti kenyamanan pada lingkungan ban k yang bersih, 

bentu k pelayanan yang bai k dan bukti bahwa nasaba h suda h 

mendaftarkan haji di kemenag dan berkas yang disimpan ole h ban k 

sebagai jaminan termasu k ke dala m bukti fisi k yang akan membawa kesan 

yang bai k pula bagi nasabahnya. 

Tuju h komponen strategi pemasran secara keseluruhan tela h 

diterapkan dan dilaksanakan ole h BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, namun dari ketuju h komponen tersebu t elemen yang 

paling menonjo l adala h elemen Place (tempat) dimana BP R Syaria h 

Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning merupakan satu-satunya Ban k 
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Syaria h yang ada di Buki t Kemuning serta hanya ban k syaria h inila h 

yang menawarkan produ k talangan haji sehingga nasaba h sanga t tertari k 

untu k melakukan pembiayaan talangan haji tersebu t karena lokasi ata u 

tempatnya yang strategis dapa t mempermuda h nasaba h yang ingin 

melakukan talangan haji. 



BA B V 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan  

Peran strategi pemasaran banya k sekali yang dilakukan ole h BP R 

syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning untu k meningkatkan jumla h 

nasaba h aga r semakin banya k masyaraka t yang bermina t yang dilaksanakan 

ole h BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning pada produ k 

talangan haji terdiri dari 7 P yait u Produc t, Price, Promotion, Place, People, 

Process, Physica l Evidence yait u komponen yang paling utama. 

 Strategi pemasaran yang paling dominan adala h tempa t (place) 

dimana BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning merupakan 

satu-satunya Ban k Syaria h yang ada di Buki t Kemuning serta hanya ban k 

syaria h inila h yang menawarkan produ k talangan haji sehingga nasaba h 

sanga t tertari k untu k melakukan pembiayaan talangan haji. BP R syaria h 

Kotabumi Kanto r Kas Buki t Kemuning juga melalukan kegiatan promosi 

(promotion) yait u mendatangi ruma h keruma h ata u sosialisasi kepada 

masyaraka t serta menyebarkan brosu r dengan begit u nasaba h dapa t 

mengetahui produ k (product) apa saja yang ada di BP R syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning terutama produ k talangan haji. Harga (price) 

yang ditetapkan sanga t sesuai dengan ketetapan  yang diberikan ole h 

perusahaan dengan sanga t muda h calon nasaba h juga dapa t memili h jangka 

wakt u yang tela h ditetapkan berdasarkan keinginan nasaba h tersebu t, namun 
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terdapa t kendala pada Sumbe r Daya Manusia (people) karena tida k adanya 

pegawai khusus dala m melaksanakan, jadi SD M yang memiliki banya k 

pengalaman tersebu t tida k dapa t maksima l dala m menjalankan kegiatan 

pemasrannya terhada p produ k talangan haji. 

B. Saran  

Saran yang disampaikan ole h peneliti untu k BP R Syaria h Kotabumi 

Kanto r Kas Buki t Kemuning adanya perl u penambahan pegawai untu k bagian 

marketing guna pencapaian targe t yang diingkan aga r pelaksanaan pemasaran 

suat u produ k dapa t berjalan lebi h efekti f dengan memiliki petugas khusus. 

 Saran ini ditujukan untu k perbaikan guna meningkatkan mut u dan 

kualitas dari perusahaan tersebu t, semoga perusahaan tersebu t bersedia dan 

dapa t mempertimbangkannya. 

 

 

 

 

  



DAFTA R PUSTAKA 

 

 

Ahmad Maulidizien, Dana Talangan Haji, Fatwa DSN Dan Prakte k Di LKS, 

Jurna l As Syir’a h Vo l 45, No II, 2011. 

Bapa k  Tom y Ardiansyah, Selak u Marketing/Funding Office r, Wawancara, Pada 

tangga l  12 Novembe r 2020, Puku l 13: 30 

Bapa k Agus Prasetyo, Selak u Kepala Kanto r Kas, Wawancara, Pada tangga l 12 

Novembe r 2020, Puku l 13: 30 

Bapa k Dono Sukoco, Selak u Nasabah, Wawancara, Pada tangga l 1 Novembe r  

2020, Puku l 9: 30 

Bapa k Ridwan Affandi, Selak u Nasabah, Wawancara, Pada tangga l 1 Novembe r  

2020, Puku l 9: 30 

Bapa k Zua l Fikri, Selak u Funding Office r BP R Syaria h Kotabumi Kanto r Kas 

Buki t Kemuning, Wawancara, Pada Tangga l 24 Juli 2019  

Heri Sudarsono, Ban k Dan Lembaga Keuangan Syaria h (Deskripsi Dan 

Ilusstrasi), Yogyakarta: Ekonisia, 2013. 

