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ABSTRAK

IMPLEMENTASI STRATEGI PEMASARAN UNTUK MENARIK MINAT
NASABAH PADA PEMBIAYAAN MODAL USAHA (STUDI PADA BPRS
AMAN SYARIAH KANTOR KAS PURBOLINGGO)

Oleh :
QORI FATMAUL KHOTIMAH
NPM. 1903020046

Pembiayaan modal usaha merupakan salah satu pembiayaan yang
digemari oleh masyarakat. Pembiayaan modal usaha dari tahun 2019 hingga tahun
2022 mengalami kenaikan. Walaupun di akhir tahun 2019 terjadi wabah covid-19
namun  pembiayaan modal usaha di BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo tidak mengalami penurunan peminat. Sehingga mempunyai daya
tarik tersendiri pada produk modal usaha di BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo dalam strategi pemasarannya. Hal ini menimbulkan pertanyaan
bagaimana strategi pemasaran dalam menarik minat nasabah pada pembiayaan
modal usaha.

Peneliti memilih jenis penelitian lapangan (Field Research) yang
dilakukan di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo. Tujuan penelitian ini
adalah untuk mengetahui strategi pemasaran untuk menarik minat nasabah pada
pembiayaan modal usaha pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo.
Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui wawancara dan
dokumentasi. Setelah data-data terkumpul maka peneliti menganalisis dengan
menggunakan teknik analisis data kualitatif dengan menggunakan metode induktif.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
dilakukan oleh pihak BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo dalam
meningkatkan minat nasabah dengan menggunakan strategi bauran pemasaran
(mix marketing) 7P. Strategi bauran pemasaran (marketing mix) 7P yaitu: produk
(product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion), orang (people),
bukti fisik (physical evidence), dan proses (proccess). Strategi yang paling unggul
dalam menarik minat nasabah adalah strategi harga dan promosi. Strategi harga
yaitu bebas biaya administrasi serta margin dapat di tawar. Strategi promosi yang
dilakukan oleh BPRS Aman Syariah Kantor dengan membagikan brosur,
mengadakan sosialisasi, memanfaatkan media sosial dan mendatangi rumah ke
rumah (door to door) sehingga memudahkan nasabah dalammelakukan
pembiayaan sehingga sangat berpengaruh terhadap peningkatan minat nasabah.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Minat Nasabah, Pembiayaan Modal Usaha
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Artinya: dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan
takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. dan

bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah Amat berat siksa-Nya.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha saat ini mengalami pertumbuhan, baik
usaha yang berkecimpung dibidang manufaktur juga jasa. Peningkatan
perekonomian secara menyeluruh yang diiringi menggunakan kemajuan
teknologi dan pengetahuan membuat persaingan yang semakin kompetitif,
demikian pula halnya pada dunia perbankan. Pada era yang semakin modern
ini kebutuhan masyarakat terhadap jasa perbankan semakin tinggi dan harus
diprioritaskan sesuai kebutuhan setiap individu. Hal ini menuntut pihak buat
lebih kreatif pada pemasaran produk sesuai dengan perbankan.*

Keberhasilan sektor perbankan dalam mencapai tujuannya ditentukan
oleh salah satunya adalah kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh bank
tersebut. Disamping itu perkembangan jumlah nasabah ditentukan pula oleh
keberhasilan Bank tersebut dalam memasarkan produk-produknya tersebut
tergantung bagaimana cermatnya Bank tersebut memenuhi kebutuhan para
nasabahnya dan usaha dalam mengelola dananya serta menawarkan berbagai
fasilitas dengan berbagai bentuk produk atau jasa perbankan maupun

kemudahan-kemudahan yang dapat dinikmati oleh nasabahnya.?

! Rini Widiastuti, "Strategi Pemasaran Produk Pembicaraan Modal Usaha Pada Bank 9
Syariah Jambi", (Universitas Islam Negeri Sulthan Jambi, 2022). 16

? Tauduq Oktamaihandri, "Strategi Bauran Promosi Produk Pembiayaan Modal Usaha Di
Bank Wakaf Mikro Syariah Fajar Pelita Harapan Cabang Perawang", (Universitas Islam Negeri
Sultan Kasim Riau, 2020). 1



Upaya untuk mendapatkan perhatian dan menarik minat nasabah
merupakan salah satu hal yang sangat penting untuk dilakukan di tengah dunia
bisnis yang semakin kompetitif. Semua pelaku bisnis selalu berbisnis untuk
meningkatkan kepuasan nasabah melalui pemenuhan atas harapan dan
kebutuhan demi mendapatkan penambahan profitabilitas bisnis. Kepuasan
nasabah dipahami sebagai bentuk tanggapan nasabah atas atribut dan utilitas
dari sebuah produk atau jasa. Ketika pelanggan merasa bahwa harapan dan
kebutuhannya terpenuhi ketika menggunakan sebuah produk atau jasa, maka
pelanggan akan merasa puas. Sebaliknya, ketika nasabah mendapatkan
pengalaman bahwa manfaat yang diberikan sebuah produk atau jasa tidak
dapat memenuhi harapannya, maka nasabah akan merasakan ketidakpuasan.

Strategi pemasaran bank syariah adalah sebuah cara yang dilakukan
oleh bank untuk bertahan dimasa yang akan datang, di dalam sebuah strategi
tujuan-tujuan perbankan secara garis besar ditetapkan dan ditentukan secara
terperinci. Dengan adanya startegi pemasaran yang di gunakan oleh
perusahaan produsen barang atau jasa secara berkesinambungan untuk
memenangkan persaingan pasar dan untuk membangun tingkat kepercayaan
kepada nasabah dalam rangka memberikan keyakinan terhadap produk yang
akan di tawarkan kepada calon nasabahnya maka pihak bank berusaha untuk
memberikan pelayanan yang terbaik.?

Ali Hasan didalam bukunya memaparkan strategi pemasaran 7P untuk

meningkatkan penjualan dan meningkatkan kualitas layanan perbankan,

¥ Malia. "Pemetaan Riset Strategi Pemasaran Bank Syariah: Analisis Blibliometrik". Jurnal
Ekonomi Islam. Vol, 12 No, 2 (2021). 2



diantaranya product (produk), price (harga), promotion (promosi), place
(tempat), people (orang), process (proses), dan physical evidence (lingkungan
fisik). Tentunya ini penting untuk dilakukan mengingat selain kita menjual
jasa, kita juga harus melihat apa saja yang dibutuhkan oleh masyarakat luas
atau pasar. Selain itu, pemasaran ini juga dilakukan untuk meminimalisir
persaingan untuk kedepannya. Hal ini dilakukan untuk menarik minat
konsumen luas.*

Kepuasan nasabah merupakan hasil dari akumulasi pengalaman yang
didapatkan nasabah atas penggunaan sebuah produk atau jasa, di mana
kepuasan tersebut dapat berubah dari satu pengalaman ke pengalaman
selanjutnya. Hal ini menjadikan upaya untuk memenuhi kepuasan nasabah
sebagai sebuah upaya yang harus dilakukan secara berkelanjutan serta
membutuhkan adanya kreativitas tinggi untuk memunculkan variasi dan
keunikan yang semakin menambah ragam pengalaman nasabah demi menjaga
pemenuhan atas kepuasan nasabah. Hasil dari upaya yang dilakukan oleh para
pelaku bisnis dalam hal ini memunculkan banyak jenis produk dan jasa yang
memberikan variasi pilihan bagi nasabah, sehingga nasabah dapat memilih
dan membandingkan antara satu produk dengan produk lain untuk digunakan
sesuai dengan kriteria yang diinginkan. Di sisi lain, meningkatnya keragaman
dan jumlah produk dan jasa di pasar menyebabkan produsen atau pihak

penjual mengalami kompetisi yang semakin ketat, yang menuntut upaya yang

* Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), h. 119.



semakin keras melalui berbagai penerapan strategi untuk dapat bertahan dan
memenangkan persaingan.’

Pembiayaan Modal Usaha adalah pembiayaan untuk memenuhi
peningkatan produksi, baik secara kuantitatif yaitu jumlah hasil produksi
maupun secara kualitatif, yaitu peningkatan kualitas atau mutu hasil produksi
untuk keperluan perdagangan atau peningkatan utility of place dari suatu
barang.®

Adapun data pembiayaan Modal Usaha pada BPRS Aman Syariah
Kantor Purbolinggo sebagai berikut :

Tabel 1.1

Data Jumlah Nasabah Pada Pembiayaan Modal Usaha pada BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo

Tahun Jumlah Nasabah Pembiayaan
2019 44 Nasabah
2020 68 Nasabah
2021 152 Nasabah
2022 234 Nasabah

Hasil wawancara bersama Kepala Kas BPRS Aman Syariah Kantor
Purbolinggo yang peneliti lakukan, bank tersebut mempunyai beberapa
fasilitas pembiayaan. Yaitu produk pembiayaan KPP pegawai, pembiayaan
modal usaha, pembiayaan investasi dan pembiayaan konsumtif (kendaraan,

perumahan dll). Produk pembiayaan modal usaha ini menjadi pembiayaan

> Zulki Zulkifli Noor, Buku Referensi Strategi Pemasaran 5.0, (Yogyakarta: Deepublish,
2021), h. 38

® zainul Arifin, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syari’ah (Tangerang: Azkia Publisher,
2009), h. 186



yang paling banyak peminat dengan minimal meminjam modal sebesar Rp
5.000.000 sampai tidak ada batas maksimal peminjaman melainkan melihat
kemampuan nasabah. Nasabah pembiayaan modal usaha paling antusias
meminjam modal usaha dengan kisaran Rp 20.000.000 - Rp 50.000.000 yang
berasal dari sektor mikro. Tentu saja hal ini tidak lepas dari sebuah strategi
pemasaran yang dilakukan oleh BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo.
BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo dalam kegiatan memasarkan
produknya menggunakan strategi promosi 7P dengan memfokuskan kepada
strategi promosi dan strategi harga. Strategi promosi (promotion) yang
dilakukan yaitu menggunakan media brosur, brosur diletakkan dibagian teller,
dan brosur juga dibagikan kepada masyarakat yang didatangi langsung oleh
bagian marketingnya. Untuk strategi harga (price) pembiayaan modal usaha
pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo mempunyai kelebihan
yang dimana tidak ada biaya administrasi seperti pembiayaan-pembiayaan
lainnya.’

Berdasarkan hasil wawancara dengan Staff Marketing BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo diketahui bahwa walaupun banyak nasabah
yang tertarik tetapi adanya banyak persaingan bank syariah ini dengan luar
seperti, BMT, Koperasi, BPR Lipat Ganda, FIF, dan MCF menjadi suatu
ancaman dan meningkatkan strategi pemasaran.® Dilihat dari Data pada BPRS

Aman Syariah Kantor Purbolinggo mengalami peningkatan setiap tahunnya.

" Wawancara dengan Misbakhul Munir, bagian Kepala Kas, PT. BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo

8 Wawancara dengan Desta Riana Safitri, bagian Staff Marketing, PT.BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbbolinggo



Pada tahun 2019 ke tahun terjadi peningkatan jumlah nasabah pembiayaan
modal usaha sebanyak 24, pada tahun 2020-2021 terjadi kenaikan yang
signifikan mencapai 84 nasabah, dan pada tahun 2021-2022 nasabah
meningkat 82 nasabah hingga mencapai total 234 nasabah pembiayaan modal
usaha.

Dilihat dari data terdapat fenomena yang jarang terjadi pada bank
lainnya yaitu terjadi Pandemi Covid-19 yang dimana mengancam pembiayaan
yang ada pada bank syariah dan optimisme bank di awal tahun dengan
memasang target pembiayaan cukup tinggi perlahan meredup lantaran wabah
corona telah memukul berbagai sektor ekonomi. Pada kenyataannya justru
BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo mengalami peningkatan yang
signifikan dari tahun 2020 sampai 2022. Banyak masyarakat yang ingin
memulai kembali usahanya yang sempat mengalami penurunan akibat
Pandemi Covid-19, sehingga terjadinya peningkatan pembiayaan Modal
Usaha tersebut di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo.

