SKRIPSI

PERAN STRATEGI PEMASARAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH TALANGAN HAJI
(Studi Kasus BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning)

Disusun Oleh:

RIRIN DESMAWATI
NPM. 1602100061

Jurusan S-1 Perbankan Syariah
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) METRO
1442 H /2020 M



PERAN STRATEGI PEMASARAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH TALANGAN HAJI
(Studi Kasus BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning)

Diajukan Untuk Memenuhi Tugas Dan Memenuhi Sebagian Syarat
Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (SE)

Oleh:

RIRIN DESMAWATI
NPM. 1602100061

Pembimbing | : Drs. H. M. Saleh, M.A.
Pembimbing Il : Hermanita, S.E., M.M

Jurusan S-1 Perbankan Syariah
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) METRO
1442 H /2020 M



NOTA DINAS

Nomor -
Lampiran : 1 (satu) berkas
Hal : Untuk Dimunaqosyahkan

Kepada Yth.
Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro
Di—

Tempat

Assalamu 'alaikum Wr. Wb

Setelah Kami mengadakan pemeriksaan, bimbingan dan perbaikan
seperlunya maka skripsi saudari :

Nama : RIRIN DESMAWATI

NPM ¢ 1602100061

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Jurusan : Perbankan Syariah

Judul : PERAN STRATEGI PEMASARAN DALAM

MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH TALANGAN HAJI
(Studi Kasus BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning)

Sudah dapat kami setujui dan dapat diajukan ke Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro untuk di munaqosyahkan.

Demikianlah harapan kami dan atas perhatiannya, kami ucapkan terima
kasih.

Wassalamua’alaikum Wr. Wb

Metro, 2 Desember 2020

Drs. H. M, Saleh, MLA Hermanita, SE.,MM.
NIP. 19650111 199303 1 001 199903 2001 NIP. 19730220 19903 2 001



HALAMAN PERSETUJUAN

Setelah kami adakan pemeriksaan dan bimbingan seperlunya maka Skripsi
di bawah ini:

Judul : PERAN STRATEGI PEMASARAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH TALANGAN HAIJI
(Studi Kasus BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning)

Nama : RIRIN DESMAWATI
NPM : 1602100061
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam
Jurusan : Perbankan Syariah
MENYETUJUI

Untuk diujikan dalam sidang Munaqosyah pada Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam IAIN Metro.

Metro, 2 Desember 2020
Pembimbing | Pembimbing 11

Drs. H. M, Saleh, MCA Hermanita, S -
NIP. 19650111 199303 1 001 199903 2001 NIP. 19730220 19903 2 001

iv



KEMENTRIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
m INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Ll

Jalan Ki. Hajar Dewantara Kampus 15A ringmulyo Metro Timw Keta Matro Lampung 34111
Telp. (O7 28] 41507; Faksimill (0725) 47208
METRO Website www.metrounn acid E-makt lsinmetra@metrouniv. #0.id

PENGESAHAN SKRIPSI

Skripsi  dengan  Judul: PERAN STRATEGI PEMASARAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH TALANGAN HAJI (Studi Kasus BPR
Syaniah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning), disusun Oleh: RIRIN DESMAWATI,
NPM: 1602100061, Jurusan: S1 Perbankan Syariah telah diujikan dalam sidang
munagosyah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam pada Hari/Tanggal: Jum’av18

Desember 2020.

TIM PENGUIJI:

Ketua/Moderator | Drs. H. M. Saleh, M. A

Penguji 1 : Suci Hayati, S.Ag. M.S.1

Penguji 11 . Hermanita, SE.MM.

Sekretaris : Sukma Sari Dewi Chan, S.Th.I, M.Ud
Mengetahui,

Dekan Fakultas Ekonemi dan Bisnis Islam




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

Bank syariah kotabumi kantor kas bukit kemuning merupakan lembaga
keuangan berbasis syariah. Dalam melakukan pemasaran produk khususnya
talangan haji, perusahaan jasa seperti bank syariah kotabumi kanntoor kas bukit
kemuning ini menggunakan strategi 7P (Product, Price, Promotion, Place,
People, Process, Physycal Evidence) yang sering disebut dengan strategi
pemasaran. Masing-masing elemen dari strategi pemasaran ini tidak dapat
dipisahkan satu dengan yang lainnya, semua saling berkaitan.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pasar
produk talangan haji pada BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning.
Jenis penelitian ini yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif dengan
berusaha menggambarkan hasil penelitian apa adanya. Teknik pengumpulan data
dengan cara penelitian lapangan yaitu dokumentasi dengan penemuan hasil di
BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning. Data yang diperoleh
kemudian diolah dalam bentuk kata-kata atau teks yang kemudian dituangkan
dalam bentuk narasi atau deskripsi. Subyek dalam penelitian ini adalah kepala
kantor kas, funding officer, dan customer service. Sedangkan obyek dalam
penelitian ini adalah seluruh kegiatan yang berkaitan dengan peran strategi
pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah talangan haji di kantor kas bukit
kemuning.

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dalam strategi pemasaran
dalam meningkatkan jumlah nasabah talangan haji di BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning secara keseluruhan strategi pemasaran yang
digunakan telah diterapkan dan dilaksanakan oleh pihak kantor kas bukit
kemuning, meskipun terdapat sedikit kendala dalam melaksanakan salah satu
strateginya. Sebaiknya kantor kas lebih meningkatkan pemasaran produknya agar
strategi pemasaran dapat terlaksana lebih baik dan dapat berjalan secara efektif
lagi.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perbankan merupakan suatu lembaga keuangan yang ada di Indonesia
yang memiliki peranan penting bagi kelangsungan perekonomian Indonesia.
Bank Syariah adalah bank yang beroperasi sesuai dengan prinsip Islam,
yakni bank dengan tata cara dan operasinya mengikuti ketentuan-ketentuan
syariah Islam. Indonesia, sebagai negara yang mayoritas penduduknya
beragama Islam, telah lama mendambakan kehadiran sistem lembaga
keuangan yang sesuai tuntutan kebutuhan tidak sebatas financial namun juga
tuntutan moralitasnya.’

Sistem Bank yang dimaksud adalah perbankan yang terbebas dari
praktik bunga (free interest banking) atau dengan kata lain bank Islam adalah
lembaga keuangan yang usaha pokoknya memberikan pembiayaan dan jasa-
jasa lainnya dalam lalu lintas pembayaran serta peredaran uang yang
pengoprasiannya disesuaikan dengan prinsip syariat Islam. Kehadiran BPRS
diharapkan mampu mensejahterakan dan meningkatkan pendapatan
masyarakat khususnya umat Muslim melalui fasilitas pembiayaan atau

permodalan untuk mengembangkan usaha golongan ekonomi lemah.

! Muhammad Firdaus, Dkk, Konsep dan Implementasi Bank Syariah, (Jakarta, Reinasan,
2007), 18.



Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) dalam menjalankan
kegiatan usahanya, harus selalu memegang teguh prinsip kehati-hatian serta
mampu menerapkan prinsip syariah secara konsisten, sehingga tercipta Bank
Pembiayaan Syariah (BPRS) yang sehat yang mampu memberikan layanan
terbaik kepada masyarakat.

Kebutuhan masyarakat akan adanya lembaga Perbankan Syariah
dirasa cukup tinggi 2. Guna mendukung hal tersebut suatu perusahaan harus
memiliki cara untuk menimbulkan minat masyarakat untuk menjadi nasabah
atau mempertahankan nasabah, yaitu salah satunya adalah memiliki strategi
pemasaran. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan
panduan tentang kegiatan yang dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan
pemasaran suatu perusahaan serta aturan yang memberi arah kepada usaha-
usaha pemasaran dari waktu kewaktu sebagai ujung tombak dari suatu
rencanan yang telah dibuat dapat terlaksana dan dapat dicapai sesuai dengan
tujuan yang telah ditentukan serta diharapkan dapat meminimalisir hambatan-
hambatan yang ada.

Secara umum strategi pemasaran dilakukan dengan merancang 4P,
yaitu Place, Produk, Price, Promotion, namun seiring dengan perkembangan
zaman, jumlahnya meluas hingga tujuh yang menjadi 7P yaitu Place, Produk,

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

2 M. Nur Rianto Sl-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Syariah, (Bandung, 2010), 83.



Marketing mix (bauran pemasaran) sangat menentukan keberhasilan untuk
menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran.

Dengan begitu ukuran keberhasilan perusahaan dalam menetapkan
strategi pemasarannya mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan.
Tujuannya agar semakin banyak pelanggan yang menerima produk maka
mereka semakin puas dan ini berarti strategi yang dijalankan sudah cukup
berhasil. Sehingga dengan keberhasilan strategi yang dicapai maka memiliki
peluang untuk meningkatkan pendapatan (laba) usaha.

Oleh karena itu, penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas
analisis lingkungan dan internal perusahaan melalui analisis kesempatan dan
ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannya. Salah satu solusi agar
bisnis Bank Syariah bisa tumbuh relative lebih cepat adalah lembaga
keuangan syariah diharapkan mampu menjelaskan secara objektif produk-
produknya serta manfaat yang bisa diperoleh nasabah sehingga dapat
dimengerti kelebihannya bila dibandingkan dengan Bank Lembaga Keuangan
Syariah lainnya.

BPRS Kotabumi atau Bank Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning merupakan bentuk investasi penanaman modal oleh pemerintah
Kabupaten Lampung Utara dalam bentuk Badan Usaha Milik Daerah. Salah
satu bentuk kegiatan transaksi yang dilakukan oleh Bank Syariah Kotabumi

Kantor Kas Bukit Kemuning adalah pembiayaan Talangan Haji.