Herman Kartajaya, Sales Operation. Edisi 2. Esensi, Jakarta: Erlangga Grou p, 

2010. 

Ib u Desna Yulinda, Selak u Custome r Service, Wawancara, Pada tangga l 12 

Novembe r  2020, Puku l 13: 30 

ib u Sri Handayani Dan Ib u Lumayatun Jamaah, Selak u Nasabah, Wawancara, 

Pada tangga l 1 Novembe r  2020, Puku l 9: 30 

Iqba l Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistika, Jakarta: Bumi Aksara, 

 2004. 

Kasmi r, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Rajawali, 2008. 

Kasmi r, Manajemen Perbankan, Jakarta: P T. Raja Grafindo Persada, 2012. 

 M. Nu r Rianto A l Arif, Dasar-Dasa r Pemasaran Ban k Syariah, Bandung: 

Alfabeta, 2012. 

 M. Nu r Rianto Sl-Arif, Dasar-Dasa r  Pemasaran Syariah, Bandung, 2010. 



 

 

Muhamad, Metodologi Penelitian Ekonomi Isla m Pendekatan Kuantitatif, Jakarta: 

Rajawali Pres, 2013. 

Muhammad Firdaus, Dk k, Konse p dan Implementasi Ban k Syariah, Jakarta: 

Renaisan, 2007. 

Muhammad Sula dan Hermawan Kertajaya. Syaria h Marketing, Jakarta: Mizan, 

2005. 

Muhammad Syafi’i Antonio, Ban k Syaria h Dari Teori Ke Prakti k, Jakarta: Gema 

Insani Press, 2010. 

Mulyana Ded y, Metedologi Penelitian Kualitati f Paradigma Bar u Ilm u 

Komunikasi Dan Ilm u Sosia l Lainya, Bandung: Remaja Rosdakarya, 

2002. 

Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran, Bandung: C V 

Pustaka Setia, 2015. 

Phili p Kotle r dan Gar y Amstrong, Prinsip-Prinsi p Pemasaran Edisi Ke-12, Jilid 

1 Jakarta: Penerbi t Erlangga, 2008. 

Phili p Kotle r dan Gar y Amstrong, Prinsip-Prinsi p Pemasaran, Jakarta: Erlangga, 

2006. 

Rahmad Haki m dan Eri k Suhendra, Dana Talangan Haji Perspekti f Maslaha h 

Mursalah, Jurna l  Ekonomi Syaria h  Vo l 3, No I, 2018. 

S. Nasution, Metode Penelitian: Penelitian Ilmiah, Ed. 1. Ce t. 10, Jakarta: Bumi 

Aksara, 2008. 

Saifu l  M. Rizk y, Mengelola Perusahaan Jasa Professiona l, Jakarta: P T 

Gramedia Pustaka Utama, 2019. 

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

2016. 

Suharsimi Arikunto, Prosedu r Penelitian, Suat u Pendekatan Prakti k, Jakarta: 

Rineka Cipta, 1993. 

 

W. J. S. Poerwadarminto,  Kamus Umum Bahasa Indonesia, Jakarta : PN Balai 

Pustaka, 1984. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN  



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

  



 

 
 



 

 

 

  



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 



 

 

 



 

  



 

 
 



 

 
 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 
 



 

 

FOTO PENELITIAN 

 

Foto 1, Wawancara dengan Bapak Agus Prasetyo selaku Kepala Kantor Kas 

sekaligus Nasabah BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning 

 

Foto 2, Wawancara Dengan Ibu Desna Yulinda selaku Customer Service 

sekaligus Nasabah BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning 



 

 

 

Foto 3, Wawancara Dengan Ibu Kristina selaku Nasabah sekaligus Teller BPR 

Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning 

 

Foto 4, Wawancara dengan Nasabah BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit 

Kemuning 



 

 

 

Foto 5, Kantor BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning 

Bagan Organisasi PT. BPR Syariah KotabumiKantor Kas Bukit 
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