Berdasarkan dari uraian di atas maka peneliti tertarik untuk meneliti
dalam bentuk karya ilmiah berupa skripsi dengan judul “IMPLEMENTASI
STRATEGI PEMASARAN UNTUK MENARIK MINAT NASABAH PADA
PEMBIAYAAN MODAL USAHA (Studi Pada BPRS Aman Syariah Kantor

Kas Purbolinggo)™



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi masalah pokok
dalam penelitian ini adalah :
Bagaimana Implementasi strategi pemasaran untuk menarik minat
nasabah pada pembiayaan modal usaha ?
C. Tujuan Penelitian
Dari rumusan masalah diatas maka tujuan yang akan dicapai dalam
penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran dalam menarik
minat nasabah pada pembiayaan modal usaha.
D. Manfaat Penelitian
Dengan tercapainya tujuan diatas, manfaat yang diharapkan oleh peneliti
dari pelaksanaan penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu
pengetahuan serta wawasan tentang strategi pemasaran untuk menarik
minat nasabah pada pembiayaan modal usaha.
2. Manfaat Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan maupun
evaluasi bagi BPRS Aman Syariah Kantor Purbolinggo dalam
memasarkan pembiayaan modal usaha untuk menarik minat nasabah pada

pembiayaan tersebut.



E. Penelitian Relevan
Penelitian relevan merupakan penelitian yang dilakukan oleh peneliti
terdahulu dengan sub tema yang sama, adapun beberapa peneliti sebelumnya
dengan tema yang sama dengan peneliti ini, diantaranya sebagai berikut:

1. Rini Widiastuti (2022), "Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Modal
Usaha Pada Bank 9 Syariah Jambi", Studi Kasus pada Bank 9 Syariah
Jambi, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran
produk pembiayaan Modal Usaha pada Bank. Metode yang digunakan pada
peneliti tersebut adalah kualitatif.

Persamaan peneliti ini dengan peneliti yang akan dilakukan yaitu
sama-sama ingin mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan pada
produk pembiayaan Modal Usaha atau modal usaha pada sebuah Bank.
Perbedannya adalah penelitian ini ingin mengetahui apakah Bank 9 Syariah
Jambi telah menggunakan strategi pemasaran yang sesuai dengan prinsip
syariah sedangkan peneliti yang akan peneliti lakukan bertujuan untuk
mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan BPRS Aman
Syariah Kantor Purbolinggo untuk menarik dan mempertahankan nasabah.®

2. Taufig Oktamaihandri, "Strategi Bauran Promosi Produk Pembiayaan
Modal Usaha Di Bank Wakaf Mikro Syariah Fajar Pelita Harapan Cabang
Perawang", Studi Kasus pada Bank Wakaf Mikro Syariah Fajar Pelita

Harapan Cabang Perawang, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui

9 Skripsi, Rini Widiastuti, "STRATEGI PEMASARAN PRODUK PEMBICARAAN Modal
Usaha PADA BANK 9 SYARIAH JAMBI", (UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SULTHAN JAMBI,
2022).



strategi bauran produk pembiayaan Modal Usaha pada Bank. Metode yang
digunakan oleh peneliti ini adalah kualitatif.

Persamaan peneliti ini dengan peneliti yang akan dilakukan adalah
sama-sama menggunakan metode kualitatif dan pembiayaan modal
promosi pembiayaan Modal Usaha sedangkan peneliti yang akan peneliti
lakukan bertujuan untuk mengetahui strategi pemasarannya.*

3. Fakhrozi Ahmad Nasution, " Strategi Pemasaran Pembiayaan Modal Usaha
Dengan Akad Murabahah Pada PT. Bank Sumut Syariah Cabang Pembantu
H.M Yamin Medan", Studi Kasus pada PT Bank Sumut Syariah Cabang
Pembantu H.M Yamin Medan, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
strategi pemasaran pembiayaan Modal Usaha dengan akad murabahah pada
suatu Bank. Metode yang digunakan dalam peneliti ini adalah deskriptif
kualitatif."!

Persamaan peneliti ini dengan peneliti yang akan dilakukan adalah
sama-sama ingin mengetahui strategi pemasaran pada produk pembiayaan
Modal Usaha dalam sebuah bank. Perbedannya adalah tempat studi kasus

yang dilakukan oleh peneliti di PT Bank Sumut Syariah Cabang Pembantu

19 Skripsi, Taufiq Oktamaihandri, "Strategi Bauran Promosi Produk Pembiayaan Modal
Usaha Di Bank Wakaf Mikro Syariah Fajar Pelita Harapan Cabang Perawang", (Universitas
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 2020).

11 Skripsi, Fakhrozi Ahmad Nasution, “Strategi Pemasaran Pembiayaan Modal Usaha
Dengan Akad Murabahah Pada PT. Bank Sumut Syariah Cabang Pembantu H.M Yamin Medan",
(Universitas Islam Negeri Sumatera Utara Medan, 2019).
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H.M Yamin Medan sedangkan yang akan dilakukan oleh peneliti di BPRS
Aman Syariah Kantor Purbolinggo.

Penelitian-penelitian di atas mempunyai persamaan dengan penelitian
ini, sama-sama meneliti tentang Strategi Pemasaran pada Pembiayaan
Modal Usaha di suatu Bank. Walaupun sama-sama meneliti tentang strategi
pemasaran pada pembiayaan modal usaha, penelitian sebelumnya dan
penelitian yang sedang di teliti ini berbeda dari titik fokus penelitian.
Perbedaannya yang dapat dilihat dengan hasil penelitian adalah kenaikan
jumlah nasabah pada pembiayaan modal usaha walaupun terjadi Covid-19,
banyak usaha yang tutup atau berhenti sehingga masyarakat yang ingin
membuka usahanya kembali berbondong-bondong untuk meminjam uang

untuk modal usahanya yang dinamakan dengan pembiayaan modal usaha.



BAB Il

LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi merupakan ilmu perencanaan serta penentuan arah operasi-
operasi usaha berskala besar, menggerakkan seluruh sumber daya
perusahaan yang dapat menguntungkan secara aktual pada usaha. Jhon A.
Byme mendefinisikan strategi sebagai sebuah pola yang mendasar dari
sasaran yang berjalan dan yang direncanakan, penyebaran sumber daya
dan interaksi organisasi dengan pasar, pesaing dan faktor-faktor
lingkungan. Pemasaran merupakan salah satu bagian yang tidak
terpisahkan dalam dunia bisnis. Pemasaran merupakan faktor penting
sebagai strategi perusahaan dalam menjalankan usahanya, yang terutama
berhubungan dengan konsumen.*

Strategi adalah serangkaian rancangan besar yang menggambarkan
bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuannya,
dan sekaligus dapat dibentuk strategi yang tertealisasi muncul dalam
tanggapan terhadap strategi yang dapat berkembang melalui sebuah proses
perumusan (formulation) yang diikuti oleh pelaksanaan (implementation).?

Strategi merupakan hal penting bagi kelangsungan hidup dari suatu

perusahaan untuk mencapai sasaran atau tujuan perusahaan yang efektif

! Husni muharram ritonga, Manajemen Pemasaran, (Medan: 2018), h. 2
2 Juneda Nurdin, “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan PT. BNI Syariah KC.
Parepare"” , Jurnal Balance, Volume 1, Nomer 2, (2019), h. 216

11
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dan efisien, perusahaan harus bisa menghadapi setiap masalah-masalah
atau hambatan yang datang dari dalam perusahaan maupun dari luar
perusahaan. Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan, dalam
pengembangannya konsep mengenai strategi harus terus memiliki
perkembangan dan setiap orang mempunyai pendapat atau definisi yang
berbeda mengenai strategi. Strategi dalam suatu dunia bisnis atau usaha
sangatlah di butuhkan untuk pencapaian visi dan misi yang sudah di
terapkan oleh perusahaan, maupun untuk pencapaian sasaran atau tujuan,
baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang.®

Menurut Kotler dan Amstrong, strategi pemasaran adalah logika
pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan
memperoleh keuntungan dari hubungannya dengan konsumen.*

Swasta mengatakan strategi pemasaran dapat didefinisikan sebagai
rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan
harus beroperasi untuk mencapai tujuannya.”

Menurut Urban dan Star, strategi pemasaran berkaitan dengan
keputusan tentang di mana akan bersaing, serta bagaimana manfaat dan

nilai diciptakan untuk konsumen melalui penawaran produk dan pada

3 Jeni Irnawati, Strategi Pemasaran Penjualan E-commerce Melalui Brand Community
(Bandung: Widiana Bhakti Persada, 2021), h. 25

* Miguna Astuti dan Agni Rizkita Amanda, Pengantar Manajemen Pemasaran,
(Yogyakarta: CV Budi Utama, 2020), h. 22

® Tambun Saribu dan Maranatha, "Pengaruh Pengembangan Produk, Kualitas Produk
Dan Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Pada Pt Astragraphia Medan", Jurnal Manajemen,
Volume 6 Nomor 1, 2020.
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dasarnya strategi pemasaran merupakan logika pemasaran dengan mana
perusahaan mengharapkan dapat mencapai tujuan pemasarannya.®

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik
itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan teknik tertentu
sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. Strategi pemasaran juga
diartikan sebagai upaya yang dilakukan oleh perorangan/perusahaan untuk
mencapai tujuan tertentu, karena potensi untuk menjual proposisi terbatas
pada jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.”

Berdasarkan definisi diatas, dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran adalah upaya atau cara untuk mengenalkan produk kepada
masyarakat agar perusahaan dapapt menjual produknya dalam jumlah
lebih banyak untuk mendapatkan keuntungan atau laba. Strategi
pemasaran yaitu kumpulan dari suatu sasaran yang memiliki tujuan, aturan,
serta pedoman yang digunakan untuk memberi arah dari waktu ke waktu
kepada pelaku pemasaran dalam perusahaan, yang masing-masing
memiliki tingkatan terutama dalam menghadapi lingkungan serta keadaan
persaingan yang selalu berubah di perusahaan.

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan-keputusan
tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam

hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi

® Zulki Zulkifli Noor, Buku Referensi Strategi Pemasaran 5.0, (Yogyakarta: Deepublish,
2021), h. 44

" Risky Syahputra, "Strategi Penjualan Dalam Al-Qur’an Tentang Promosi Penjualan”,
Jurnal Ecobisma Vol.6 No.2 2019, hal. 84
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persaingan. Dalam strategi pemasaran, ada tiga faktor utama yang

menyebabkan terjadinya perubahan strategi dalam pemasaran yaitu :

a. Daur hidup produk. Strategi harus disesuaikan dengan tahap-tahap
daur hidup, vyaitu tahap perkenalan, tahap pertumbuhan,tahap
kedewasaan dan tahap kemunduran.

b. Posisi persaingan perusahaan di pasar. Strategi pemasaran harus
disesuaikan dengan posisi perusahaan dalam persaingan, apakah
memimpin, menantang, mengikuti atau hanya mengambil sebagian
kecil dari pasar.

c. Situasi ekonomi. Strategi pemasaran harus disesuaikan dengan situasi
ekonomi dan pandangan kedepan, apakah ekonomi berada dalam
situasi makmur atau inflasi tinggi.®

2. Fungsi Strategi Pemasaran
Secara garis besar ada 4 fungsi strategi pemasaran, di antaranya:
a. Meningkatkan Motivasi untuk Melihat Masa Depan
Strategi pemasaran berupaya untuk memotivasi manajemen
perusahaan agar berpikir dan melihat masa depan dengan cara yang
berbeda. Hal ini sangat diperlukan untuk menjaga kelangsungan
perusahaan di masa mendatang. Penting bagi perusahaan untuk
mengikuti ritme pasar, namun terkadang perusahaan juga harus

memiliki gebrakan dengan sesuatu yang baru.