Talangan Haji sendiri pengertiannya adalah pinjaman dari Lembaga
Keuangan Syariah kepada nasabah untuk menutupi kekurangan dana, guna
memperoleh Kkursi haji pada saat pelunasan BPIH (Biaya Perjalanan lbadah
Haji. Nasabah kemudian wajib mengembalikan sejumlah uang yang dipinjam
itu dalam jangka waktu tertentu. Kemudian Lembaga Keuangan Syariah ini
menguruskan pembiayaan BPIH berikut berkas-berkasnya sampai nasabah
tersebut mendapatkan kursi haji. Atas jasa pengurusan haji tersebut, Lembaga
Keuangan Syariah memperoleh imbalan, yang besarnya tak didasarkan pada
jumlah dana yang dipinjamkan. *

Talangan Haji merupakan produk yang dikhususkan untuk memenubhi
Biaya Perjalanan Ibadah Haji yang dikelola secara aman dan bersih sesuai
syariah dengan memiliki 2 akad yaitu akad ljarah dan Qard. Produk talangan
haji sebenarnya sudah ada sejak lama, namum beberapa tahun terakhir
produk tersebut terhenti. Tetapi mulai pada tahun 2018, produk talangan haji
kembali dikeluarkan oleh bank syariah kotabumi kantor kas bukit kemuning
karena produk tersebut mulai meledak dengan seiring perkembangan zaman.

BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning merupakan
kantor yang kegiatannya hanya menghimpun dana. Namun, Kkegiatan
pemasaran tetap dilakukan oleh kantor tersebut meskipun produk yang
ditawarkan adalah produk pembiayaan seperti talangan haji. Setiap karyawan
melakukan pemasaran produk talangan haji kepada masyarakat dengan

melakukan pendekatan kepada nasabah.

% Bapak Zual Fikri Funding Officer Pada BPR Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit
Kemuning Wawancara Pada Tanggal 24 Juli 2019



Berdasarkan hasil Penelitian yang dilakukan di BPRS Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning, Berikut jumlah data pembiayaan Talangan Haji
yang dilakukan oleh BPRS Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning dalam
periode 2016 sampai dengan 2019.

Jumlah Data Nasabah Produk Talangan Haji
Tahun 2016-2019

Tahun Nasabah Produk Talangan Haji
2016 34
2017 40
2018 65
2019 75
Total 214

Sumber: Wawancara Kepada Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kota Bumi
Kantor Kas Bukit Kemuning pada Hari Jum’at tanggal 6 Desember 2019

Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa jumlah nasabah pada
pembiayaan talangan haji di Bank Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit
Kemuning mengalami kenaikan dari tahun 2016-2019 ini dilihat dari jumlah
nasabah produk Talangan Haji. Penerapan strategi pemasaran produk
pembiayaan talangan haji inilah jumlah nasabah produk talangan haji yang
ada di BPRS Kotabumi yang menarik perhatian penulis sehingga menurut
penulis perlu untuk diadakan penelitian lebih lanjut yang dituangkan dalam
bentuk skripsi yang berjudul Peran Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Baru Talangan Haji pada BPR

Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit Kemuning.



. Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka perumusan masalah
dalam Pra-Survey ini adalah:

1. Bagaimana Peran Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Produk Baru Talangan Haji pada BPR Syariah Kota Bumi
Kantor Kas Bukit Kemuning?

2. Strategi pemasaran apa yang paling dominan mempengaruhi minat
nasabah untuk produk talangan haji pada BPR Syariah Kota Bumi Kantor
Kas Bukit Kemuning?

. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah:
a. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk talangan haji pada BPR
Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit Kemuning
b. Untuk mengetahui Strategi pemasaran mana yang paling dominan
mempengaruhi minat nasabah untuk produk talangan haji pada BPR
Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit Kemuning

2. Manfaat 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 Kkinerja pemasaran dan sebagai



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 memuat uraian secara sistematis mengenai
hasilpenelitian terdahulu (prior research) tentang persoalan yang akan dikaji.

Peneliti mengemukakan dan menunjukkan dengan tegas bahwa masalah yang

akan dibahas belum pernah diteliti atau berbeda dengan penelitian

sebelumnya.” Berdasarkan uraian di atas, ditemukan beberapa karya ilmiah
yang menangkat tema pemasaran terhadap lembaga keuangan syariah.

1. Penelitian tentan talangan haji telah diteliti oleh Hosniyatul Hasanah
mahasiswi UIN Sunan Ampel Surabaya pada tahun 2018, penelitian
tersebut berjudul Strategi Pemasaran Dana Talangan Haji Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian Syariah Cabang Blauran
Surabaya, dalam penelitian tersebut peneliti melihat bahwa dalam
penerapan produk talangan haji pada Pegadaian Syariah secara
keseluruhan telah berhasil memingkatkan jumlah nasabah selama 3 tahun

terakhir khususnya di Blauran Surabaya.”

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

® Hosniyatul Hasanah, Strategi Pemasaran Dana Talangan Haji Dalam Meningkatka
Jumlah Nasabah Di Pegadaian Syariah Cabang Blauran Surabaya, (Surabaya: Uin Sunan
Ampel, 2018).



2. Penelitian tentang produk talangan haji telah diteliti oleh Nur Sa’adal
Mahasiswa UIN Raden Intan Bandar Lampung pada tahun 2019,
penelitian tersebut berjudul Analisis Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Talangan Haji Di Bank BNI
Syariah Bandar Lampung dalam penelitian tersebut peneliti melihat
bahwa dalam menerapkan strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah
nasabah di Bank BNI Syariah belum terlalu optimal dan masih terdapat
kekurangan yang perlu ditambahkan. Promosi merupakan hal yang masih
dirasa kurang optimal dilaksanakan karena masih dibilang suatu produk
baru di Bank BNI Syariah Bandar Lampung.®

Dalam uraian di atas penelitian ini memiliki kesamaan dengan
peneliti lakukan, bahwa penelitian tersebut membahas tentang strategi
pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah produk talangan haji.
Namun terdapat perbedaan yaitu peneliti di atas berfokus kepada analisis
bauran pemasaran dan pengolahan dana haji untuk memingkatkan jumlah
nasabah.

Sedangkan penelitian fokus terhadap strategi pemasaran dalam
memingkatkan jumlah nasabah produk baru talangan haji di BPR Syariah
Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning.

Deskripsi di atas menegaskan bahwa peneliti dengan judul Peran
Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Baru

Talangan Haji pada BPR Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit

® Nur Sa’adal, Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah
Produk Talangan Haji Di Bank BNI Syariah Bandar Lampung, (Bandar Lampung: UIN Raden
Intan Bandar Lampung, 2019).
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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. *

Menurut Kotler strategi pemasaran yaitu logika pemasaran dimana
perusahaan berharap untuk 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 pasar, lalu membaginya
menjadi segmen-segmen yang lebih kecil, memilih segmen yang paling
menjanjikan, dan memuaskan perhatian pada pelayanan dan pemuasan
pelanggan dalam segmen ini. 2

Uswatun Zambroni sebagaimana yang dikutip oleh Pandji
Anoraga mendefinisikan strategi adalah penetapan sasaran dan tujuan
jangka panjang sebuah perusahaan, dan arah tindakan serta alokasi
sumber daya yang diperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan itu.
Kemudian pengertian pemasaran seperti yang dikemukakan oleh Philip
Kotler adalah suatu proses sosial dan manajerial dengan mana individu
dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan nilai dengan
pihak lain.

Pemasaran dapat pula diartikan sebagai upaya untuk menciptakan
dan menjual produk kepada berbagai pihak dengan maksud tertentu.
Pemasaran berusaha menciptakan dan mempertukarkan produk baik
barang mau pun jasa kepada konsumen di pasar. Jadi pada dasarnya,
perusahaan menetapkan strategi melalui penyelarasan kemampuan
perusahaan dengan peluang yang ada dalam industri. Strategi merupakan
suatu proses pengevaluasian kekuatan dan kelemahan perusahaan

dibandingkan dengan peluang dan ancaman yang ada dalam lingkungan

2 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi Ke-12, Jilid 1
(Jakarta: Penerbit Erlangga, 2008), 6.
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yang dihadapi dan memutuskan strategi pasar produk yang menyesuaikan
kemampuan perusahaan dengan peluang lingkungan.

Pemasaran merupakan awal dari sebuah penjualan, dalam
penjualan kinerja diukur bedasarkan berapa banyak jumlah transaksi yang
berhasil ditutup dan beberapa nilai dari transaksi. Dilihat dari jangka
waktu, selling bertujuan untuk mendapatkan market share dimana produk
dan harga menjadi senjata dalam selling. Biasanya, pendekatan yang
dilakukan oleh penjual dalam selling adalah membujuk dan meyakinkan
pelanggan melalui presentasi.® Strategi juga dapat diartikan pola keputusan
dalam perusahaan yang menentukan sasaran, maksud, atau tujuan yang
menghasilkan kebijakan utama dan merencanakan untuk mencapai tujuan
serta merinci jangkauan bisnis yang akan dicapai.

Philip Kotler dan AB Susanto menyatakan bahwa pemasaran
adalah sesuatu proses sosial dan manajelrial dimana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan melalui penciptaan dan
pertukaran dengan yang lain. Menurut Asosiasi Pemasaran Amerika
(AMA) Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan seperangkat proses
untuk menciptakan, menggkomunikasikan, dan menyerahkan nilai kepada
pelanggan dan mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang
menguntungkan organisasi dan para pemilik sahamnya. Kegiatan bidang

pemasaran meliputi:

%, Herman Kartajaya, Sales Operation. Edisi 2. Esensi (Erlangga Group), (Jakarta:
Erlangga Group, 2010), 210

*_ Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip 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 membuat dan menyerahkan produk untuk memenuhi
keinginan dan kebutuhan konsumen, manajemen berorientasi ke laba
usaha.

c. Perencanaan berorientasi kehasil jangka panjang, berdasarkan produk-
produk baru, pasar esok dan pasar yang akan datang.

d. Tekanannya pada keinginan membeli sehingga secara umum
pemasaran juga dapat diartikan sebagai suatu proses sosial yang
merancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan
keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan kepuasan yang
optimal kepada pelanggan.