® Farida Yulianti, Lamsah, dan Periyadi, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: CV Budi
Utama 2019), h. 8
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b. Koordinasi Pemasaran yang Lebih Efektif
Setiap perusahaan pasti memiliki strategi pemasarannya sendiri.
Strategi pemasaran ini berfungsi untuk mengatur arah jalannya
perusahaan sehingga membentuk tim koordinasi yang lebih efektif dan
tepat sasaran.
c. Merumuskan Tujuan Perusahaan
Para pelaku usaha tentunya ingin melihat dengan jelas apa
tujuan perusahaan mereka. Dengan adanya strategi pemasaran maka
pelaku usaha akan terbantu untuk membuat detail tujuan yang akan
dicapai, baik jangka pendek maupun jangka panjang.
d. Pengawasan Kegiatan Pemasaran
Dengan adanya strategi pemasaran maka perusahaan akan
memiliki standar prestasi kerja para anggotanya. Dengan begitu,
pengawasan kegiatan para anggota akan lebih mudah dipantau untuk
mendapatkan mutu dan kualitas kerja yang efektif.’
3. Strategi Pemasaran Bank
Untuk membangun sebuah pemasaran yang efektif, suatu
perusahaan menggunakan bauran pemasaran yang mencangkup variabel-
variabel bauran pemasaran (marketing mix) yang dikendalikan oleh
peusahaan yang digunakan untuk mencapai market share yang telah

ditetapkan dan digunakan untuk memuaskan konsumen. Pada dasarnya

% Marissa Grace Haque dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi
(Tanggerang Selatan: Pascal Books 2022), h. 11-12
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bauran pemasaran terdiri dari bauran pemasaran untuk produk barang dan
produk jasa. Bauran pemasaran untuk produk barang terdiri dari empat
jenis yang biasanya disebut dengan “4P” yaitu produk (product), harga
(price) , distribusi (place), dan promosi (promotion) sedangkan untuk
bauran pemasaran produk jasa lebih luas dari pada produk barang, yaitu
ditambah tiga elemen lagi yaitu orang (people), bukti fisik (physicl
evidence), proses (proccess). Bauran pemasaran 7P merupakan suatu
bauran pemasaran yang dilakukan secara umum baik bank konvensional
maupun perbankan syariah:

a. Produk (Product)

Menurut Tjiptono secara konseptual produk adalah pemahaman
subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai
usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan
dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas
organisasi serta daya beli.*

Produk secara umum diartikan sebagai suatu yang dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah. Produk yang diinginkan
pelanggan, baik berwujud maupun yang tidak berwujud adalah produk
yang berkualitas tinggi. Artinya produk yang ditawarkan oleh bank
kepada nasabahnya memiliki nilai yang lebih dibandingkan produk

bank pesaing. Produk yang berkualitas tinggi yang berhasil diciptakan

19 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Penerbit Andi), h. 95
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oleh bank akan memberikan keuntungan baik dalam jangka pendek
maupun jangka panjang.

Menurut kotler, ada beberapa indikator yang harus diperhatikan
dalam menentukan produk ialah sebagai berikut:

1) Variasi Produk

2) Kualitas Produk

3) Tampilan Produk™
b. Harga (Price)

Harga merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan nasabah
untuk memperoleh suatu produk. Dalam mengembangkan bauran
pemasaran, suatu produk meliputi: daftar harga diskon, potongan harga,
periode pembayaran dan persyaratan kredit.

Bagi perbankan terutama bank yang berdasarkan prinsip
konvensional, harga adalah bunga, biaya administrasi, bisya provisi
dan komisi, biaya Kirim, biaya tagih, biaya sewa, biaya iuran, dan
biaya-biaya lainnya. Sementara itu, harga bagi bank yang berdasarkan
pada prinsip syariah adalah bagi hasil.**

Dari pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa harga
merupakan nilai yang harus diberikan oleh konsumen untuk
memperoleh suatu produk. Nilai yang dimaksud disini adalah dalam

bentuk uang. Harga merupakan jumlah nilai yang dapat ditukarkan

1 Christine, Wiwik Budiawan, “Analisis Pengruh Marketing Mix (7P) terhadap Minat Beli
Ulang Konsumen (Studi pada House of Moo, Semarang)”, Industrial Engineering Online Journl, 6
(1): 1-8, 2017

12 Kasmir, Manajemen Perbankan, Edisi Revisi, (Jakarta: Rajawali Pers, 2012), h. 228
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konsumen dengan manfaat dari menggunakan barang atau jasa yang
ada. Harga dalam bank konvensional adalah bunga, biaya administrasi,
biaya provisi, biaya iyuran, biaya tagih, biaya sewa, sedangkan dalam
bank syariah harga adalah bagi hasil. Menurut Chandra harga dapat
diukur diantaranya melalui :*

1. Harga produk pesaing

2. Diskon (potogan harga)

3. Variasi system pembayaran

c. Lokasi (Place)

Lokasi adalah keputusan yang dibuat perusahaan yang
berkaitan dengan operasi dan stafnya akan ditempatkan. Bagi
perusahaan non bank penentuan lokasi biasanya digunakan untuk
lokasi pabrik atau gudang atau cabang, sedangkan penentuan lokasi
bagi industri perbankan lebih ditekankan kepada penentuan lokasi
cabang. Penentuan lokasi kantor cabang bank dilakukan untuk cabang
utama, cabang pembantu atau kantor kas. Penentuan lokasi kantor
beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat penting, hal
ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap lokasi bank
yang ada. Demikian pula sarana dan prasarana harus memberikan rasa
yang nyaman dan aman kepada seluruh nasabah yang berhubungan

dengan bank.

3 1bid, h. 3
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Menurut Lupiyoadi pemilihan lokasi sangat penting mengingat
apabila salah dalam menganalisis akan mengakibatkan meningakatnya
biaya yang akan dikeluarkan nantinya, lokasi yang tidak stategis akan
mengurangi minat nasabah untuk berhubungan dengan bank, di sini
ada beberapa indikator menurut Lupioyadi yang dapat menentukan
nasabah menantekuan pilihan nasabah :

1) Lokasi yang terlihat dari tepi jalan
2) Kemudahan transportasi
3) Kemudahan proses transaksi
4) Kebersihan lingkungan
d. Promosi (Promotion)

Promosi ialah aktivitas yang menyampaikan manfaat produk
dan membujuk pelanggan membelinya. Kegiatan promosi merupakan
komponen yang dipahami untuk memberitahukan dan mempengaruhi
pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat mengetaui tentang
produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Tanpa promosi
jangan diharapkan nasabah dapat mengenal bank. Oleh karena itu,
promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan
mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan promosi bank adalah

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha

¥ Lupiyoadi, Manjamen Pemasaran Jasa (Jakarta: Salemba Empat, 2001), h. 261
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menarik calon nasabah yang baru. Adapun kegiatanya adalah:
periklanan, personal selling, promosi penjualan dan publisitas.*

Menurut Nana, bauran promosi/komunikasi pemasaran ini
terdiri atas hal-hal berikut:

1. Periklanan (Advertising) merupakan presentasi produk yang
bertujuan memperkenalkan produk kepada konsumen.

2. Promosi penjualan (Sales Promotion) yaitu penawaran produk
secara intensif guna menekan pembelian dan penjualan.

3. Hubungan masyarakat (Public Relation), dalam hal ini
perusahaan harus mampu membangun hubungan baik dengan
masyarakat guna menciptakan citra yang baik agar konsumen
tetap mempercayai dan menyerahkan ketersediaan produk yang
mereka butuhkan kepada perusahaan tersebut.

4. Penjualan personal (Personal Selling), dalam hal ini pemilik
perusahaan ikut menawarkan langsung produk yang dijual
untuk membangun hubungan dengan pelanggan.*

e. Orang (People)
Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka people yang

berfungsi sebagai service provider sangat mempengaruhi kualitas jasa

!> Didin Fatihudin dan Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa (Strategi, Mengukur Kepuasan
dan Loyalitas Pelanggan), (Yogyakarta: Deepublish, 2019), h. 185

18 Maria Nurhayati, "Strategi Mix Marketing (Produk, Price, Place, Promotion, People,
Proccess, Physical Evidence) 7P di PD Rasa Galendo Kabupaten Ciamis)", Jurnal Media
Teknologi, Vol. 08 No. 02 (2022). 122
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yang diberikan. Hal ini dikarenakan setiap orang yang terlibat dalam
penyajian jasa dapat menjadi tanda-tanda tangible bagi konsumen.
Bagaimana orang berpakaian, penampilan personal mereka, serta sikap
dan perilaku mereka terhadap konsumen akan mempengaruhi persepsi
konsumen terhadap jasa yang ditawarkan. Sebagai upaya dalam
meningkatkan  kepuasan konsumen, maka perusahaan harus
menekankan pada karyawan untuk menyadari pentingnya pekerjaan
mereka. Selain itu, perusahaan juga dapat memperoleh orang-orang
yang bekualitas melalui seleksi karyawan dengan ketat, training,
motivasi, dan manajemen sumber daya manusia yang baik. Personil
layanan pelanggan yang sangat baik yang dapat memberikan dukungan
dengan harapan diketahui dengan jelas, seperti jam operasi dan waktu
respon rata-rata, adalah kunci untuk mempertahankan tingkat tinggi
kepuasan pelanggan. Pelayanan adalah setiap tindakan yang dapat
dijabarkan oleh suatu pihak lain dan pada dasarnya bersifat intengible
(tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilakan kepemilikan.
Pelayanan mempunyai pengaruh besar terhadap perusahan dalam
menarik para konsumennya."

Menurut Hurriyati, ada beberapa indikator yang harus
diperhatikan dalam menentukan people ialah sebagai berikut:*®

1) Keramahan

7 1bid, h. 190

'8 Ratih Hurriyati, Bauran dan Loyalitas konsumen, (Bandung: Alfabeta, 2010) hal.62
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2) Kerapian berpakaian

3) Ketepatan dan Kecepatan pelayanan

4) Penggunaan bahasa dalam komunikasi
f. Bukti fisik (Physical Evidence)

Bukti fisik merupakan cara untuk mempengaruhi konsumen
mengenai produk yang ditawarkan, kemudian berminat untuk
melakukan pembelian. Bukti fisik (Physical evidence) penampilan
fisik suatu perusahaan sangat berpengaruh sekali terhadap konsumen
untuk membeli atau menggunakan produk jasa yang ditawarkan.

Menurut Zeithalm dan Bitner, ada beberapa indikator yang
harus diperhatikan dalam menentukan physical evidence ialah sebagai
berikut:

a) Keamanan

b) Kenyamanan

c) Kerapian tata ruang

d) Tempat parkir yang nyaman®
g. Proses (Proccess)

Proses merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri
atas prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas dan hal-hal rutin,
dimana saja dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen. Untuk

perusahaan jasa kerjasama antara marketing dan operasional sangat

19 Zeithaml, Bitner. 2013, Service Marketing — Intergrating Customer Focus Across The
Firm, Sixth Edition, New York. McGrawhill
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penting dalam elemen proses ini terutama dalam melayani dalam
segala kebutuhan dan keinginan pelanggan secara cepat dan tepat.
Menurut Payne, ada beberapa indikator yang harus
diperhatikan dalam menentukan process ialah sebagai berikut:
1) Kemudahan transaksi
2) Ketelitian transaksi®
B. Minat Nasabah

1. Pengertian Minat Nasabah

Minat adalah keadaan emosi yang ditujukan kepada sesuatu. Dari
kedua pendapat di atas, maka dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud
dengan minat ialah suatu kondisi kejiwaan seseorang untuk dapat
menerima atau melakukan sesuatu objek atau kegiatan tertentu untuk
mencapai suatu tujuan.*

Nasabah disini adalah nasabah debitur, yaitu nasabah yang
memperoleh fasilitas pembiayaan berdasarkan prinsip syariah atau
dipersamakan berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah yang
bersangkutan. Nasabah adalah nasabah yang memperoleh fasilitas kredit
atau pembiayaan berdasarkan prinsip syariah atau yang dipersamakan

dengan itu berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah yang

20 Skripsi Desrinda Dwi Nurhayati, “Pengaruh Strategi 7P Marketing Mix Terhadap
Keputusan Nasabah Melakukan Pembiayaan Pada PT BPRS Puduarta Insani Tembung”, (Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam: UIN Sumatera), h.14-15

! Bob dan Anik Anwar, Pedoman Pelaksanaan Menuju Pra Seleksi Murni, (Bandung :
Ganesa Exact, 2008) ,h.15



24

bersangkutan nasabah yang menempatkan dananya dibank dalam bentuk
simpanan berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah yang bersangkutan.