Jadi yang dapat penulis simpulkan mengenai peran strategi
pemasaran adalah tindakan atau perilaku yang dilakukan seseorang yang
menempati suatu posisi didalam suatu organisasi dalam melaksanakan
atau melakukan suatu proses perencanaan perusahaan dalam memasarkan
dan memperkenalkan produk ataupun jasa yang ditawarkan kepada
konsumen untuk mencapai suatu tujuan dengan segala resiko yang akan

dihadapi.
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Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

a. Strategi Produk (Product)

Pihak perusahaan terlebih dahulu harus mendefenisikan,
memilih, dan mendesain suatu produk disesuaikan dengan kebutuhan
dan keinginan konsumen yang akan dilayani. Produk dapat berupa
barang (benda berwujud) dan jasa (tidak berwujud). *Strategi produk
yang dilakukan oleh perusahaan dalam mengembangkan suatu produk
adalah sebagai berikut:

1) Penentuan logo dan moto.
2) Menciptakan merek.
3) Menciptakan kemasan.

4) Keputusan label.

. Strategi Harga (Price)

Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan,
mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya
produk yang ditawarkan. Salah dalam menentukan harga akan
berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan dan berakibat tidak
lakunya produk tersebut dipasar.Ada tiga strategi penetapan harga:

1) Skimming pricing, harga awal produk yang ditetapkan setinggi-
tingginya dengan tujuan bahwa produk atau jasa memiliki kualitas

tinggi

® |bid, 61.



15

2) Penetration pricing, dengan menetapkan harga yang serendah-
rendahnya mungkin dengan tujuan untuk menguasai pasar.
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 sangat penting, hal ini disebabkan agar konsumen
mudah menjangkau setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan
barang dan jasa. Hal- hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan
dan penentuan lokasi adalah dengan pertimbangan sebagai berikut: ®
1) Dekat dengan kawasan industri.

2) Dekat dengan lokasi perkantoran.

3) Dekat dengan lokasi pasar.

4) Dekat dengan pusar pemerintahan.

5) Dekat dengan lokasi perumahan atau masyarakat.

6) Mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada di suatu lokasi.

7) Sarana dan prasarana (jalan, pelabuhan, listrik dan lain-lain).
d. Strategi Promosi (Promotion)

Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir.
Dalam kegiatan ini perusahaan berusaha untuk mempromosikan
seluruh produk atau jasa yang dimilikinya baik langsung maupun

tidak langsung.

® Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2012), 230.
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Paling tidak ada empat macam sarana promosi Yyang
digunakan oleh setiap perusahaan dalam mempromosikan baik
produk maupun jasanya. Keempat macam sarana promosi itu adalah:
1) Periklanan (advertising)

2) Promosi penjualan (sales promotion)

3) Publisitas (publicity)

e. Penjualan pribadi (personal selling)
e. Strategi Orang (people)

Bauran pemasaran people, berhubungan dengan perencanaan
sumber daya, job specification, job description, rekrutmen, seleksi
karyawan, pelatihan karyawan, dan motivasi kerja. Perencanaan
sumber daya manusia (SDM) merupakan fungsi yang pertama-tama
harus dilaksanakan dalam organisasi. Perencanaan SDM adalah
langkah-langkah tertentu yang diambil oleh manajemen guna
menjamin bahwa bagi organisasi tersedia tenaga kerja yang tepat
untuk menduduki berbagai kedudukan, jabatan, dan pekerjaan yang
tepat pada waktu yang tepat.

f. Strategi Proses (Process)®

Sebuah strategi proses atau transformasi adalah sebuah

pendekatan organisasi untuk mengubah sumber daya menjadi barang

dan jasa.

" 1bid, 230
8 Ibid, 231
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Tujuan strategi proses adalah menemukan suatu cara
memproduksi barang dan jasa yang memenuhi persyaratan pelanggan
dan spesifikasi produk yang berada dalam batasan biaya dan
manajerial lain. Proses yang dipilih akan mempunyai dampak jangka
panjang pada efisiensi dan produksi, begitu juga pada fleksibilitas
biaya dan kualitas barang yang diproduksi.

Strategi proses juga berhubungan dengan tata letak ruang alur
produksi dan alur penjualan produk. Tata letak merupakan suatu
keputusan penting yang menentukan efisiensi sebuah operasi dalam
jangka panjang. Tata letak memiliki banyak dampak strategis karena
tata letak menentukan daya saing perusahaan dalam hal kapasitas,
proses, fleksibilitas, dan biaya, serta, kualitas lingkungan kerja, kontak
pelanggan dan citra perusahaan. Tata letak yang efektif dapat
membantu organisasi mencapai sebuah strategi yang menunjang
diferensiasi, biaya rendah, atau respon cepat.

Lingkungan fisik (Physicl Evidence)

Lingkungan fisik (physical evidence) adalah keadaan atau
kondisi yang di dalamnya juga termasuk suasana. Karakteristik
lingkungan merupakan segi paling nampak dalam kaitannya dengan
situasi. Yang dimaksud dengan situasi ini adalah situasi dan kondisi
geografi dan lingkungan institusi, dekorasi, ruangan, suara, aroma,

cahaya, cuaca, peletakkan dan layout yang nampak sebagai objek.
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Berdasarkan hal tersebut dapat disimpulkan oleh penulis
bahwa bauran pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran taktis, yang
terkendali berupa Produk, Harga, Tempat Dan Promosi Yyang
dipadukan perusahaan untuk menghhasilkan respon yang
diinginkannya dipasaran. Pengertian lain bauran pemasaran menurut
penulis yaitu strategi kombinasi yang dilakukan oleh berbagai
perusahaan melakukan strategi ini untuk mencapai tujuan
pemasarannya, apalagi dalam kondisi persaingan yang sangat ketat.
Dalam dunia perbankan, bauran pemasaran menggunakan konsep-
konsep yang sesuai dengan lembaga keuangan syariah. Konse p bauran
pemasaran terdiri dari 4P, yakni Produk, Harga (Price), Tempat, dan
Promosi lalu bauran pemasaran ditambah menjadi 3P yakni, Orang
(People), Bukti Fisik (Physical Evidence), dan Proses.

3. Tujuan Strategi Pemasaran
Tujuan perusahaan dapat bersifat jangka pendek maupun jangka
panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan
juga dilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang.
Demikian pula dalam hal menjalankan kegiata pemasaran suatu
perusahaan memiliki banyak kepentingan unutk mencapai tujuan yang di
harapkan.’Secara umum, setidaknya ada 4 tujuan strategi pemasaran,

diantaranya adalah:

® Kasmir, Manajemen Pemasaran, Rajawali, (Jakarta, 2008), 177.
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a. Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam tim
pemasaran
b. Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan standar prestasi yang
telah ditentukan
c. Sebagai dasar Igis dalam mengambil keputusan pemasaran
d. Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi
perubahan dalam pemasaran.
Manfaat Strategi Pemasaran
Manfaat strategi pemasaran bagi perusahaan adalah merupakan
dasar dan arah bagi perusahaan tersebut agar dapat mencapai tujuan
perusahaan. Setiap perencanaan yang matang dan sedikit resiko akan
membantu perusahaan untuk tetap bersaing.™
Ada beberapa manfaat yang dapat diperoleh dengan adanya
strategi strategi yang diterapkan, diantaranya:
a. Pedoman yang konsisten bagi pelaksanaan keputusan-keputusan
b. Perusahaan menjadi peka terhadap lingkungan
c. Membantu dalam mengambil keputusan
d. Menekan terjadinya peluang-peluang kesalahan dalam penerapan

tujuan.

10 Kasmir, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali, 2008), 177.
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B. Talangan Haji
1. Pengertian Talangan Haji

Talangan Haji adalah pinjaman dari Lembaga Keuangan Syariah
kepada nasabah untuk menutupi kekurangan dana, guna memperoleh
kursi haji pada saat pelunasan BPIH (Biaya Perjalanan Ibadah Haji) atau
dana yang diberikan kepada lemmbaga keuangan syariah kepada calon
jamaah haji untuk memenuhi persyaratan minimal setoran awal BPIH
sehingga nasabah dapat menerima porsi haji sesuai dengan ketentuan
kementrian Agama.*

Nasabah kemudian wajib mengembalikan sejumlah uang yang
dipinjam itu dalam jangka waktu tertentu.Kemudian Lembaga Keuangan
Syariah ini menguruskan pembiayaan BPIH berikut berkas-berkasnya
sampai nasabah tersebut mendapatkan kursi haji. Atas jasa pengurusan
haji tersebut, Lembaga Keuangan Syariah memperoleh imbalan, yang
besarnya tak didasarkan pada jumlah dana yang dipinjamkan.

2. Dana Talangan Haji*?

Persoalan haji menjadi salah satu hal penting di Indonesia, hal
disebabkan Indonesia merupakan Negara mayoritas Muslim terbesar di
Dunia. Prosentase Muslim di Indonesia mencapai 12, 7 persen dari
populasi dunia. Secara keseluruhan, dilaporkan 20sedikitnya 88, 1 persen

dari total 205 juta penduduk Indonesia beragama Islam. Besarnya

1 Ahmad Maulidizien, Dana Talangan Haji, Fatwa DSN Dan Praktek Di LKS, Jurnal As
Syir’ah Vol 45, No |1, 2011, 1473.

2 Rahmad Hakim dan Erik Suhendra, Dana Talangan Haji perspektif maslahah
mursalah, Jurnal Ekonomi Syariah Vol 3, No I, 2018, 9-10.
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populasi ummat Muslim di Indonesia mengungguli beberapa Negara
Muslim lainnya, seperti: Pakistan, India, Bangladesh, Mesir, Iran, Turki
dan Negara Muslim lainnya (The Pew Forum on Religion & Public Life,
2010).Dengan penduduk yang mayoritas Muslim, tentu berimplikasi
terhadap banyaknya jumlah calon jamaah haji yang melaksanakan ibadah
haji setiap tahunnya.

Dengan tren jamaah haji dan minat calon jamaah haji yang terus
meningkat setiap tahunnya, pemerintah Indonesia terus melakukan
peningkatan dalam pengelolaan haji, hingga terbentuknya Badan
Pengelola Keuangan Haji (BPKH). Selanjutnya, dalam realitas yang
terjadi minat dari masyarakat untuk menunaikan ibadah haji tidak
sebanding dengan kemampuan, sehingga institusi perbankan syariah
menawarkan jasa layanan haji kepada mereka melalui dana talangan haji.
Jasa layanan dana talangan haji adalah kebijakan dari Dewan Syariah
Nasional (DSN) Majelis Ulama Indonesia (MUI) dengan memberikan
kesempatan kepada Lembaga Keuangan Syariah (LKS) untuk
memberikan alternatif solusi atas permasalahan tersebut. Sehingga
muncul beberapa fatwa yang dikeluarkan oleh 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 (gardh); fatwa DSN MUI No. 29/DSN-MUI/V1/2002 perubahan
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akad dana talangan haji menjadi akad pinjaman dan sewa (gardh wal
ijarah).

Mekanisme dalam pembiayaan talangan haji di lembaga keuangan
syariah adalah, dimana pinjaman (gardh) dari bank syariah kepada
nasabah bertujuan menutupi kekurangan dana untuk memperoleh kursi
(seat) haji pada saat pelunasan Biaya Perjalanan Ibadah Haji (BPIH).
Dana talangan tersebut dijamin dengan deposit berupa tabungan oleh
nasabah. Selanjutnya, nasabah memiliki tanggungan kewajiban untuk
melunasi besaran dana yang telah diperoleh melalui mekanisme pinjaman
dalam jangka waktu tertentu 22dari lembaga keuangan syariah. **

Berdasarkan layanan jasa yang terlah diberikan, lembaga keuangan
syariah  memperoleh imbalan (fee/ujrah). Adapun alur transaksi
pembiayaan haji, yaitu:

a. Nasabah mengajukan permohonan pengurusan perolehan porsi seat
haji.

b. Nasabah mengajukan permohonan untuk keperluan dana setoran awal
BPIH,

c. Bank melakukan analisa atas permohonan pembiayaan haji,

d. Bila telah disetujui, dilakukan penandatanganan kesepakatan Akad
(ljarah pengurusan perolehan porsi seat haji dan akad pembiayaan

Qardh).

3 1bid, 11.
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e. Bank melakukan pengurusan perolehan porsi seat haji dengan
melakukan pendaftaran melalui SISKOHAT.

f. Nasabah melakukan pembayaran atas ujrah yang telah disepakati dan
pelunasan gardh baik secara angsuran maupun sekaligus sesuai
kesepakatan.

3. Prinsip Talangan Haji
a. Qard

Adalah pemberian harta kepada orang lain yang dapat ditagih
atau diminta kembali atau dengan kata lain meminjamkan tanpa
mengharapkan imbala. Dalam literatur figih klasik, Qardh
dikategorikan dalam Aqgd Tathawwui atau akad saling membantu dan
bukan transaksi komersial. '* Dalam perjanjian Qardh, pemberi
pinjaman (bank syariah) memberikan pinjaman pada pihak nasabah
dengan ketentuan bahwa penerima pinjaman akan mengembalikan
pinjaman sesuai dengan jangka waktu yang telah diperjanjikan dengan
jumlah yang sama dengan pinjaman yang diterima. Artinya, nasabah
penerima pinjaman tidak perlu memberikan tambahan atas
pinjamannya. Salah satu aplikasi Qardh dalam perbankan, akad ini
menjadi tambahan bagi nasabah pembiayaan yang memerlukan dana

mendesak untuk membiayai usaha.”

Y Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta: Gema
Insani Press, 2010), 131.
1> Zainul Arifin, Memahami Bank Syariah, (Jakarta: Alvabet, 1999), 205.
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Namun pada saat ini di aplikasikan sebagai pinjaman talangan
haji dimana nasabah calon haji penyetoran biaya perjalanan haji.
Nasabah akan melunasinya sebelum keberangkatan ke haji.*®

b. ljarah

ljarah berasal dari bahasa Arab yaitu Al-Ajru yang berarti
imbalan atau lebih dikenal dengan ganti atau upah yang diberikan
sebagai konpensasi sebuah pekerjaan. Dalam ekonomi syariah yang
sudah dikenal dengan akad Al ljarah yang memiliki pengertian suatu
akad pemindahan hak guna atas barang dan jasa, melalui pembayaran
upah sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan kepemiilikan atas barang
itu sendiri. *’

Jadi, pada dasarnya prinsip ijarah sama saja dengan prinsip
jual beli, namun perbedaannya terletak pada obyek transaksinya.
Produk Talangan Haji pada Bank Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning menggunakan dua akad tersebut yaitu Qardh dan
ljarah.Namun, pada saat ini nasabah banyak memilih dengan
menggunakan akad ljarah dikarenakan jangka waktu yang diberikan
lebih lama yaitu sekitar satu sampai enam tahun. Sedangkan pada
akad Qardh jangka waktu yang diberikan hanya satu tahun, jadi
masyarakat lebih banyak menggunakan akad ljarah dengan jangka

waktu yang lebih lama.

18 Heri Sudarsono, Bank Dan Lembaga Keuangan Syariah (Deskripsi Dan llusstrasi),
(Yogyakarta: Ekonisia, 2013), 84.

7 Imam Mustofa, Figh Muammalah Kontemporer, (Jakarta: Pt. Raja Grafindo Persada,
2016), 101.
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4. Sistem Talangan Haji
Bentuk dana akad talangan haji ini adalah seseorang yang ingin
mendaftar haji mendatangi salah satu lembaga keuangan syariah lalu
mendaftarkan diri untuk haji dengan membuka rekening tabungan haji.*®
a. Akad Qardh
Sistem gardh menggunakan jangka waktu 1 tahun. Qardh suatu
pinjaman murni dengan DP Rp. 5.966.000, -. Untuk mendapatkan
porsi haji nasabah harus mengeuarkan dana sebesar Rp. 25.000.000,
sedangkan bank memberikan dana talangan sebesar Rp. 22.500.000, -.
Dengan DP tersebut nasabah menutup kekurangan dana sebesar Rp.
2.500.000. Sedangkan untuk sisa DP sebesar Rp. 3.466.000 digunakan
untuk membayar biaya-biaya administrasi.
b. Akad ljarah
System ijarah dalam talangan haji biasa digunakan untuk
angsuran dana talangan haji yang akan dibayar secara angsuran setiap
bulannya dengan jangka waktu yang telah disepakati oleh pihak bank
dan nasabah.. Jika dalam pembayaran angsuran nasabah mengalami
biaya macet dalam waktu yang telah ditentukan, maka porsi haji akan

ditarik.

18 Bapak Zual Fikri Funding Officer Pada BPR Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit
Kemuning Wawancara Pada Tanggal 24 Juli 2019



BAB I

METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian

1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif yaitu suatu proses
penelitian dan pemahaman yang berdasarkan pada metode yang
menyelidiki suatu fenomena sosial dan masalah manusia, landasan teori
dimanfaatkan sebagai pemandu agar fokus penelitian sesuai dengan fakta
di lapangan. Selain itu landasan teori juga bermanfaat untuk memberikan
gambaran umum tentang latar penelitian dan sebagai bahan pembahasan

hasil penelitian.

2. Sifat Penelitian
Sifat penelitian ini adalah deskriptif yaitu suatu bentuk metode
penelitian yang mengikuti proses pengumpulan data, penulisan dan
penjelasan atas data dan setelah itu dilakukan analisis. Deskriptif
kualitati f yaitu menganalisa data yang bersifat penjelasan atau penguraian
data dan informasi yang kemudian dikaitkan dengan teori dan konsep-
konsep yang mendukung pembahasan yang relevan dimana penjelasan ini
menggunakan metode kualitatif kemudian diperoleh kesimpulan dari
permasalahan penelitian ini ditemukan dilapangan terkait dengan Peran

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Baru
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Talangan Haji Pada BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit

Kemuning.*

B. Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

1. Sumber Data Primer

Sumber data primer adalah data yang diperoleh langsung dari
lapangan oleh orang yang melakukan penelitian atau yang bersangkutan
yang memerlukannya.? Penelitian ini yang menjadi sumber primer untuk
mendapatkan data dari pihak Bank yaitu dari Kepala Kantor Kas,
Funding Officer, Customer Service dan 5 orang nasabah pada BPR

Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning.

. Sumber Data sekunder

Data Sekunder adalah data yang diperoleh atau di kumpulkan oleh
orang yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada.
Selain itu data sekunder yang diperoleh dijadikan sebagai pendukung data
primer. Teknik dalam mengumpulkan data sekunder dilakukan dengan
metode studi perpustakaan (library research) vyaitu penelitian yang
bertujuan untuk mengumpulkan data dan informasi dengan bantuan

berbagai macam material yang terdapat diperpustakaan.*

19.

1 -
Ibid, 17.
2 |gbal Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistika, (Jakarta: Bumi Aksara, 2004),

3 -
Ibid, 19.
* Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian, Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rineka

Cipta, 1993), 202.
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C. Teknik Pengumpulan Data
Keberhasilan suatu analisis data sangat diperlukan adanya
kesempurnaan dan kelengkapan data yang telah dikumpulkan oleh seseorang
peneliti. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini yang digunakan
peneliti adalah sebagai berikut.
1. Interview (Wawancara)

Wawancara atau interview digunakan sebagai teknik pengumpulan
data apabila peniliti melakukan studi pendahuluan untuk menemukan
permasalahan yang harus diteliti, dan untuk mengetahui hal-hal yang lebih
mendalam dan responden.’Adapun yang penulis wawancara dalam
penelitian ini adalah pihak dari Kepala Kantor Kas Bapak Agus Prasetyo,
S.TP, Funding Officer Bapak Zual Fikri, Customer Service Ibu Desna
Yulinda dan 5 orang nasabah pada BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning yang dianggap perlu dalam melengkapi data penulis.