Minat nasabah adalah sumber motivasi yang mendorong seseorang
untuk melakukan apa yang ingin dilakukan ketika bebas memilih, ketika
seseorang menilai bahwa sesuatu bisa bermanfaat, maka bisa menjadi
berminat, kemudian hal tersebut bisa mendatangkan kepuasan, ketika
kepuasan menurun maka minatnya juga bisa menurun. Sehingga minat
tidak bersifat permanen, tetapi minat bersifat sementara atau dapat
berubah-ubah. Jadi dapat disimpulkan bahwa minat nasabah adalah
motivasi nasabah untuk melakukan atau menilai suatu produk dalam bank
sehingga mendatangkan kepuasan.*

Menurut Komarudin Minat Nasabah adalah suatu rasa lebih suka
dan rasa keterkaitan pada suatu hal atau aktifitas tanpa ada yang menyuruh,
minat beli merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang dilakukan
oleh konsumen ada beberapa tahap dalam proses pengambilan keputusan
untuk membeli yang umumnya dilakukan oleh seseorang yaitu pengenalan
kebutuhan dan proses informasi konsumen.*

2. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Nasabah Melakukan
Pembiayaan Modal Usaha
Faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasalah melakukan pembiayaan

modal usaha yaitu sebagai berikut :

22 Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2008), h. 120
2 Komarudin, Kamus Perbankan, (Jakarta:Grafindo, 2004), h.94
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a. Faktor Pelayanan

Pegawai atau people yang memberikan pelayanan produk dan jasa
merupakan aspek pentik dalam menarik minat nasabah. Dalam
beberapa studi dinyatakan bahwa diferensiasi dalam pelayanan dapat
menjadi sumber keunggulan bersaing bagi Bank. Aspek sumber daya
manusia berperan penting dalam pelayanan Bank yang akan
berdampak pada kepuasan nasabah. Studi menunjukkan bahwa
interaksi personal yang dilakukan pegawai Bank dapat meninggalkan
kepuasan nasabah. Ini menunjukkan bahwa aspek pelayanan Bank
sangat penting dalam menentukan kualitas pelayanan yang akan
berdampak pada kepuasan nasabah.**

b. Faktor Lokasi

Selain itu, lokasi juga dapat mempengaruhi minat nasabah untuk
memilih produk pembiayaan yang ada dibank tersebut. Lokasi
merupakan tempat, penempatan atau lokasi suatu benda pada
permukaan bumi. Lokasi merupakan suatu tempat dimana orang-orang
bisa berkunjung. Lokasi dalam hubungannya dengan pemasaran
merupakan tempat yang unik dan khusus dimana lahan tersebut dapat
digunakan untuk berbelanja, tempat itu berupa daerah pertokoan atau
bank. Lokasi yang strategis dapat mempengaruhi seseorang dalam

menumbuhkan keinginan untuk melakukan pembelian karena

?* Suryani, Tatik, Manajemen Pemasaran Strategik Bank Era Global, (Jakarta:
Prenadamedia Group, 2017), h.40
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lokasinya yang strategis baik perusahaan manufaktur, bank dan yang
lainnya.”
c. Faktor Promosi

Promosi, layanan serta jasa yang ditawarkan suatu bank akan
dikenal dan diketahui oleh masyarakat, jika bank melakukan promosi.
Promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran yang dapat dilakukan
oleh bank dengan tujuan agar jasa dan produk yang ditawarkan kepada
masyarakat dapat diketahui dan kemudian mereka berminat terhadap
produk dan jasa yang ditawarkan. Dalam mempromosikan produk dan
jasa yang ditawarkan oleh bank bisa menggunakan berbagai macam
kombinasi bauran promosi seperti: hubungan masyarakat, iklan,
penjualan personal, dan promosi produk.

d. Faktor bagi hasil

Faktor bagi hasil juga berpengaruh terhadap minat nasabah, setiap
nasabah akan minatnya untuk melakukan pembelian pada suatu barang
dan jasa akan dipengaruhi oleh seberapa besar untung yang akan
mereka dapatkan setelah melakukan pembelian. Pada bank syariah
keuntungan yang akan konsumen dapatkan setelah melakukan
pembelian pada suatu produk adalah sesuai dengan cara bagi hasil.
Kedua pihak akan mendapatkan keuntungan sesuai dengan
kesepakatan yang telah dilakukan sejak awal. Bagi hasil ini adalah

bentuk kerja sama antara pihak yang memiliki modal dengan suatu

% Sibarani. C. G. S Dkk, Dasar-Dasar Kewirausahaan, (Jakarta: Yayasan Kita Menulis,
2019), h. 41.
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usaha yang dilakukan dami memberikan keuntungan pada sekelompok

masyarakat.

e. Faktor lainnya yaitu:*

1) Motivasi dari diri individu itu sendiri seperti contohnya motivasi
untuk minum. Jika seorang individu memiliki rasa keingintahuan
yang tinggi maka mereka akan terus berusaha untuk mencari tahu,
menemukan informasi, serta banyak membaca terkait hal tersebut.

2) Dorongan sosial, hal ini juga bisa mempengaruhi minat seorang
individu untuk berlaku suatu hal serta mintanya mengenai suatu
benda dan keadaan.

3) Faktor emosional, suatu minat seseorang juga dapat dipengaruhi
oleh kondisi emosional seseorang. Jika ia sedang berada dalam
siatuasi emosi yang bagus karena sukses dalam suatu hal maka
akan menyebabkan ia merasa senang dan dapat meningkatkan
minatnya pada suatu benda atau barang.

3. Upaya Bank Untuk Menarik Minat Nasabah.
Berikut upaya yang dilakukan bank untuk menarik minat nasabah
adalah sebagai berikut:
a. Melalui Strategi Promosi
Dalam hal ini, pihak bank perlu merumuskan dan menegaskan
suatu cara strategi promosi khusus, untuk mencari dan mengedukasi

minat calon nasabah usia dini. Tujuannya yaitu, agar anak-anak yang

% Aisyah. B. N, Minat Masyarakat Nagari Sungayang Menabung di Bank Syariah,
(Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam: 1AIN Batusangkar, 2018), h. 25-26
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menjadi calon nasabahnya mudah memahami dan cepat mengerti,
berbagai yang berkaitan dengan aktivitas pengelolaan keuangan melaui
jasa perbankan, dan profit/benefit yang akan mereka peroleh dari
produk-produk jasa tersebut.

Kegiatan promosi adalah suatu upaya untuk memperkenalkan
sebuah produk kepada nasabah. Tahapan pada proses promosi ini
merupakan sarana yang paling efektif dalam menjadi daya tarik untuk
menarik minat nasabah baru dan mempertahankan nasabah yang sudah
lama.

b. Melalui Stategi Pemasaran

Dalam upaya menarik minat nasabah bank dapat menggunakan
strategi pemasaran, yakni penjelasan strategi atau Kiat pemasaran,
misalkan dengan memberikan diskon, pemberian jangka waktu
pembayaran yang lebih lama kepada pembeli dibandingkan yang
diberikan pesaing, program pemberian hadiah, penambahan tenaga

pemasaran, dan sebagainya.”’

C. Pembiayaan Modal Usaha
1. Pengertian Modal Usaha
Menurut Antonio, adalah pembiayaan yang digunakan untuk
memenuhi kebutuhan peningkatan produksi baik dari sisi jumlah hasil
produksi (kuantiti) maupun dari sisi kualitas dan mutu produksi yang

kemudian ditujukan untuk keperluan peningkatan utility of place dari

27 LLaksmana, Yusak, Account Officer Bank Syariah, (Jakarta: PT Elex Media, 2009), h. 118
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suatu barang. Hal ini berarti penyaluran pembiayaan Modal Usaha
termasuk usaha dapat memberikan peluang kepada nasabah untuk
meningkatkan produksinya. %

Pembiayaan Modal Usaha atau Modal Kerja (PMK) merupakan
penyaluran pembiayaan yang diberikan bank syariah kepada nasabah
untuk membantu kebutuhan modal usaha yang dijalankan oleh nasabah
pembiayaan tersebut. Pada umumnya pembiayaan modal usaha
menggunakan akad musyarakah atau mudharabah, kecuali pembiayaan
untuk Modal Usaha yang berbasis pengadaan barang, asset atau tangible
asset, maka akad yang digunakan adalah akad murabahah (investasi).

Dalam rangka memfasilitasi perdagangan atau mencukupi
kebutuhan Modal Usaha bagi para nasabahnya, bank dapat menyediakan
fasilitas Modal Usaha untuk pembelian/impor dan penjualan/ekspor
barang dan mesin, akuisisi dan pemilikan (acquisition and holding) atas
stok barang-barang dan persediaan (stock and inventory), suku cadang dan
penggantian (spares and replacements), bahan baku dan barang setengah
jadi (raw material and semi-finished goods). Memberikan pembiayaan
bagi kegaiatan usaha perdagangan dapat meningkatkan Kinerja
perekonomian. Pembiayaan Modal Usaha dapat menggunakan tiga skim

pembiayaan pembiayaan yang dapat dipilih untuk dapat membiayai

28 Nashar dan Moh. Fausi, "PENGARUH PEMBIAYAAN MODAL USAHA TERHADAP
PENINGKATAN USAHA NASABAH DI KSPPS BMT NU JAWA TIMUR PADA MASYARAKAT
MADURA", Al-Mustashfa: Jurnal Penelitian Hukum Ekonomi Islam, Vol. 5, No. 1, Juni 2020. 4.
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kebutuhan Modal Usaha nasabah bank syariah, yaitu dengan murabahah,
musyarakah dan salam.”

Pembiayaan Modal Usaha syariah, yaitu pembiayaan jangka
pendek yang diberikan kepada perusahaan untuk membiayai kebutuhan
Modal Usaha usahanya berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Jangka waktu
pembiayaan Modal Usaha maksimum satu tahun dan dapat diperpanjang
sesuai dengan kebutuhan perusahaan serta dilakukan atas dasar hasil
analisis terhadap mitra usaha/debitur dan fasilitas pembiayaan secara
keseluruhan. Jenis kontrak pembiayaan Modal Usaha yang ditawarkan
dapat dipilih sesuai kebutuhan, bisa menggunakan skema jual beli
(murabahah) ataupun dengan skema kemitraan bagi hasil (mudharabah dan
musyarakah).

Dengan skema jual beli murabahah, bank syariah membiayai
pembelian barang-barang kebutuhan Modal Usaha yang diperlukan oleh
nasabah/mitra/debitur sebesar harga pokok ditambah dengan margin
keuntungan bank syariah yang disepakati. Tingkat keuntungan bank
syariah ditentukan di dean dan menjadi bagian harga atas barang yang
dijual. Sedangkan pada skema bagi hasil (mudharabah dan musyarakah),
transaksi dilandasi adanya keinginan para pihak (bank dan nasabah) untuk
bekerja sama dalam rangka meningkatkan nilai asset yang mereka miliki
dengan suatu perjanjian pembagian keuntungan investasi syariah. Menjadi

bagian harga atas barang yang dijual. Sedangkan pada skema bagi hasil

2 Muhammad Lathief Ilhamy Nasution, Manajemen Pembiayaan Bank Syariah (Medan:
Febi Uin-Su Press), 2018, h. 63
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(mudharabah dan musyarakah), transaksi dilandasi adanya keinginan para

pihak (bank dan nasabah) untuk bekerja sama dalam rangka meningkatkan

nilai asset yang mereka miliki dengan suatu perjanjian pembagian

keuntungan investasi syariah.*

2. Asas Pembiayaan Modal Usaha
a. Asas Kepercayaan
Dalam asas transaksi pembiayaan modal kerja seperti halnya

dengan pinjaman kredit pada bank konvensional adalah didasarkan
kepada asas kepercayaan. Dengan demikian asas transaksi pembiayaan
ini hanya bisa bila ada kesepakatan dan saling percaya natara debitur
dan kreditur.Oleh karena itu, bagi calon nasabah yang ingin
memperoleh modal dari bank maka dia harus terlebih dahulu
mengajukan surat permohonan kepada pihak bank, yang mana dalam
surat permohonan tersebut juga harus dicantumkan modal yang
diperlukan debitur.

b. Asas Selektifitas dan Hati — Hati

Sebagai kelanjutan dari asas diatas, sebelum memberikan

modal kepada mudharib atau mitra usaha, bank akan melakukan
analisis atas penilaian yang sangat selektif dan hati — hati terhadap
setiap permohonan modal yang telah diajukan debitur selaku mitra

usaha. Untuk melakukan penilaian itu, maka setiap personil bank

% Muhamad Nafik dan Rofiul Wahyudi, Manajemen Bank Islam, (Yogyakarta: Uad Press,
2018), h. 172-173
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dituntut kemampuannya yang sangat handal dan jeli dalam menangani
hal tersebut.