2. Dokumentasi

Dokumentasi adalah teknik atau metode pengumpulan data dengan
cara mengambil data dari dokumen-dokumen yang ada. Dokumentasi
yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan,

transkip, buku, surat kabar, majalah, dan sebagainya.

% 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. Menurut
Lexi J. Moeleong, analisis kualitatif adalah 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®

Data tersebut dianalisa dengan menggunakkan cara berfikir induktif.
Berfikir induktif merupakan suatu cara berfikir yang berawal dari fakta-fakta
yang khusus dan konkrit kemudian dari fakta dan peristiwa tersebut ditarik
kesimpulan.

Berdasarkan keterangan di atas, maka dalam menganalisa data penulis
menggunakan data yang diperoleh dari sumber data primer dan sumber data
sekunder. Data tersebut di analisa dengan menggunakan cara berfikir induktif
yang berawal dari informasi tentang Peran Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Baru Talangan Haji pada BPR

Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit Kemuning.

® Lexy J. Moleong, Metedologi Penelitian Kualitatif, 248.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum BPR Syariah Kota Bumi Kantor Kas Bukit
Kemuning

1. Sejarah PT. BPR Syariah Kota Bumi®

PT. BPR Syariah Kotabumi merupakan bentuk Investasi penanaman
modal oleh Pemerintah Kab.Lampung Utara dalam Bentuk Badan Usaha
Milik Daerah dibidang Jasa Perbankan. BUMD ini mulai beroperasi pada
tanggal 29 Juli 2008 di resmikan oleh Gubernur Lampung yang pada saat
itu di jabat oleh Drs.Syamsurya Ryacudu dengan modal dasar sebesar Rp.
15.000.000.000, - (Lima Belas Milyar Rupiah) dari jumlah modal dasar
tersebut, modal yang sudah di setor kepada PT. BPR Syariah Kotabumi
per-Desember 2017 adalah sebesar Rp. 10.525.000.000, - (Sepuluh Milyar
Lima Ratus Dua Puluh Lima Juta Rupiah) berdasarkan persentase
kepemilikan saham, maka Pemerintah Kabupaten Lampung Utara
merupakan Pemilik Saham Pengendali (PSP) karena memiliki 99, 76% dari

total seluruh saham PT. BPR Syariah Kotabumi.
Setelah sebelas tahun beroperasi, PT. BPR Syariah Kotabumi
semakin maju dan berkembang. Berdasarkan data yang ada bahwa perseroan
berhasil menghimpun dana masyarakat dari berbagai kalangan masyarakat

yang berada di Provinsi Lampung, Sumatera Barat, Sumatera Selatan,

! Dokumentasi PT. BPR Syariah Kotabumi, JL. Soekarno Hatta No. 181/45 Tanjung
Harapan Kotabumi Lampung Utara.
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Bangka Belitung dan DKI Jakarta. Produk yang menjadi andalan untuk
menghimpun dana adalah produk deposito dengan bagi hasil yang sangat
tinggi. Penandatanganan Prasasti Peresmian PT. BPR Syariah Kotabumi 29
Juli 2008 oleh Drs. Syamsurya Ryacudu di damping oleh Hairi Fasyah dan
pimpinan Bank Indonesia Bandar Lampung, Bapak Dahlan. PT. BPRS
Kotabumi melaksanakan kegiatan operasional berdasarkan surat perizinan:

a. Peraturan daerah No. 02 Tahun 2007 tentang Perusahaan Daerah Bank

Perkreditan Rakyat Syariah (PD.BPRS) Kotabumi.

b. Keputusan Gubernur Bank Indonesia Nomor
10/50/KEP/GBI/DpG/2008 tentang pemberian izin usaha PD.BPR
Syariah Kotabumi.

c. Peraturan Daerah No. 7 Tahun 2009 tentang perubahan peraturan daerah
Kabupaten Lampung Utara Nomor 2 Tahun 2007 tentang perusahaan
daerah Bank Perkreditan Rakyat Syariah (PD.BPRS) Kotabumi.

d. Keputusan Gubernur Bank Indonesia Nomor: 13/6/KEP.PBI1/2011
Tanggal 29 November 2011 tentang penetapan penggunaan lzin Usaha
PD. Bank Perkreditan Rakyat Syariah Kotabumi menjadi PT. Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah Kotabumi. Kantor Pusat PT. BPR Syariah
Kotabumi Terletak di JL. Soekarno Hatta No0.181 Kotabumi Lampung
Utara. Pada Saat ini PT.BPR Syariah Kotabumi Memiliki dua Kantor
Cabang yaitu Kantor Cabang Bandar Lampung yang terletak di Jl.
Zainal Abidin Pagar Alam No.25D Gedong Meneng dan Kantor

Cabang Panaragan yang terletak di JI. Brawijaya Panaragan Tulang
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Bawang Barat. Selain itu PT.BPR Syariah Kotabumi Juga Memiliki
Kantor Kas, yaitu Kantor Kas Bukit Kemuning yang terletak di JI.
Baturaja No.04 Pasar Bukit Kemuning Lampung Utara yang didirikan
pada tanggal 14 Februari 2012 diresmikan oleh Bupati Lampung Utara
Bpk.Drs. H. Zainal Abidin. M.M.

2. Visi dan Misi

Visi BPRS Kotabumi Menjadi Bank Syariah yang dapat berdaya
saing serta berpartissipasi dalam membangun daerah untuk menuju
kemakmuran dan kesejahteraan Umat.

Misi BPRS Kotabumi berpartisipasi dalam membangun daerah,
memberikan pelayanan dan jasa perbankan dengan menggunakan prinsip-
prinsip Syariah sesuai dengan perundang-undanganan yang berlaku.

a. Mengajak seluruh masyarakat untuk menghindari praktik pelepas uang
(Rentenir).

b. Mengajak masyarakat untuk meningkatkan persatuan dan kesatuan
(Ukhuwwah Islamiah) meningkatkan tarif ekonomi serta mengajak
mereka untuk bersama mengembangkan sistem ekonomi Islam untuk
mewujudkan masyarakat yang makmur dan sejahtera. Mengajak
masyarakat untuk meningkatkan persatuan dan kesatuan (ukhuwa
Islamiyah) meningkatkan taraf ekonomi serta mengajak mereka untuk
bersama mengembangkan sistem ekonomi Islam untuk mewujudkan

masyarakat yang makmur dan sejahtera.
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3. Produk-Produk Di BPR Syariah Kota Bumi

Secara garis besar, produk yang ditawarkan meliputi tiga jenis

produk yaitu produk, sebagai berikut:

a. Produk Tabungan

1)

2)

3)

4)

5)

Tabungan Wadi’ah

Yaitu simpanan pihak ketiga pada Bank Syariah Kotabumi
yang penarikannya dapat dilakukan kapan saja.
Tabungan Mudharabah

Pada prinsipnya tabungan ini sama dengan tabungan wadi’ah
hanya saja tabungan ini berjangka dengan kesepakatan bersama
antara nasabah.
Tabungan Pendidikan

Tabungan pendidikan ini bersifat kolektif.Apabila bendahara
sekolah memegang tabungan anak atau anak murid, yang disimpan
dirumah saja, resiko yang muncul cukup besar.Lebih baik disimpan
di Bank Syariah Kotabumi pada tabungan pendidikan.
Tabungan Qurban

Manfaat dari tabungan qurban untuk menawarkan
terwujudnya ibadah qurban, menawarkan keringanan persiapan
ibadah qurban dan sarana cepat mewujudkan ibadah qurban.
Tabungan Haji

Tabungan haji diperuntukkan bagi kaum muslimin dan

muslimat calon jamaah haji dalam rangka persiapan biaya
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perjalanan ibadah haji. Tabungan haji merupakan simpanan syariah
berakad wad’iah adh dhamanah, diperuntukkan bagi perorangan
untuk membantu mewujudkan atau merencanakan naik haji
(membayar biaya penyelenggaraan ibadah haji/BPIH) yang
memberikan kemudahan dan keamanan dalam penyetoran, bebas
biaya bulanan dan mendapatkan bonus yang mengutukan.
6) Deposito Mudharabah

Deposito Bank Syariah Kotabumi adalah berdasarkan
prinsip mudharabah mutlagah.Dengan prinsip ini  nasabah
diperlakukan sebagai investas. Bank Syari’ah  Kotabumi
memanfaatkan dana deposito anda secara produktif dalam bentuk
pembiayaan kepada masyarakat atau dalam bentuk harta produktif
lainnya secara professional dan sesuai syari’ah. Hasil usaha ini
dibagi antara nasabah dan Bank Syariah Kotabumi sesuai nisbah
yang disepakati.

b. Produk Pembiayaan
1) Pembiayaan Al-Murabahah

Jual beli dengan harga asah di tambah keuntungan yang di
sepakati antara pihak bank dengan nasabah, dalam hal ini bank
menyebutkan harga barang kepada nasabah yang kemudian bank

memberikan laba dalam jumlah tertentu sesuai kesepakatan.
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2) Pembiayaan ljarah Multijasa
Pada prinsipnya sama dengan ijarah, hanya saja dalam ijarah
multijasa menyewakan jasa yang bersifat konsumsi seperti untuk
keperluan biaya pendidikan, biaya kesehatan, dan lain-lain.
3) Pembiayaan Al-Mudharabah
Adalah kerja sama dua orang atau lebih dimana pemilik
modal memberikan sejumlah modal kepada pengelola dengan
perjanjian pembagian kuentungan
4) Pembiayaan Al-Musyarakah
Adalah salah satu produk bank syariah yang mana terdapat
dua pihak atau lebih yang bekerja sama untuk meningkatkan asset
yang dimiliki bersama dimana seluruh pihak memadukan sumber
daya yang mereka miliki baik yang berwujud maupun tidak
berwujud.
c. Jasa Pelayanan
1) Pelayanan Talangan Haji
2) Pelayanan Talangan Umrah
3) Pelayanan Transfer Online
4) Pelayanan Menerima dan Menyalurkan Zakat

B. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Talangan
Haji BPR Syariah Kantor Kas Bukit Kemuning

Produk talangan haji merupakan pinjaman dari bank syariah nasabah
untuk menutupi kekurangan dana, guna memperoleh kursi haji pada saat

pelunasan BPIH (biaya pelaksanaan ibadah haji) kemudian nasabah wajib
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membayar sisanya dalam jangka waktu tertentu. Akad yang digunakan pada
produk talangan haji adalah akad ljarah Multijasa dan Qardh.

Penyampaian informasi mengenai nasabah yang akan mengambil dana
talangan haji (Cutomer Service) pada pembiayaan talangan haji, calon
nasabah harus menyerahkan setoran awal dahulu, setoran awal merupakan
jumlah minimal yang harus disetorkan sebagai syarat pembukuan. Selain
setoran awal, calon nasabah harus mengetahui setoran angsuran berdasarkan
plafond dan jangka waktu yang dipilih.?

Plafon merupakan jumlah maksimum fasilitas yang diterima oleh
calon debitur sebagaimana tercantum dalam perjanjian akad. Angsuran
merupakan pembayaran cicilan/bayaran uang tunai sebagai pembayaran
angsuran yang besarnya telah ditentukan besar kecilnya yang tergantung pada
lamanya jangka waktu angsuran.

Dalam memasarkan produk dana talangan haji (Funding Officer) juga
menerangkan bahwa dalam menjalankan strategi atau syarat-syarat yang telah
ditetapkan®. Saat pengajuan pembayaran talangan haji calon nasabah harus
melengkapi seluruh berkas persyaratannya pengajuan talangan haji pada BPR
syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning adalah sebagai berikut: 4
1. Mengisi aplikasi talangan haji
2. Fotocopy KTP yang masih berlaku

3. Fotocopy buku nikah

? Ibu Desna Yulinda, selaku Customer Service BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30

¥ Bapak Tomy Ardiansyah, selaku Marketing/Funding Officer BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30

* Dokumentasi berupa brosur dari BPRS Kotabumi



37

4. Fotocopy kartu keluarga

5. Materai 6000

6. Foto suami + istri 3x4

7. Fotocopy rekening listrik 3 bulan terakhir

8. Fotocopy PBB

9. Fotocopy NPWP

10. Surat keterangan usaha dari kelurahan

11. NCR/daftar gaji dilegalisir saat mendaftar (untuk PNS)

12. Slip gaji/daftar gaji/kwitansi gaji bulan saat mendaftar (untuk karyawan
swasta).

Dalam memasarkan produk talangan haji agar nasabah berminat dan
merasa aman mengambil dana talangan haji (Funding Officer) menjelaskan
bahwa produk talangan haji merupakan produk BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning yang dikeluarkan pada tahun 2018, terhitung
dari tahun 2018 sampai pada saat ini. Kantor kas bukit kemuning telah
mendapatkan sebanyak 30 orang. Jumlah tersebut dinilai cukup besar karena
produk talangan haji ini baru dikeluarkan kembali oleh bank syariah
kotabumi, jadi masyarakat yang belum mengetahui adanya produk talangan
haji karena jumlah ini yang mereka ketahui adalah produk tabungan haji.’

Selain mewawancarai funding officer dan customer service peneliti
juga melakukan wawancara dengan Bapak Agus Prasetyo selaku Kepala

Kantor Kas sebelum memasarkan produk talangan haji, pihak kantor kas

® Bapak Tomy Ardiansyah, selaku Marketing/Funding Officer BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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merancang strategi pemasaran atau tujuh komponen pemasaran agar dalam
pelaksanaanya dapat berjalan dengan lancer.® Dalam penerapan strategi
pemasaran yang dilakukan oleh pihak kantor kas diuraikan sebagai berikut:

1. Produk (Product)

Dalam menerapkan strategi pemasaran seperti produk yang ada di
bank kantor kas bukit kemuning, pihak kantor kas sangat
mempertimbangkan kepuasan calon nasabahmya. Dengan demikian
penerapan strategi pemasaran produk talangan haji yang dilakukan oleh
kantor kas adalah dengan menampilkan mutu dari produk talangan haji
sehingga memenuhi keinginan atau kebutuhan pasar sasarannya. Mutu dari
produk ini meliputi pemberian fasilitas, dan kemudahan yang terdapat di
dalam karakteristik produk, seperti yang dijelaskan oleh bapak Agus
Prasetyo selaku kepala kantor kas, antara lain:

a. Dana talangan untuk pemberangkatanhaji para nasabah

b. Semua nasabah atau calon nasabah bank syariah kotabumi kantor kas
bukit kemuning berhak menjadi nasabah talangan haji, bagi mereka
yang sudah mampu dan memenubhi syarat.

c. Dana talangan haji yang menggunakan akad ljarah Multijasa dan
Qardh.

d. Memudahkan nasabah untuk mendapatkan porsi haji.’

® Bapak Agus Prasetyo, selaku Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30

"Ibu Desna Yulinda, selaku Customer Service BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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Dalam pelaksanaannya produk yang ditawarkan sesuai dengan
kebutuhan nasabah, karena memberi kemudahan dan memberikan manfaat
kepada nasabahnya. Memudahkan nasabah karena nasabah tidak harus
menunggu saldo maksimum dalam mendapatkan porsi haji, nasabah
mendapatkan manfaat dapat berangkat ibadah haji.

2. Harga (Price)

Harga produk talangan haji sesuai wawancara dengan bapak Agus
Prasetyo selaku kepala kantor kas menjelaskan bahwa harga sangat
mempengaruhi laku atau tidaknya produk dipasar, akan tetapi harga pada
produk talangan haji sesuai dengan keputusan lembaga pusat, nasabah juga
dapat memilih plafon sesuai dengan keinginan dan kemampuan dari
nasabah itu sendiri, cara tersebut juga merupakan strategi agar
meningkatkan jumlah nasabah talangan haji.?

Biaya dana talangan haji yaitu sebanyak Rp. 25.000.000 di mana
bank memfasilitasi sebanyak Rp. 22.500.000 ditambah biaya Ujrah
sebesar Rp. 2.000.000 dan biaya Rp. 500.000, oleh karena itu nasabah
harus menyediakan dana sebanyak administrasi dan biaya asuransi sebesar
Rp. 500.000. ujrah merupakan imbalan jasa bank setelah memfasilitasi
pengambilan porsi talangan haji, sebgaimana yang tercantum dalam fatwa

DSN-MUI No. 9/DSN-MUI/1V/2000.

8 Bapak Agus Prasetyo, selaku Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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3. Promosi (Promotion)

Kegiatan promosi dalam memasarkan produk talangan haji ini
adalah melalui brosur-brosur, door to door, sosialosasi ke masyarakat,
mengunjungi instansi-instansi. Promosi penunjang juga dilakukan oleh
kantor pusat melalui radio yang cakupannya cukup luas jadi informasi
tersebut tersebar luas ke masyarakat. Adapun tim kantor Kkas
memanfaatkan sosial media untuk melakukan kegiatan promosi. Seperti
yang disampaikan oleh bapak Agus Prasetyo selaku Kepala Kantor Kas
dan bapak Tomy Ardiansyah selaku funding officer yang menyatakan
bahwa promosi yang dilakukan tim kantor khususnya Funding
officer/marketing melakukan berbagai macam cara mulai dari door to door,
sosialisasi ke masyarakat, mengunjungi instansi-instansi, pasar, sekolah-
sekolah serta menyebarkan brosur dan kegiatan promosi penunjang juga
dilakukan oleh kantor pusat melalui radio.’

Berbagai macam promosi dilakukan oleh tim kantor kas seperti
halnya memanfaatkan media elektronik, dan saat ini media yang kita pakai
masih melalui media elektronik (Radio).® Kegiatan promosi seperti
sosialisasi, ketika tim kantor kas melakukan kegiatan penagihan terhadap
nasabah kemudian tim kantor kas memanfaatkan kegiatan tersebut dengan
menawarkan produk talangan haji. Kemudian melakukan sosialisasi kepada

masyarakat tim kantor kas melakukan kegiatan tersebut biasanya pada

° Bapak Agus Prasetyo, selaku Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30

10 Bapak Tomy Ardiansyah, selaku Marketing/Funding Officer BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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pengajian ibu-ibu, dengan bekerja sama meminta izin mengatur jadwal
dengan ketua pengajian untuk di adakannya kegiatan sosialisasi yang dapat
dihadiri pula ole h tokoh-tokoh masyarakat atau orang-orang penting dalam
masyarakat.

Tim kantor kas juga mengunjungi instansi-instansi seperti
perkantoran. Meskipun tidak memiliki kerjasama antar kantor namun calon
nasabah tersebut merupakan nasabah dari produk lain di bank yang sama
dimana tim dapat lebih mudah memperkenalkan produk talangan haji.
Memnfaatkan media sosial juga dilakukan, tiap karyawan memiliki akun-
akun sosial media yang digunakan sebagai alat promosi melalui postingan-
postingan tentang produk talangan haji. Adapun kendala yang dialami oleh
bagian Marketing yaitu bapak Tomy Ardiansyah Dan Customer Service
yaitu ibu Linda berbagai macam kegaiatan promosi yang telah dilakukan
dalam menyebarkan brosur dengan menjelaskan kepda calon nsabah yang
setiap hari mereka temui dipasar yang mereka kenal dekat dapat dinilai
lebih efektif di banding dengan calon nasabah baru karena mereka kurang
tertarik, karena itu mereka lebih seing menawarkannya kepada orang-orang
yang dikenal.

. Tempat (place)

Lokasi dimana tim kantor kas akan memasarkan produk talangan
haji sesuai interaksi yang dipakai, dalam hal ini tim kantor kas bukit
kemuning memakai interaksi dengan mendatangi langsung calon nasabah.