Untuk melakukan analisis terhadap calon debitur selaku mitra
usaha, maka pihak bank perlu menurunkan petugas bank yang handal
ke dalam permasalahan calon debitur/mitra usaha untuk memeriksa
keadaan keuangannya, kegiatan usaha yang akan dijalankan maupun
dari segi lainnya untuk menilai apakah perusahaan debitur telah
memenuhi prinsip — prinsip atau syarat —syarat yang telah ditetapkan
oleh pihak bank.

c. Asas saling menguntungkan®

Disamping asas —asas diatas yang telah ditetapkan oleh bank
Islam atas pembiayaan yang akan diberikan kepada nasabah, adalah
harus berakhir sama — sama mengutungkan, mempunyai kesamaan
dalam kesepakatan, saling mempercayai, dan haruslah jelas usaha yang
akan dijalankan oleh si usahawan.

d. Asas Husnuzzan dan Pengawasan

Asas lain yaitu Asas Husnuzzan (berprasangka baik) dan
pengawasan sedini mungkin. Adapun tujuan dan sasaran dari
pengawasan ini selama terjalin hubungan baik antara kedua belah
pihak adalah agar setiap kegiatan operasional bank syariah Indonesia
berada di jalur yang sesuai dengan konsep syariat islam serta ketentuan

perbankan lainnya dan sesuai dengan prinsip manajemen propesional

31 Andry Herdiansyah, Pengaruh Pembiayaan Modal Kerja Terhadap Pendapatan Usaha
Nasabah, (Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta),
h.18-20
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serta pedoman yang digariskan dewan komisaris, Dewan pengawas
syariah dan Direksi. Sehingga semua tujuan yang digariskan tersebut
dicapai dengan cara efisien, efektif dan cepat.
Hubungan Strategi Pemasaran Dan Modal Usaha Terhadap
Keberhasilan Usaha

Keberhasilan perusahaan dalam menerapkan strategi pemasaran
adalah mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan. Semakin
banyak pelanggan yang menerima produk atau jasa yang dikeluarkan,
Maka semakin puas, dan ini berarti strategi yang dijalankan sudah
cukup berhasil. Strategi pemasaran merupakan salah satu kegiatan
yang dilakukan oleh pelaku wusaha untuk mempertahankan
kelangsungan hidupnya serta mendapatkan keuntungan, Keberhasilan
usaha akan tercapai apabila strategi pemasarannya baik serta mampu
memberikan kepuasan kepada pelanggan, Sebaliknya apabila tidak
mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan maka suatu usaha
belum dikatakan berhasil karena keberhasilan suatu usaha bukan
ditentukan oleh produsennya saja melainkan oleh pelanggannya.
Pengusaha kecil harus memiliki kepribadian khusus penuh pendirian,
realistis, penuh harapan, dan berkomitmen.

Modal yang cukup, bisa diperoleh apabila usaha mampu
mengembangkan hubungan baik dengan lembaga-lembaga keuangan
karena hubungan baik dapat menambah kepercayaan diri para

penyandang dana. Penggunaan dana tersebut harus efektif agar
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memperoleh kepercayaan yang terus-menerus. Modal merupakan
faktor pendukung dalam kegiatan usaha serta kebutuhan utama dalam
suatu usaha. Karena modal relatif kecil maka keuntungan hasil
usahanya relatif kecil dan modal bertambah maka keuntungan hasil
usahapun bertambah. Ini berarti bahwa modal juga mempunyai

pengaruh terhadap keberhasilan usaha.*

%2 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2002),
h. 101
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METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini menggunakan jenis penelitian field research
(penelitian lapangan). Penelitian lapangan (field research) adalah bentuk
penelitian yang bertujuan mengungkapkan makna yang diberikan oleh
anggota masyarakat pada perilakunya dan kenyataan sekitar. Metode field
research digunakan ketika metode survei atau pun eksperimen dirasakan
tidak praktis, atau ketika lapangan penelitian masih terbentang demikian
luasnya.! Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan di BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo sebagai lokasi atau tempat peneliti melakukan
pengamatan.
2. Sifat Penelitian
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan
menggunakan pendekatan deskriptif. Penelitian kualitatif adalah
pengumpulan data pada suatu latar alamiah dengan maksud menafsirkan
fenomena yang terjadi dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci,
pengambilan sampel sumber data dilakukan secara purposive dan
snowbaal, teknik pengumpulan dengan trianggulasi (gabungan), analisa

data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif lebih

! Bagus Eko Dono, Strategi Kepala Sekolah Dalam Meningkatkan Prestasi Siswa
(Bondowoso: Guepedia, 2021), h.22
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menekankan makna dari pada generalisasi.®Penelitian dengan metode
deskriptif adalah suatu metode dalam penelitian status sekelompok
manusia, suatu objek, suatu set kondisi, suatu sistem pemikiran ataupun
suatu kelas peristiwa pada masa sekarang.® Penelitian ini berdasarkan pada
objek penelitian melalui wawancara yang dilakukan kepada pihak BPRS
Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo.
3. Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan di BPRS Aman Syariah Kantor
Purbolinggo yang berlokasi di JI. Bungur Raya, Tj. Kesuma, Kec.
Purbolinggo, Kabupaten Lampung Timur. Dengan tujuan mengetahui
langsung strategi pemasaran untuk menarik minat nasabah pada

pembiayaan Modal Usaha oleh BPRS Aman Syariah Kantor Purbolinggo.

B. Sumber Data

Ada 2 sumber data yang akan digunakan dalam penelitian ini, yaitu

sumber data primer dan sumber data sekunder.

1. Sumber Data Primer

Sumber Data primer adalah data pokok yang diperlukan dalam
penelitian, yang didapatkan dari sumbernya langsung ataupun dari lokasi
penelitia, atau keseluruhan data dari hasil penelitian yang diperoleh
dilapangan. Data primer tidak diperoleh dari pihak kedua dan seterusnya.

Pada penelitian ini data primer didapatkan dilapangan melalui wawancara

2 Albi Anggito dan Johan Setiawan, Metodologi Penelitian Kualitatif (Jawa Barat, Cv
Jejak, 2018), Cet. Ke-1, h.8.

% Ajat Rukajat, Pendekatan Penelitian Kualitatif Quantitative Research Approach,
(Yogyakarta, Cv Budi Utama, 2018), Cet. Ke-1, h. 1.
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peneliti bersama Kepala Kas BPRS Aman Syariah Kantor Purbolinggo
yakni Bapak Misbakhul Munir, Ibu Desta Riana Safitri selaku Staff
Marketing, dan Nasabah. Pemilihan informan dalam penelitian ini di ambil
berdasarkan teknik sampling accidental®, yaitu siapa saja yang secara
kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sample, bila
dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai narasumber.
2. Sumber Data Sekunder

Sumber Data sekunder adalah data atau sejumlah keterangannya
yang diperoleh secara tidak langsung atau melalui perantara. > Pada
umumnya, data sekunder diperoleh dari riset perpustakaan yaitu dengan
mengumpulkan, membaca dan memahami teori-teori dari buku artikel,
jurnal, masalah, atau data dari teori internettt yang berkaitan dengan

penelitian ini.

C. Teknik Pengumpulan Data
1. Wawancara
Wawancara ialah suatu langkah pengambilan data yang dilakukan
dengan cara komunikasi secara lisan dalam bentuk terstruktur, semi

struktur dan tak terstruktur.®

* Skripsi, Rospita Rahayu, "Peranan Pembiayaan BSI KUR Mikro dalam Meningkatkan
Pendapatan Nasabah", (Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam: Institut Agama Islam Negeri (IAIN)
Bengkulu), h. 15

> Saifuddin Anwar, Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar Press, 1998), h. 91

® Nursapia Harahap, Penelitian Kualitatif, (Wal ashri publishing: Sumatera Utara, 2020), h.
78
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Kegiatan wawancara bisa dilakukan secara individual ataupun

kelompok. Langkah-langkah yang perlu dilakukan untuk melakukan

wawancara, ialah :

a.

b.

Menentukan tema interview

Menyusun butir-butir pertanyaan

Jangan membiarkan partisipan memberikan jawaban secara panjang
lebar yang melampaui batas informasi ataupun topik pembahasan yang
dipermasalahkan.

Tidak menginterupsi jawaban

Melaksanakan wawancara dengan menggunakan alat rekam,
membangun suasana Yyang rileks, menghindari pembicaraan dari
suasana emosional, sehingga mempengaruhi informasi yang

seharusnya disampaikan.

2. Dokumentasi

Yaitu dengan melihat dan menganalisis dari dokumen-dokumen

atau arsip-arsip dari pihak Bank Aman Syariah Kantor Purbolinggo yang

berhubungan dengan penelitian.’

D. Metode Pengecekan Keabsahan Data

Uji keabsahan sangat diperlukan dalam penelitian kualitatif demi

keaslian dan keandalan serta tingkat kepercayaan data yang telah terkumpul

ada beberapa tehnik yang digunakan dalam penelitian ini, diantaranya :

" Mardalis, Metode Penelitian Suatu Pendekatan Proposal, (Jakarta: PT. Bumi Aksara,

1993), h. 39.
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1. Perpanjang Keikutsertaan
Perpanjang keikutsertaan dalam artian memperpanjang waktu di
lapangan sehingga kejenuhan pengumpilan data tercapai. Jika hal ini
dilakukan maka membatasi membatasi gangguan dari dampak peneliti
pada konteks, membatasi kekeliruan peneliti, dan mengkonpensasikan
pengaruh dari kejadian atau peristiwa yang memiliki pengaruh sesaat.
Perpanjangan waktu di lapangan akan memungkinkan penungkatan derajat
kepercayaan data yang dikumpul.®
2. Ketekunan Pengamatan
Ketekunan dalam pengamatan berarti menemukan ciri-ciri dan
unsur- unsur dalam situasi yang sangat relevan dengan persoalan atau isu
yang sedang dicari dan kemudian memusatkan diri terhadap hal-hal
tersebut secara rinci berkesinambungan terhadap faktor-faktor yang
menonjol. Hal ini diharapkan dapat mengurangi distorsi data yang timbul
akibat peneliti terburu-buru dalam menilai suatu persoalaan, ataupun
kesalahan responden yang vtidak benar dalam memberikan informasi.
3. Triangulasi
Triangulasi merupakan teknik pemerikasaan keabsahan data yang
memanfaatkan sesuatu diluar data pokok. Untuk keperluan pengecekan
atau sebagai pembanding terhadap data itu, terdapat empat macam teknik

pemerikasaan menggunakan sumber, metode, penyidik, dan teori.

8 Sugiyono, Metode Penelitian Pendekatan Kualitatif, Kuantitatif dan R&D, (Bandung:
Alfabeta, 2012), HIm. 219



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Profil BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
1. Sejarah Berdirinya BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo®

PT BPRS Aman Syariah merupakan badan usaha yang berbentuk
Perseroan Terbatas (PT) dan BPRS merupakan singakatan dari Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah sedangkan Aman Syariah merupakan nama
dari badan usaha tersebut. PT BPRS Aman Syariah merupakan badan
usaha dalam bidang perbankan syariah yaitu mengenai pembiayaan dan
simpanan pola syariah. BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
merupakan kantor kas (kantor pembantu) dari BPRS Aman Syariah
Lampung Timur. BPRS Aman Syariah Lampung Timur didirikan
berdasarkan Rapat Calon Pemegang Saham pada tanggal 17 Maret 2012
oleh 17 orang calon pemegang saham PT BPRS Aman Syariah Lampung
Timur. Mendapatkan badan hukum PT berdasarkan Akta Pendirian PT
BPRS Aman Syariah Lampung Timur No. 15 tanggal 11 Pebruari 2014
oleh Notaris Abadi Riyantini, Sarjana Hukum dan pengesahan Badan
Hukum PT dari Kementerian Hukum dan Hak Asasi Manusia
(Menkumham) Nomor : AHU-10.01982.PENDIRIAN-PT.2014 tanggal 13
Pebruari 2014 serta Surat Otoritas Jasa Keuangan Nomor : S-2/PB.1/2014
tentang Pemberian Izin Prinsip Pendirian PT BPRS Aman Syariah pada

tanggal 28 Januari 2014 dan Mulai beroperasi pada tanggal 30 Desember

! Dokumentasi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo, JI. Bungur Raya Tanjung
Inten, Kec.Purbolinggo, Kab.Lampung Timur.
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2014 berdasarkan Surat Otoritas Jasa Keuangan Nomor : S-
237/PB.131/2014 tentang Pemberian Izin Usaha pada tanggal 30
Desember 2014. Dan BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
sendiri mulai beroperasi pada tanggal 14 April 2019 yang beralamatkan di
Jalan Bungur Raya, Tj. Kesuma, Kec. Purbolinggo, Kabupaten Lampung
Timur.
2. Visi dan Misi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo?
a. Visi
Menjadi BPR Syariah terbesar di Lampung yang tumbuh dan
berkembang secara sehat dan kuat.
b. Misi
1) Meningkatkan perluasan jaringan dengan pembukaan kantor
cabang di wilayah Lampung yang strategis.
2) Meningkatkan pelayanan secara profesional, Syariah dan Amanah
yang memiliki nilai tambah.
3) Meningkatkan sumber daya manusia yang mampu bersaing sesuai
dengan perkembangan teknologi informasi yang berbasis syariah.
4) Meningkatkan pengelolaan dengan menerapkan Good Corporate
Governence (GCG) di seluruh kantor yang ada.
5) Meningkatkan fungsi dan peran bank kepada masyarakat secara

luas.

2 Dokumentasi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo, JI. Bungur Raya Tanjung
Inten, Kec.Purbolinggo, Kab.Lampung Timur.
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6) Meningkatkan penerapan bisnis dan operasional dengan
menerapkan prinsip prudent.

7) Peningkatan permodalan yang seimbang sejalannya pertumbuhan
asset dan pendapatannya.

Berdasarkan paparan di atas dapat disimpulkan bahwa tujuan
pendirian BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo yaitu untuk
meningkatkan kesejahteraan ekonomi masyarakat tingkat bawah hingga
atas di wilayah Lampung dan sekitarnya. Dengan cara membuka lowongan
pekerjaan bagi masyarakat, memberikan pelayanan perbankan berdasarkan
prinsip syariah guna untuk menghindari masyarakat dari rentenir.

3. Struktur Organisasi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo

Kepala Kas

Misbakhul Munir, S.E

Account Officer Funding dan Lending
1. Irwan Arisandi, S.E <€ > 1. Desta Riana Safitri, S.E
2. Satrio Pamungkas, Amd 2. Eka Nurhayati, S.E
Teller

Pratiwi Cita Cahya, S.E

\ 4
Security

Slamet Riyadi

Sumber: BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo (Senin, 20 Maret 2023)
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4. Produk-Produk BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo®
Aspek ini merupakan jenis-jenis produk yang akan diperkenalkan
kepada masyarakat pengguna jasa pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo.
a. Produk Pendanaan
Produk ini menyangkut berbagai pelayanan untuk menarik dana
masyarakat yang meliputi :
1) Tabungan Khusus Wadiah (TAKWA)

Tabungan ini pada hakekatnya merupakan dana masyarakat,
tabungan dengan sistem wadiah ini dapat menampung berbagai
aspek kepentingan Baitul Maal dan yang bersifat amanah lainnya,
seperti :

a) Zakat

b) Infaq

c¢) Shadagah

d) SPP

e) Uang Infaq Bangunan

f) Amanah lainnya

2) Tabungan Mudharobah (TAMBAH)
Tabungan Mudharabah merupakan produk yang ditawarkan

kepada masyarakat dengan sistem bagi hasil sesuai dengan nisbah

¥ Dokumentasi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo, JI. Bungur Raya Tanjung
Inten, Kec.Purbolinggo, Kab.Lampung Timur.
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yang telah disepakati oleh bank dan nasabah. Tabungan mudharabah
pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo dibagi menjadi
beberapa variasi produk simpaanan, yaitu:

a) Tabungan Haji Mabrur (TAJIMABRUR)

b) Tabungan Qurban Aman Syariah (TAQURBANAS)

¢) Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS)

d) Tabungan Masa Tua (TAMATU)

e) Tabungan Anak Sejahtera (TABANAS)

f) Tabungan Makbullah Umroh (TAMU)

g) Tabungan Wisata (TAWA)

h) Tabungan Keluarga Samara (TAKASMARA)

i) Tabungan Idul Fitri (TIFI)

3) Deposito Mudharabah
Deposito berjangkan ini diperuntukkan bagi penyimpanan
perorangan, perusahaan badan amal, organisasi sosial, koperasi dan
segala lapisan masyarakat. Deposito berjangkan ini diperuntukkan
bagi penyimpanan perorangan, perusahaan badan amal, organisasi

sosial, koperasi dan segala lapisan masyarakat.

b. Produk Pembiayaan
1) Pembiayaan dengan transaksi jual beli berdasarkan prinsip :
a) Murabahah

b) Istishna
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c) Salam
d) ljarah
e) Multi Jasa

f) Jual beli lainnya

2) Pembiayaan bagi hasil berdasarkan prinsip :
a) Mudharabah

b) Musyarakah

3) Pembiayaan lainnya berdasarkan prinsip :
a) Rahn
b) Qardh
¢) Qardhul Hasan
d) Melakukan kegiatan lain yang lazim dilakukan BPRS Aman

Syariah Kantor Kas Purbolinggo sepanjang disetujui oleh Dewan

Pengawas Syariah.

Khusus untuk kelompok-kelompok pemberian pembiayaan
kepada pengusaha kecil dan atau masyarakat pedesaan, dipasarkan
melalui beberapa produk di antaranya :

c. Pembiayaan Bagi Hasil (Mudharabah, Musyarakah)

Pembiayaan untuk pengusaha kecil di pedesaan, tujuan

pembiyaan adalah untuk membiayai seluruh usaha yang akan dibiayai

(perdagangan/jasa) dan mudharib setuju membagi keuntungan dengan
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proporsi bagi hasil yang disetujui bersama. Jenis pembiayaan untuk
kebutuhan, pembiayaan modal kerja, dan pembiyaan modal usaha.
. Pembiayaan Pemilikan Barang/Jual Beli (Murabahah)

Dalam pembiayaan jenis ini BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo membeli barang yang dibutuhkan nasabah dan kemudian
menjualnya dengan harga pokok pembelian ditambah keuntungan harga
(harga jual) kepada nasabah tersebut sesuai dengan kesepakatan kedua
belah pihak.

Tujuan Pembiayaan ini dimaksudkan untuk pembiyaan pemilikan
barang misalnya : pemilikan rumah, kendaraan bermotor, inventaris,
benda ekonomi lainnya baik baru maupun refinancing. Kadar/tingkat
keuntungan/profit marjin untuk BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo dapat dikategorikan untuk setiap jenis barang. Dan besaran
angsuran disesuaikan dengan kemampuan nasabah.

. Pembiayaan Multijasa

Dalam pembiayaan jenis ini BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo sebagai penyedia dana untuk kebutuhan nasabah dalam
hal yang bersifat multiguna seperti biaya pendidikan, biaya pengobatan,
biaya pesta pernikahan/sunatan dan lain-lain dimana bank meminta

ujroh/fee terhadap dana yang diberikan oleh bank.
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B. Analisis Strategi Pemasaran Pada Pembiayaan Modal Usaha Yang
Dilakukan BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
Pentingnya strategi pemasaran (marketing) bagi perbankan dalam
Pembiayaan Modal Usaha mengingat saat ini persaingan antar lembaga-
lembaga keuangan semakin ketat untuk menarik minat masyarakat agar
menggunakan produk Pembiayaan Modal Usaha, menyebabkan bank
berlomba-lomba merencanakan strategi marketing yang efektif dan efisien,
begitupun dengan BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo yang tidak
mau kalah bersaing dengan bank-bank konvensional maupun syariah lainnya.
Berdasarkan data yang diperoleh dilapangan, BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo dalam memasarkan produk Pembiayaan Modal
Usaha menggunakan strategi pemasaran (mix marketing) 7P yaitu:
1. Product (produk)

Menurut Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala Kas BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo mengatakan Pembiayaan Modal Usaha
merupakan Pembiayaan penyedia modal dengan nasabah yang
memerlukan modal untuk keperluan usaha.

Produk Pembiayaan Modal Usaha bersifat fleksibel artinya dimana
nasabah bisa melakukan pembiayaan dengan akad apasaja dengan berbagai
kebutuhan yang diinginkan oleh nasabah. Dalam teori ada beberapa
indikator yang harus diperhatikan dalam menentukan produk ialah variasi

produk, kualitas produk, dan tampilan produk.
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Variasi produk pembiayaan pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo yaitu pembiayaan kpp pegawai, pembiayaan modal usaha,
pembiayaan investasi dan pembiayaan konsumtif. Dari keempat
pembiayaan tersebut pembiayaan modal usaha menjadi pembiayaan yang
paling diminati, pembiayaan modal usaha menjadi unggul karena kualitas
produk tersebut yang mempunyai daya tarik tersendiri yang tersaji pada
komponen 7P.*

Berdasarkan hal tersebut dalam pemasaran pembiayaan modal usaha
di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo mempunyai daya tarik
yang mana produk pembiayaan modal usaha dalam melakukan
pembiayaan menggunakan akad apa saja sesuai kebutuhan dari pihak
nasabah itu sendiri.

Menurut Ibu Desta Riana Safitri selaku Marketing BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo, Pembiayaan Modal Usaha ini merupakan
produk yang menggunakan agunan/ jaminan dalam pembiayaannya.
Dengan menggunakan agunan para nasabah yang akan melakukan
pembiayaan harus menyiapkan agunan yang diserahkan pada pihak Bank.
Produk pembiayaan Modal Usaha ditawarkan ada dua pilihan jangka
waktu minimal 6 bulan sampai maksimal 36 bulan. Dengan jangka waktu

yang lama maka bank meminta jaminan atau agunan, dan akan dijual

* Wawancara dengan Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala Kas BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023
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apabila nasabah tidak membayar angsuran sesuai dengan perjanjian yang
telah ditentukan antara bank dengan nasabah.’

Berdasarkan hal tersebut dalam pemasarannya produk pembiayaan
Modal Usaha belum sepenuhnya tercapai dengan baik sehingga harus
adanya peningkatan dalam pemasaran pembiayaan modal usaha. Dapat
diketahui bahwa produk pembiayaan modal usaha yang ada pada BPRS
Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo memiliki daya tarik yaitu bersifat
fleksibel yang dimana nasabah dapat melakukan pembiayaan dengan apa
saja sesuai dengan kebutuhan nasabah akan tetapi pembiayaan modal
usaha menggunakan jaminan atau agunan yang diserahkan nasabah kepada
pihak bank, sehingga dengan adanya agunan akan mempengaruhi minat
nasabah untuk menggunakan pembiayaan modal usaha. Pada dasarnya
agunan yang disepakati antara bank dan nasabah BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo dapat berupa seperti BPKB, sertifikat dan lain-
lain yang memiliki harga jual. Hal Tersebut sebagai jaminan apabila
nasabah tidak bisa membayar (menunggak) dalam artian barang yang
digunakan sebagai jaminan bisa dijual yang digunakan sebagai pengganti
pembiayaan.

2. Price (Penetapan Harga)
Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing

mix. Harga berkaitan dengan tingkat margin yang ditentukan oleh BPRS

® Wawancara dengan Ibu Desta Riana Safitri selaku Staf Marketing BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023
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Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo. Semakin kecil resiko maka
margin semakin murah begitu sebaliknya.

Menurut Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala Kas BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo mengatakan strategi pemasaran harga
yang dilakukan oleh BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo yaitu:®

a. “Pembiayaan modal usaha semakin kecil resiko maka margin semakin
murah. Untuk margin bisa ditawar, untuk nasabah lama maupun
nasabah baru. Margin bisa ditawar sesuai kesepakatan antara nasabah
dengan BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo. Adapun kendala
yang dihadapi oleh BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo,
bahwa tidak semua nasabah paham akan hal itu, untuk menghindari
adanya ketidakadilan maka dilakukan simulasi tawar menawar”.

b. “Khusus Pembiayaan Modal Usaha tidak dikenakan biaya administrasi,
tidak ada biaya administrasi seperti pembiayaan lainnya. Nasabah
cukup membayar Biaya Real Cost (Biaya yang timbul untuk keperluan
pembiayaan)

c. "Apabila pelunasan dilakukan diawal jatuh tempo, maka nasabah
mendapat potongan harga atas pembayaran angsuran, tetapi hal tersebut
tidak boleh dijanjikan di awal ketika akad dan potongan tersebut
berjalan melalui Negosiasi antara Nasabah dengan BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo”.

d. "Porsi bagi hasil yang diterapkan oleh BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo dengan skema 40 : 60, dan dengan minimal meminjam
dana Rp 5.000.000 dan maksimal Rp 200.000.000 (sesuai dengan
kemampuan nasabah), jumlah peminjam modal usaha yang paling
diminati yaitu kisaran Rp 20.000.000 - Rp 30.000.000 (180 nasabah).

Dengan demikian dapat digaris bawahi di BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo dilihat dari segi porsi bagi hasil yaitu margin
dapat ditawar sesuai dengan kesepakatan kedua belah pihak, porsi bagi
hasil dengan skema 40 : 60 dan dari total keseluruhan nasabah pembiayaan
modal usaha sebanyak 240 nasabah, ada 180 nasabah yang meminjam

modal usaha dengan meminjam kisaran Rp 20.000.000 - Rp 30.000.000.