Namun dapat pula nasabah langsung mendatangii kantor kas Karena lokasi
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kantor kas yang strategis terletak di sekitaran pasar bukit kemuning.
Seperti yang dijelaskan oleh salah satu nasabah yang bernama ibu Sri
Handayani, lumayatun Jamaah dan oleh bapak Agus Prastyo selaku kepala
kantor kas, sebagai berikut lokasi kantor kas yang strategis dapat
memudahkan nasabah untuk mendatangi kantor, namun kami juga sering
mendatangi langsung calon nasabah cara ini dianggap masih efektif
karena dengan begitu sebuah hubungan relasi yang baik akan terbangun
dengan baik."

Selama menjadi nasabah dana talangan haji di BPR Syariah
Kantor Kas Bukit Kemuning saya selaku nasabah merasa pelayanan dan
kebutuhan sudah sesuai dengan yang diharapkan karena saya sendiri adalah
seorang ibu rumah tangga kebetulan terkadang terkandala dengan
kendaraan jika saya tidak bisa ke kantor pihak bank atau customer service
bisa mengusahakan untuk dating langsung kerumah, dan penyampaian
customer sevice pun begitu baik dan menjelaskan dengan teliti maka dari
itu saya memilih untuk menjadi nasabah di BPR Syariah Kantor Kas
Bukit Kemuning.*

5. Sumber Daya Manusia (people)

Dalam hal ini kepala kantor kas menyadari bahwa pegawai khusus

atau karyawan bagian marketing, motivasi, pelatihan serta seleksi yang

baik adalah bagian hal yang penting. Tim kantor kas masih belum cukup

! Bapak Agus Prasetyo, selaku Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30

2 |bu Sri Handayani Dan Ibu Lumayatun Jamaah, selaku Nasabah BPR Syariah
Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 1 November 2020, Pukul 9:
30
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untuk melakukan pemasaran karena tidak adanya karyawan bagian
Funding Officer/Marketing yang dapat lebih fokus melaksanakan
pemasaran.

Berdasarkan wawancara dengan bapak Agus Prasetyo selaku
Kepala Kantor Kas menjelaskan bahwa SDM di kantor kami masih kurang
karena tidak memili petugas khusus dalam melaksanakan pemasaran
terlebih lagi pemasaran pada produk talangan haji.*?

Sumber daya manusia pada kantor kas belum maksimal untuk
melaksanakan pemasaran produk talangan haji, dikarenakan tidak adanya
petugas khusus dalam memasarkan. Namun dengan adanya motivasi dari
pimpinan yang biasa disampaikan pada saat brifing pagi, seperti adanya
reward ketika mencapai target dan ada pul funishment ketika tidak
mencapai target sangat mempengaruhi kinerja dari tim kantor kas.

6. Proses (process)

Semua aktifitas kerja dalah proses yang melibatkan prosedur,
jadwal, mekanisme, aktivitas dan rutinitas. Proses ini merupakan bagian
yang penting bagi perkembangan bank syariah dapat menghasilkan produk
berupa jasa yang prosesnya bisa berjalan efektif. Dalam prosedur
pelayanan sendiri ada beberapa calon nasabah yang tterkadang lupa tidak
membawa salah satu dari persyaratan pengajuan pembiayaan talangan haji,
tugas administrasi yang juga dilakukan oleh Funding Officer juga akan

menganggu tugas utama.

13 Bapak Agus Prasetyo, selaku Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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Dalam proses ini seperti halnya prosedur pelayanan, ada beberapa
dari calon nasabah yang lupa membawa salah satu berkas dari persyaratan
yang dapat memperlambat proses pelayanan, apalagi dalam masa Covid ini
kebanyakan calon nasabah mengalami kesulitan dalam hal angsuran
pembiayaan yang akan dijalani apabila sudah menjadi nasabah.**

Dijelaskan juga oleh ibu Desna Yulinda Selaku Customer Service
menyampaikan bahwa proses pelayanan dan mekanisme yang kami lakukan
dalam melayani nasabah talangan haji sesuai dengan prosedur yang
ditetapkan, ketika berkas pengajuan tersebut telah terpenuhi dan sesuai
maka akan segera diproses.’

Dalam prosedur pelayanan yang dapat menghambat dari
pelayanan tersebut adalah calon nasabah itu sendiri, setelah kemudian
dilengkapi berkas-berkas pengajuan pada saat datang ke Bank Syariah
Kantor Kas Bukit Kemuning calon nasabah tidak membawa salah satu
persyaratan, dimana hal tersebut akan menghambat prosesnya. Nasabah
dapat bolak-balik ke kantor untuk mengambil berkas tersebut, namun
ketika rumah dari calon nasabah berjauhan dengan lokasi bank syariah
maka proses akan terhambat dan dapat dilanjutkan keesokan harinya. Hal
tersebut juga menjadi suatu kendala/kesulitan yang dialami oleh bapak/ibu
nasabah. Wawancara dengan nasabah ke 3 yaitu bapak Ridwan Affandi

lya terkadang kelalaian sendiri lupa membawa salah satu berkas

14 Bapak Agus Prasetyo, selaku Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30

% Ibu Desna Yulinda, selaku Customer Service BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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persyaratan yang seharusnya hari ini sudah selesai tapi besok harus
kembali lagi.*
7. Bukti fisik (physycal evidence)

Penampilan fisik dari perusahaan sangat berpengaruh sekali
terhadap nasabah untuk membeli atau menggunakan produk jasa yang
ditawarkan. Seperti halnya bangunan, gedung kantor kas yang berwarna
orange, kebersihan lingkungan yang terjaga, fasilitas kursi tunggu bagi
nasabah cara dan bentuk pelayanan kepada nasabah. Wawanacara dengan
nasabah ke 4 yaitu Bapak Dono Sukoco merasa nyaman dengan peelayan
yang ada di bank begitupun dengan karyawannya yang ramah, hal itu juga
yang membuat saya selalu tertarik untuk menjadi nasabah di BPR Syariah
Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning ini. *’

Berdasarkan wawancara dengan kepala kantor kas bapak Agus
Prasetyo dan ibu Desna Yulinda selaku Customer Service yang
menjelaskan bahwa cara dan bentuk pelayanan sangat utama, kami selalu
menempatkan 5S agar nasabah merasa nyaman, cirri khas gedung yang
berwarna orange menurut kami sangat menarik, lokasi yang bersih.®
Pelayanan yang baik serta penampilan atau seragam kami sangat

berpengaruh dalam menarik nasabah untuk menggunakan produk kami

16 Bapak Ridwan Affandi, selaku Nasabah BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 1 November 2020, Pukul 9: 30

7 Bapak Dono Sukoco, selaku Nasabah BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning, Wawancara, Pada tanggal 1 November 2020, Pukul 9: 30

18 Bapak Agus Prasetyo, selaku Kepala Kantor Kas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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khusunya talangan haji, karena dengan berpenampilan menarik maka
nasabah akan lebih yakin dan tertarik terhadap apa yang kami tawarkan.*®

Bangunan atau gedung kantor kas yang berawarna orange,
merupakan ciri khas BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning
yang sebelumnya warna ungu dinilai lebih indah warna orange karena
lebih cerah, terang. Fasilitas kursi tunggu yang ada 2, cukup bagi nasabah
ketika menunggu antrean karena nasabah yang berdatangan tidak sekaligus
ramai. Isi gedung yang bersih, wangi dapat membuat kesan positif
terhadap nasabah serta pelayanan yang baik dengan merupakan hal yang
plaing penting dilakukan oleh tim kantor kas.

Berbagai bukti fisik yang ada dikantor kas, pelayanan yang baik
merupakan bukti fisik yang sangat mempengaruhi nasabahnya, . Karena
dengan menerapkan 5S (senyum, sala, sapa, sopan, santun) tersebut
nasabah merasa lebih nyaman berinteraksi dengan tim kantor kas. Namun,
bukti fisik dalam talangan haji adalah bukti bahwa nasabah sudah
mendaftarkan haji di kemenag dan berkasnya pun disimpan oleeh bank

sebagai jaminan.

% Ibu Desna Yulinda, selaku Customer Service BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, Wawancara, Pada Tanggal 12 November 2020, Pukul 13: 30
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C. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah
Talangan Haji BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning

Berdasarkan wawancara yang telah peneliti lakukan dari landasan teori
dan pembahasan sebelumnya peneliti menyajikan hasil tentang strategi
pemasaran yang dilakukan oleh BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning produk talangan haji merupakan sekumpulan alat pemasaran yang
dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya
dalam pasar sasaran.

BPR syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning sebagailembaga
keuangan yang menerapkan strategi pemasaran melalui marketing mix (bauran
pemasaran) menggunakan 7P (product, price promotion, place, people,
process, physical evidence). Sebagaimana telah difokuskan dalam penelitian
ini, akan dipaparkan hasil wawancara yang peneliti lakukan yang
berhubungan dengan strategi pemasaran produk talangan haji BPR Syariah
Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning teori yang ada diketahui sebagai
berikut:

1. Produk (product)

Produk merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang
ditujukan untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan kebutuhan
dan keinginan pelanggan, produk merupakan keseluruhan konsep objek
atau yang memberikan sejumlah nilai dan manfaat kepada konsumen.
Dalam hal ini produk yang ditawarkan BPR syariah Kotabumi Kantor

Kas Bukit Kemuning adalah talangan haji. Pada teori pemasaran, produk
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yang baik adalah produk yang mampu memenuhi keinginan atau
kebutuhan nasabah.

Teori dan hasil penelitian yang diperoleh peneliti produk talangan
haji merupakan produk yang sesuai dengan kebutuhan nasabah dengan
memiliki banyak kelebihan dan memberikan kemudahan serta manfaat
maka nasabah dapat menggunakan produk tersebut. Dalam hal ini sejalan
dengan yang dilakukan oleh BPR syariah Kotabumi yang mengutamakan
produk sesuai dengan kebutuhan nasabahnya.

Dalam hal ini pihak BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning mengutamakan produk sesuai dengan kebutuhan nasabahnya
dengan menawarkan kepada nasabah tentang produk apa saja yang
dimiliki dan di antaranya juga menawarkan produk unggulan yang paling
banyak diminati oleh nasabah diantaranya adalah produk pembiayaan
murabahah yaitu di dalamnya terdapat pembiayaan investasi berupa tanah,
rumah dan pembiayaan investasi konsumsi berupa pembelian mobil,
motor sesuai dengan keinginan dan kebutuhan nasabah hal ini sesuai
dengan tujuan utama dari prinsip syariah adalah terhindar dari transaksi
yang tidak sesuai dengan syariat Islam. Dan produk yang ditawarkan
memeliki kualitas barang jaminan, merk, serta halal sehingga nantinya
dapat memenuhi kebutuhan nasabah dan tidak mengecewakan nasabah.
Harga (price)

Strategi penentuan harga sangatlah signifikan dalam pemberian

nilai kepada konsumen dalam mempengaruhi citra produk, serta
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keputusan konsumen untuk membeli. Setoran awal maupun cicilan
merupakan bagian dari unsure harga yang tak kalah penting dalan
menunjang proses keberhasilan memasarkan produk. Produk talangan haji
di BPR Syariah Kantor Kas Bukit kemuningsetoran awal mulai dari Rp.
1.000.000, - dan nasabah tidak perlu menunggu saldo sejumlah Rp.
25.000.000, - untuk mendapatkan porsi haji. Tetapi bank bank syariah
dapat membayar biaya penyelenggaraan ibadah haji. Hal ini sejalan
dengan yang dilakukan oleh BPR Syariah Kotabumi karena harga yang
ditetapkan telah sesuai dengan ketetapan perusahaan. Calon nasabah dapat
memilih jangka waktu yang telah ditetapkan berdasarkan nasabah
tersebut.

. Promosi (Promotion)

Promosi merupakan sasaran yang paling ampuh untuk menarik
dan menginformasikan segala jenis produk jenis yang ditawarkan dan
berusaha menarik calon nasabah baru. Promosi pada BPR syariah
Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning dilakukan oleh tim kantor ka situ
sendiri. Setiap bank harus mampu berkomunikasi baik dengan
nasabahnya, dengan melakukan berbagai macam kegiatan promosi. Hal
ini sejalan dengan yang dilakukan BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning karena tim kantor kas telah menerapkan berbagai
macam kegiatan promosi pada produk talangan haji, dalam
penyampainnya kepada calon nasabah dengan cara melakukan kegiatan

sosialisasi ke masyarakat, yang jelas pasti menyebarkan brosur.
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4. Tempat (place)

Tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan
keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan
bagaimana cara penyampaian jasa kepada konsumen dan dimana lokasi
yang strategis. Tim kantir kas biasanya mendatangi langsung calon
nasabahnya dan lokasi BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning terletak di JI. Baturaja No.04 Pasar Bukit Kemuning Lampung
Utar. Lokasi kantor kas tersebut sangat strategis. Hal ini sesuai dengan
yang dilakukan oleh tim kantor kas, cara penyampaian jasa kepada calon
nasabah dengan mendatangi langsung nasabahnya dan lokasi kantor kas
juga sangat strategis terletak di sekitaran pasar Bukit Kemuning. Jadi
selain dapat mendatangi nasabah, nasabah juga dapat dengan mudah
mendatangi dan menemukan lokasi bank tersebut..

Hal ini yang menarik bahwasannya BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning merupakan satu-satunya bank syariah yang
ada di bukit kemuning, dengan demikianlokasi yang sangat strategis dan
hanya BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning yang
menawarkan produk talangan haji. Sehingga dapat menyebabkannasabah
tertarikuntuk menggunakan produk talangan haji yang ditawarkan.

5. Sumber Daya Manusia (People)

Kebutuhan konsumen terhadap karyawan berkinerja tinggi akan

menyebabkan konsumen puas dan loyal. Namun BPR Syariah Kotabumi

Kantor Kas Bukit Kemuning dalam penempatan SDM belum sesuai
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kapasitas karena kekurangan pegawai khusus atau karyawan bagian
marketing, motivasi, pelatihan serta seleksi yang baik adalah bagian hal
yang paling penting untuk memasarkan produk khususnya talangan haji.
Menerapkan SDM ditempat yang sesuai dengan kapasitasnya memang
memerlukan sebuah strategi manajemen SDM yang cukup baik karena
jika strategi yang diimplementasikan keliru, akan berakibat fatal terhadap
tingkat kepuasan nasabah secara jangka panjang. BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning dalam hal SDM yang sesuai kapasitasnya
belum sepenuhnya dilakukan. Karena kantor kas masih belum memiliki
petugas atau pegawai khusus dalam pelaksanaan pemasaran tersebut.
Walaupun setiap pegawai ditargetkan untuk mendapatkan nasabah tetapi
hal itu tidak terlalu maksimal dilakukan oleh tim kantor kas karena
pekerjaan yang dilakukan rangkap.

. Proses (Process)

Semua aktifitas kerja adalah proses melibatkan prosedur, jadwal,
tugas mekanisme, aktifitas dan rutinitas. Proses terdiri dari prosedur
layanan yang diberikan oleh BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit
Kemuning, mulai dari proses pendekatan terhadap calon nasabah maupun
proses dalam pelaksanaan pelayanan terhadap nasabah yang sesuai
dengan prosedur perusahaan. Dalam prosedur pelayanan sendiri ada
beberapacalon nasabah yang terkadang lupa tidak membawa salah satu

dari persyaratan pengajuan pembiayaan talangan haji.



52

Hal ini sesuai dengan yang dilakukan oleh kantor Kas,
bahwasannya tim kantor kas dalam pelaksanaan pelayanan terhadap
nasabah telah dilakukan sesuai prosedur yang berlaku, hanya saja
kekeliruan sering terjadi pada nasabahnya yang lupa membawa salah satu
berkas persyaratannya.

Bukti Fisik (Physycal Evidence)

Penampilan fisik dari perusahaan sangat berpengaruh sekali
terhadap nasabah untuk membeli atau menggunakan produk jasa yang
ditawarkan. Seperti halnya bagunan pada kantor kas, gedung kantor kas
yang berwarna orange, kebersihan lingkungan yang terjaga, fasilitas kursi
tunggu bagi nasabah, cara dan bentuk pelayanan kepada nasabah yang
menerapkan 5S.

Hal ini sesuai dilakukan oleh tim kantor kas, karena sebuah bukti
fisik yang nyata seperti kenyamanan pada lingkungan bank yang bersih,
bentuk pelayanan yang baik dan bukti bahwa nasabah sudah
mendaftarkan haji di kemenag dan berkas yang disimpan oleh bank
sebagai jaminan termasuk ke dalam bukti fisik yang akan membawa kesan
yang baik pula bagi nasabahnya.

Tujuh komponen strategi pemasran secara keseluruhan telah
diterapkan dan dilaksanakan oleh BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas
Bukit Kemuning, namun dari ketujuh komponen tersebut elemen yang
paling menonjol adalah elemen Place (tempat) dimana BPR Syariah

Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning merupakan satu-satunya Bank
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Syariah yang ada di Bukit Kemuning serta hanya bank syariah inilah
yang menawarkan produk talangan haji sehingga nasabah sangat tertarik
untuk melakukan pembiayaan talangan haji tersebut karena lokasi atau
tempatnya yang strategis dapat mempermudah nasabah yang ingin

melakukan talangan haji.
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PENUTUP

A. Kesimpulan

Peran strategi pemasaran banyak sekali yang dilakukan oleh BPR
syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning untuk meningkatkan jumlah
nasabah agar semakin banyak masyarakat yang berminat yang dilaksanakan
oleh BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning pada produk
talangan haji terdiri dari 7P yaitu Product, Price, Promotion, Place, People,
Process, Physical Evidence yaitu komponen yang paling utama.

Strategi pemasaran yang paling dominan adalah tempat (place)
dimana BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning merupakan
satu-satunya Bank Syariah yang ada di Bukit Kemuning serta hanya bank
syariah inilah yang menawarkan produk talangan haji sehingga nasabah
sangat tertarik untuk melakukan pembiayaan talangan haji. BPR syariah
Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning juga melalukan kegiatan promosi
(promotion) yaitu mendatangi rumah kerumah atau sosialisasi kepada
masyarakat serta menyebarkan brosur dengan begitu nasabah dapat
mengetahui produk (product) apa saja yang ada di BPR syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning terutama produk talangan haji. Harga (price)
yang ditetapkan sangat sesuai dengan ketetapan yang diberikan oleh
perusahaan dengan sangat mudah calon nasabah juga dapat memilih jangka

waktu yang telah ditetapkan berdasarkan keinginan nasabah tersebut, namun
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terdapat kendala pada Sumber Daya Manusia (people) karena tidak adanya
pegawai khusus dalam melaksanakan, jadi SDM yang memiliki banyak
pengalaman tersebut tidak dapat maksimal dalam menjalankan kegiatan

pemasrannya terhadap produk talangan haji.

. Saran

Saran yang disampaikan oleh peneliti untuk BPR Syariah Kotabumi
Kantor Kas Bukit Kemuning adanya perlu penambahan pegawai untuk bagian
marketing guna pencapaian target yang diingkan agar pelaksanaan pemasaran
suatu produk dapat berjalan lebih efektif dengan memiliki petugas khusus.

Saran ini ditujukan untuk perbaikan guna meningkatkan mutu dan
kualitas dari perusahaan tersebut, semoga perusahaan tersebut bersedia dan

dapat mempertimbangkannya.
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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
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Foto 5, Kantor BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning
Bagan Organisasi PT. BPR Syariah KotabumiKantor Kas Bukit
Kemuning
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