® Wawancara dengan Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala Kas BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023
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Dilihat dari segi biaya administrasi yaitu tidak ada biaya administrasi
seperti pembiayaan lainnya melainkan hanya membayar biaya real cost
dan pihak BPRS memberikan potongan harga kepada nasabah melalui
negosiasi yang melakukan pembiayaan modal usaha, tetapi hal tersebut
tidak boleh dijanjikan diawal ketika akad. Potongan harga diberikan
kepada nasabah ketika nasabah tersebut datang untuk melunasi
pembiayaannya sebelum jatuh tempo.

. Place ( Pemilihan Saluran Distribusi)

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo merupakan salah satu
kantor kas dari BPRS Sekampung yang beralamatkan di Jalan Bungur
Raya, Tj. Kesuma, Kec. Purbolinggo, Kabupaten Lampung Timur. Target
pasar BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo adalah seluruh lapisan
masyarakat mulai dari pedagang, pengusaha, anak-anak sekolah, karyawan
kantor dan seluruh elemen masyarakat lainnya, sehingga dibutuhkan
strategi tempat yang berada diseluruh elemen masyarakat tersebut.

Oleh karena itu, BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
memilih lokasi di Jalan Bungur Raya, Tj. Kesuma, Kec. Purbolinggo,
Kabupaten Lampung Timur yang merupakan lokasi strategis mudah
dijangkau oleh masyarakat baik melalui kendaraan umum maupun
kendaraan pribadi. Lokasi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo

dapat dilalui oleh angkutan kota dan selain berada di pasar purbolinggo
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juga dekat dengan fasilitas umum lainnya seperti pusat perbelanjaan,
sekolah-sekolah, cafe dan warung makan.’

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo dalam memilih lokasi
sangat strategis dan ditambah lagi dengan melakukan strategi pemasaran
menggunakan sistem jemput bola yang dimana nasabah tidak perlu jauh-
jauh datang ke kantor kas purbolinggo melainkan menunggu pihak BPRS
Aman Syariah Kantor di rumah dalam melakukan pembiayaan.

Hal ini menambah daya tarik minat nasabah untuk melakukan
pembiayaan karena selain memiliki banyak keunggulan yaitu: lokasinya
yang berada di lingkungan pasar Purbolinggo, lokasi yang dapat dilihat
dengan jelas, lingkungan yang baik untuk mengembangkan bisnis usaha,
sarana yang mudah dijangkau oleh sarana transportasi umum karena dekat
dengan fasilitas umum sehingga masyarakat dapat mengetahui
menjangkau dengan mudah keberadaan dan adanya sistem jemput bola
yang memudahkan nasabah dalam melakukan pembiayaan.

4. Promotion (Promosi)

Salah satu tujuan promosi bank adalah menginformasikan segala
jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang
baru dan mempertahankan nasabah lama. Devisi marketing BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo dalam pembiayaan modal usaha

menggunakan beberapa strategi promosi meliputi pengiklanan, penjualan

" Wawancara dengan Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala BPRS Aman Syariah Kantor
Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023
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pribadi (personal selling), hubungan masyarakat dan publisitas, serta
promosi penjualan.?
a. Pengiklanan (Advertising)
Iklan adalah salah satu sarana promosi yang dilakukan BPRS
Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo dalam rangka memperkenalkan
produk-produk BPRS Aman Syariah sehingga masyarakat luas dapat
terpengaruh dan tertarik menjadi nasabah BPRS Aman Syariah Kantor
Kas Purbolinggo terutama pada pembiayaan modal usaha. Dalam hal
pengiklanan BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
memanfaatkan media elektronik dan media cetak.
1) Media elektronik
Dengan menggunakan media elektronik lebih efektif dan
efisien karena pada zaman modern seperti sekarang ini masyarakat
mayoritas mempunyai smartphone sehingga mudah mengakses
internet kapan saja dan dimana saja, maka dari itu BPRS Aman juga
memanfaatkan hal ini, dengan cara memasarkan produk-produk yang
ada di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo lewat internet,
sehingga masyarakat bisa mengenal dan mengetahui produk-produk
funding maupun lending dari BPRS Aman Syariah Kantor Kas

Purbolinggo.’

¥ Wawancara dengan Ibu Desta Riana Safitri selaku Staf Marketing BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023.

% Wawancara dengan Ibu Desta Riana Safitri selaku Staf Marketing BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023.
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Berikut ini media yang di manfaatkan oleh BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo :
A. Website : www.bankamansyariah.co.id
B. Fb : BPRS Aman Syariah
C. Instagram : @bankamansyariah
D. Youtube :Bank Aman Syariah

2) Media cetak

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo memanfaatkan
media cetak dengan melakukan pemasangan iklan melalui brosur.
Dalam hal brosur BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
menyebarkannya dengan cara open table yaitu pembagian brosur
kepada masyarakat ditempat ramai seperti di perkumpulan
komunitas, pameran, bazar atau pengajian-pengajian dan masih
banyak lagi.

b. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Personal selling atau penjualan pribadi merupakan komunikasi
persuasif seseorang secara individual kepada seseorang atau lebih calon
pembeli dengan maksud menimbulkan permintaan (penjualan).

Strategi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo khususnya
personal selling meliputi:*°
1) Melakukan pemasaran dari mulut kemulut

2) Sistem jemput bola

0 Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala Kas BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023



55

Sistem jemput bola dilakukan untuk meningkatkan loyalitas
nasabah dan mempermudah nasabah jika tidak ada kendaraan pada
saat itu atau mendatangi mereka yang sudah menjadi nasabah untuk
menawarkan kembali produk Pembiayaan Modal Usaha serta
mendekatkan diri langsung ke nasabah.

3) Melakukan pendekatan lebih personal dan persuasif

Dalam mempromosikan produk Pembiayaan Modal Usaha
BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo tidak hanya
berhubungan kepada nasabah saja, tetapi berhubungan dengan
masyarakat luas ataupun calon nasabah dengan melakukan
pendekatan yang lebih personal dan persuasif agar masyarakat dan
calon nasabah bergabung menjadi nasabah setia pada produk
Pembiayaan Modal Usaha ini.

c. Hubungan Masyarakat Dan Publisitas (Public Relation)
Hubungan masyarakat dan publisitas adalah suatu program yang
di desain untuk mempromosikan atau melindungi imej perusahaan atau
produk perusahaan. Pubilisitas merupakan kegiatan untuk memancing
nasabah melalui kegiatan seperti kerjasama dengan instansi-instansi
seperti sekolah-sekolah, universitas, perusahaan dan lain-lain. Kegiatan

publisitas dapat meningkatkan pamor bank dimata para nasabahnya.
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BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo melakukan kegitan
hubungan masyarakat dan publisitas melalui beberapa cara yaitu:*

1. Mengikuti kegiatan amal dan kegiatan sosial di sekitar lingkungan
BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo supaya
meningkatkan keakraban dan hubungan silahturahmi yang erat
seperti pengajian.

2. lkut serta membuka stand bazar dikegiatan atau acara-acara tertentu
dan juga membagikan hadiah-hadiah diacara-acara tersebut.

3. Menjalin  hubungan kerjasama dengan pegawai sekolah di
Purbolinggo tertentu guna meningkatkan Pembiayaan Modal Usaha.

Dari banyaknya strategi promosi yang diterapkan di BPRS Aman

Syariah Kantor Kas Purbolinggo terdapat beberapa strategi yang

dianggap efektif, diantaranya strategi promosi hubungan masyarakat

dan publisitas dinilai efektif karena dapat meningkatkan citra positif

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo. Kemudian strategi

personal selling yaitu sistem jemput bola hal ini dilakukan untuk

memudahkan nasabah, karena tidak memungkinkan untuk nasabah yang
tempatnya jauh dari lokasi BPRS Aman Syariah Kantor Kas

Purbolinggo untuk datang ke kantor karena kendaraan dan kesibukan

yang menjadi alasan tidak memungkinkan untuk datang sendiri ke

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo.*

1 Wawancara dengan Ibu Desta Riana Safitri selaku Staf Marketing BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023

12 Wawancara dengan Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala Kas BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 04 Mei 2023
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Keunggulan strategi promosi yang dimiliki BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo dari bank syariah lainnya yaitu adanya strategi
khusus yang diterapkan dengan melakukan pendekatan secara lebih
personal dan persuasif seperti menjaga hubungan tali silahturahmi
dimana calon nasabah diberlakukan seperti keluarga bukan sekedar
mitra bisnis, sistem jemput bola serta adanya sistem grebek pasar yang
dilakukan di momentum tertentu sehingga calon nasabah lebih akrab
dan terbiasa dengan kehadiran BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo.

Dari pemaparan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa BPRS
Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo memiliki strategi promosi yang
menarik yang diterapkan seperti melakukan pendekatan secara lebih
personal dan persuasif , sistem jemput bola serta adanya sistem grebek
pasar. Strategi tersebut dinilai efektif dan mampu menunjang
peningkatan Pembiayaan Modal Usaha tetapi dalam strategi promosi
melalui media elektronik dinilai kurang karena penggunaan website,
Instagram, Facebook masih bergabung menjadi satu dengan BPRS

Aman Syariah Pusat.

5. People (Orang)

People yaitu semua orang yang terlibat aktif dalam pelayanan dan
memengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi nasabah, dan nasabah lain
yang ada dalam lingkungan pelayanan. People meliputi kegiatan untuk

karyawan ada beberapa indikator yang harus diperhatikan dalam
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menentukan people yaitu keramahan, kerapian berpakaian ketepatan dan

kecepatan pelayanan dalam melayani nasabah.

Menurut Ibu Desta Riana Safitri selaku Staf Marketing, sebagai berikut:
“Bagi karyawan yang terlibat dalam pemasaran memang diharuskan
memiliki keterampilan dan pengetahuan untuk mempengaruhi dan
merayu nasabah agar memilih dan menggunakan produk pembiayaan
tersebut. Tidak ada persyaratan khusus untuk menjadi karyawan
yang terlibat Marketing yang terpenting memiliki karakter atau
kepribadian yang baik.”"?

Kelebihan yang dimiliki BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo dalam hal Sumber Daya Manusia (people) dari bank lainnya
adalah kecerdasan dan karakter yang dimiliki oleh karyawannya sangat
baik, memiliki sifat yang ramah, sopan santun dan sabar dalam
menghadapi calon nasabah, bahkan banyak nasabah mempercayakan
pembiayaan modal usaha karena hal tersebut.

Dari pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa karyawan yang
terlibat dalam kegiatan dan menyampaikan produk jasa harus memiliki
pengetahuan dan ketrampilan yang cukup baik, sehingga dapat
memberikan penjelasan yang mencukupi kepada nasabah yang akan
dipandu. Pengetahuan dan ketrampilan yang cukup dapat mempengaruhi
nasabah dalam keputusan pemilihan produk serta lebih mengutamakan

karakter atau kepribadian dari pada pengalaman kerja dan gelar yang

dimiliki dalam merekrut calon karyawannya.

3 Wawancara dengan Bapak Misbakhul Munir Kepala Kas Bank Aman Syariah Kantor
Kas Purbolinggo pada tanggal 9 Mei 2023.
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Dengan demikian BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
sudah menerapkan strategi guna meningkatkan kualitas Sumber Daya
Manusia (SDM) seperti menentukan kriteria dalam merekrut karyawan dan
untuk pelayanan primanya seperti keramahan, sopan santun, etika dalam
menghadapi nasabah tidak perlu diragukan lagi bahwa BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo selalu memberikan yang terbaik.

. Physical Evidence (Bukti Fisik)

Physical evidence atau bukti fisik ini bisa disajikan dalam berbagai
bentuk, seperti keamanan, kenyamanan, kerapian tata ruang, dan tempat
parkir yang nyaman. BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
memberikan layanan sebaik mungkin kepada para nasabahnya dalam
melakukan transaksi antara lain:

a. Ruang tunggu yang sangat nyaman

b. Slip setoran, slip penarikan, dan slip angsuran tertata rapi

c. Tersedia kamar mandi, dan juga mushola untuk nasabah yang
membutuhkannya.

d. Penampilan karyawan yang ramah, rapi dan wangi.

Kenyamanan yang diberikan BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo dalam hal physical evidence dinilai mampu menunjang
Pembiayaan Modal Usaha.

Keluhan yang peneliti terima ketika melakukan wawacara dengan
nasabah BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo terkait dengan

physical evidence seperti yang dikemukakan Ibu D, beliau mengatakan
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bahwa cukup nyaman ruang tunggu di BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo namun ruang tunggu terlalu kecil jadi ketika banyak nasabah
yang ingin melakukan transaksi ruangan menjadi sumpek belum lagi
nasabah yang tidak kebagian tempat duduk harus berdiri guna menunggu
antrian dan parkiran yang kurang luas sangat mempengaruhi kenyamanan
dan keamanan.*

Dari pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo selalu memberikan layanan sebaik
mungkin kepada para nasabahnya dalam hal physical evidence termasuk
menyediakan mushola bagi nasabah yang ingin beribadah, namun masih
terdapat keluhan terkait ruang tunggu yang sempit serta kurang luasnya
parkiran.

7. Proccess (Proses)

Dalam menarik nasabah untuk menggunakan produk pembiayaan
modal usaha, karyawan marketing menggunakan pendekatan khusus yaitu
selalu menjaga silahturahmi dengan siapapun dan dimanapun, bersikap
ramah dan selalu menjaga etika ketika berbicara, selain itu karyawan
marketing juga selalu melakukan follow up terhadap nasabah yang pernah
ditawarkan produk pembiayaan modal usaha.

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo mempunyai
kemudahan dalam pembukaan produk pembiayaan modal usaha, Jika

calon nasabah tersebut berdomisili di daerah Purbolinggo maka karyawan

% Wawancara dengan Ibu D selaku Nasabah BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
pada tanggal 09 Mei 2023
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marketing juga siap untuk jemput bola, jika ada nasabah yang tidak bisa
datang langsung ke bank, karyawan marketing akan melakukan pengajuan
pembiayaan modal usaha di rumah calon nasabah.™

Kelebihan yang dimiliki BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo dalam hal proses (process) dari bank lainnya adalah
kemudahan yang diberikan untuk menjadi nasabah BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo, jika tidak bisa datang ke bank maka dilakukan

dengan jemput bola.

C. Analisis Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Pada Pembiayaan
Modal Usaha

Faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah pada pembiayaan
modal usaha di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo yaitu faktor
pelayanan, faktor lokasi, faktor promosi dan faktor bagi hasil.

Untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah
dalam menggunakan pembiayaan modal usaha maka peneliti melakukan
wawancara dengan lbu D, Ibu R, Ibu S, Ibu A dan Bapak K selaku nasabah
pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo.

Berdasarkan wawancara dengan lbu D, dia mengatakan bahwa
mengetahui produk pembiayaan modal usaha ini dari brosur pembiayaan yang
dibagikan ke pasar Purbolinggo, Ibu D menggunakan produk pembiayaan

konsumtif (kendaraan bermotor) dari bulan Februari 2022. Alasan memilih

> Wawancara dengan Bapak Misbakhul Munir selaku Kepala Kas BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo pada tanggal 09 Mei 2023
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menjadi nasabah di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo karena
pelayanannya memuaskan serta adanya sistem jemput bola yang membuat
tertarik karena kemudahannya yang tidak perlu datang jauh-jauh ke kantor kas
Purbolinggo.*

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu D, ternyata data dari
lapangan menunjukkan bahwasannya faktor yang mempengaruhi minat
nasabah di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo adalah faktor
promosi dan faktor pelayanan, sama halnya seperti dengan teori sebelumnya
bahwasannya hal ini dapat dibuktikan dengan pernyataan Ibu D yang
mendapatkan informasi dari brosur yang dibagikan ke pasar Purbolinggo dan
kemudahan adanya sistem jemput bola. Hal ini menunjukkan bahwa adanya
faktor promosi yang mempengaruhi Ibu D untuk menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo. Selain itu
adapula pernyataan yang menyatakan bahwa adanya faktor pelayanan yaitu
tentang pelayanan yang memuaskan.

Wawancara dengan Ibu R, dia mengatakan bahwa mengetahui BPRS
Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo karena lokasinya berdekatan dengan
toko yang ia miliki. la tertarik pembiayaan modal usaha di BPRS Aman
Syariah Kantor Kas Purbolinggo karena lokasi yang strategis dekat dengan
toko yang ia miliki dan mudah dijangkau. Dia memakai pembiayaan modal
usaha di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo sudah kurang lebih 2

tahun. Produk yang ditawarkan pun bervariasi, namun ia memilih pembiayaan

16 Wawancara dengan Ibu D selaku Nasabah Pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo pada tanggal 09 Mei 2023
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modal usaha ini karena bebas biaya admin serta pelayanan yang ramah, sopan
membuatnya nyaman."’

Berdasarkan hasil wawancara diatas telah jelas bahwa Ibu R
melakukan pembiayaan modal usaha di BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo karena keinginan beliau sendiri atau karena faktor pribadi dan
juga terdapat faktor lokasi dan faktor pelayanan. Dalam faktor lokasi ini
disebutkan bahwa ketertarikan nasabah di bank tersebut karena lokasinya
berdekatan dengan toko nasabah. Adanya faktor pelayanan juga dibuktikan
dari pelayanan yang ramah dan sopan sehingga membuat beliau nyaman akan
hal tersebut.

Wawancara dengan Ibu S, dia mengatakan bahwa mengetahui BPRS
Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo karena disaat dia mengunjungi
pameran di Purbolinggo. Dia mengunjungi stand BPRS Aman Syariah Kantor
Kas Purbolinggo diajak oleh seorang temannya dan tertarik menggunakan
produk pembiayaan modal usaha karena margin bisa tawar sesuai dengan
kesepakatan dan bebas biaya administrasi.*®

Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpukan bahwa faktor yang
mempengaruhi Ibu S adalah faktor bagi hasil. Hal ini dapat dibuktikan dengan
pernyataan nasabah bahwa dia tertarik karena margin bisa ditawar sesuai
kesepakatan antara nasabah dengan pihak BPRS Aman Syariah Kantor Kas

Purbolinggo.

" Wawancara dengan lbu R selaku Nasabah BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
pada tanggal 09 Mei 2023

'8 \Wawancara dengan Ibu S selaku Nasabah BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
pada tanggal 09 Mei 2023
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Wawancara dengan Ibu A, beliau adalah nasabah pembiayaan modal
usaha sejak tahun 2020 dan mengetahui Produk BPRS Aman Syariah Kantor
Kas Purbolinggo dari brosur yang dibagikan di pasar.. Selama ini beliau
belum pernah melakukan pembiayaan selain di BPRS Aman Syariah Kantor
Kas Purbolinggo. Beliau lebih memilih melakukan pembiayaan modal usaha
di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo karena proses mudah bisa
dilakukan di rumah tanpa perlu datang ke bank serta pelayanannya yang
ramah dan sopan membuat beliau percaya terhadap BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo ini.*

Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa faktor yang
mempengaruhi Ibu A adalah faktor promosi dan faktor pelayanan. Hal ini
dapat dibuktikan dengan pernyataan bahwa salah satu strategi promosi dengan
adanya sistem jemput bola dengan nasabah tidak perlu jauh-jauh datang ke
kantor kas purbolinggo serta pegawai yang ramah dan keyakinan terhadap
pegawai.

Wawancara dengan Bapak K, dia mengatakan bahwa mengetahui
produk BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo karna brosur yang
dibagikan saat pihak bank melalui sosialisasi door to door. Bapak K tertarik
pada pembiayaan modal usaha karena pada saat itu ia membutuhkan modal
akibat dampak dari covid-19 yang membuat usahanya sepi serta tidak adanya
biaya administrasi membuat ia semakin ingin menjadi nasabah pembiayaan

modal usaha di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo. Faktor yang

9 Wawancara dengan Ibu A selaku Nasabah Pada BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo pada tanggal 09 Mei 2023



65

menyebabkan ia tertarik di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
yaitu faktor promosi dan faktor bagi hasil.*

Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa faktor yang
mempengaruhi Bapak K dari segi faktor promosi dibuktikan dengan
pernyataan bahwa mengetahui produk pembiayaan di BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo dari brosur yang dibagikan saat sosialisasi door to
door pihak BPRS. Faktor bagi hasil dapat dibuktikan dengan ketertarikan
nasabah tersebut karena tidak adanya biaya administrasi.

Berdasarkan beberapa wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa
nasabah tertarik di BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo yaitu karena
produk, pelayanan serta kepercayaan nasabah pada bank syariah. Faktor
pelayanan serta kepercayaan nasabah pada bank memiliki pengaruh paling
dominan terhadap keputusan masyarakat menjadi nasabah dalam memilih
suatu bank, fasilitas yang diberikan sudah memadai dan mudah dijangkau
(diakses) oleh masyarakat. Faktor yang paling besar mempengaruhi keputusan
masyarakat untuk menajdi nasabah di BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo adalah:

1. Pelayanan yang baik dan produk yang sesuai dengan kebutuhan, hal ini
sesuai dengan teori pada faktor pelayanan yang menyebutkan bahwa salah
satu faktor yang mempengaruhi ini disebabkan oleh pelayanan, produk

dan tempat.

2 Wawancara dengan Bapak K selaku Nasabah BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo pada tanggal 09 Mei 2023
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2. Tidak ada biaya administrasi menjadi faktor yang mempengaruhi, hal ini
sesuai dengan teori pada faktor bagi hasil yang menyebutkan bahwa salah
satu faktor yang mempengaruhi ini disebabkan oleh biaya administrasi,
porsi bagi hasil .

Selain itu, peneliti juga melakukan wawancara dengan Bapak
Misbakhul Munir selaku Kepala Kas di BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo. Beliau menyatakan bahwa jumlah nasabah pembiayaan modal
usaha pada tahun 2022 berjumlah 234 nasabah kemudian jenis produk yang
paling diminati oleh nasabah ialah pembiayaan modal usaha, hal ini
disebabkan pada produk ini bebas biaya administrasi. Adapula hal lain yang
melatarbelakangi nasabah untuk melakukan pembiayaan modal usaha di
BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo yaitu karena lokasi yang

disekitar pasar dari saudara ataupun teman dari nasabah itu sendiri.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Strategi pemasaran yang dilakukan BPRS Aman Syariah Kantor Kas
Purbolinggo pada pembiayaan modal usaha meliputi 7P yaitu product, price,
promotion, place, people, process dan physical evidence. BPRS Aman Syariah
Kantor Kas Purbolinggo memiliki strategi product yaitu produk pembiayaan
modal usaha bersifat fleksibel artinya dimana nasabah bisa melakukan
pembiayaan dengan akad apasaja dengan berbagai kebutuhan yang diinginkan
oleh nasabah. Sedangkan strategi price yaitu margin pada pembiayaan modal
usaha dapat ditawar sesuai dengan kesepakatan kedua belah pihak, tidak
adanya biaya administrasi seperti pembiayaan lainnya.

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo dalam hal strategi
promotion memiliki strategi yang menarik yaitu dengan melakukan
pendekatan secara lebih personal dan persuasif , sistem jemput bola serta
adanya sistem grebek pasar. Namun implementasi dari strategi promosi
tersebut belum optimal karena BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo
dalam menggunakan media elektronik dinilai kurang karena penggunaan
website, Instagram, Facebook masih bergabung menjadi satu dengan BPRS
Aman Syariah Kantor Pusat.

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo memiliki strategi place
yaitu dengan memilih lokasi yang strategis, dekat dengan fasilitas umum dan

merupakan kawasan bisnis di Purbolinggo Sedangkan dalam hal strategi
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people, BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo lebih mengutamakan
karakter karyawannya dari pada gelar yang dimiliki.

BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo memberikan
kemudahan (strategi process) untuk menjadi nasabah pembiayaan modal
usaha yaitu hanya dengan KTP dan mempunyai agunan sebagai jaminan serta
memberikan pelayanan sebaik mungkin kepada para nasabahnya terkait
physical evidence yaitu dengan menyediakan mushola bagi nasabah yang
ingin beribadah namun masih terdapat keluhan terkait ruangan tunggu yang
terlalu kecil.

B. Saran

Bagi BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo diharapkan
semakin aktif melakukan kegiatan promosi untuk meningkatkan minat
nasabah pada pembiayaan modal usaha. Selain itu memilih lokasi strategis
yang memiliki lokasi yang luas sehingga parkir tidak menggangu lalu lintas.
BPRS Aman Syariah Kantor Kas Purbolinggo Kas Purbolinggo juga
diharapkan memberikan layanan yang lebih baik lagi terkait dengan keluhan

ruang tunggu yang terlalu kecil.
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