SKRIPSI

FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN PRODUK
TABUNGAN HAJI DI PT. BPRS AMAN SYARIAH SEKAMPUNG

Oleh:

LISA MAHARANI
NPM.1502100077

Jurusan S1 Perbankan Syariah
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI(IAIN) METRO
1440 H /2019 M



FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN PRODUK
TABUNGAN HAJI DI PT. BPRS AMAN SYARIAH
SEKAMPUNG

Diajukan Untuk Memenuhi Tugas dan Memenuhi Sebagian Syarat

Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (S.E)

Oleh:

LISA MAHARANI
NPM. 1502100077

Pembimbing | : Sainul, SH, MA
Pembimbing Il : Dharma Setyawan, MA

Jurusan S1 Perbankan Syariah
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI(IAIN) METRO
1440 H /2019 M



Judul Skripsi

Nama
NPM
Fakultas

Jurusan

HALAMAN PERSETUJUAN

FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN
PRODUK TABUNGAN HAJI DI PT.BPRS AMAN
SYARIAH SEKAMPUNG

LISA MAHARANI

1502100077
Ekonomi dan Bisnis Islam
S1 Perbankan Syariah

MENYETUJUI

Sudah dapat kami setujui untuk dimunaqosyahkan dalam sidang
Munaqosyah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Metro.

Pembimbing I

Metro, Mei 2019
Pembimbing IT

ﬂ

Dharma Setyawan, MA

NIP. (19680706 200003 1 004 NIP. 19880529 201503 1 005




NOTA DINAS

Nomor :
Lampiran : 1 (satu) Berkas
Perihal : Pengajuan Skripsi untuk dimunaqosyahkan

Kepada Yth.,
Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro
di-

Tempat

Assalamu’alaikum Wr.Wb.

Setelah kami mengadakan pemeriksaan, bimbingan dan perbaikan
seperlunya, maka Skripsi saudari:

Nama : LISA MAHARANI

NPM : 1502100077

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Jurusan : S1 Perbankan Syariah

Judul : FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN
PRODUK TABUNGAN HAJI DI PT.BPRS AMAN
SYARIAH SEKAMPUNG

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

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

Wassalamu'alaikum Wr. Wb.

Metro, Mei 2019
Pembimbi

Pembimbing I

NIP. 19880529 201503 1 005




i T KEMENTRIAN AGAMA REPULIK INDONESIA
m o INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

lH' n Jalan Ki.Hajar Dewantara Kampus 15A Iringmulyo Kota Metro Lampung 34111
M E T R OTelp. (0725) 41507, Fax (0725) 47296 Website: www.metrouniv.ac.id E-mail: iainmetro@metrouniv.ac.id

PENGESAHAN SKRIPSI
No:.\pS2 /n.2%.3/0 (PP-00.9 /0 /2019

Skripsi dengan judul: FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN
PRODUK TABUNGAN HAIJI DI PT BPRS AMAN SYARIAH SEKAMPUNG,
Disusun oleh: Lisa Maharani, NPM 1502100077, Jurusan: S1-Perbankan Syariah
telah diujikan dalam Sidang Munaqosyah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
pada hari/ tanggal: Senin, 24 Juni 2019

TIM PENGUIJI:

Ketua/Moderator  : Sainul, SH., MA

Penguji I : Suci Hayati, M.S.I

Penguji II : Dharma Setyawan, MA

Sekertaris : Enny Puji Lestari. M.E.Sy
Mengetahui,

Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

" Dr.’Widhiva Ninsiana, M.Humg
~NIP'19720923 200003 2 002 ¥



ABSTRAK

FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN PRODUK
TABUNGAN HAJI DI PT. BPRS AMAN SYARIAH SEKAMPUNG

Oleh:
LISA MAHARANI
NPM. 1502100077

PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dalam prinsipnya menggunakan
sistem bagi hasil, dalam sistem bagi hasil PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
membantu masyarakat untuk memenuhi kehidupan yang diinginkan seperti
tabungan haji. Tabungan haji di pasarkan kepada konsumen namun dalam
pemasaran produk kepada konsumen, banyak faktor-faktor yang menjadi
hambatan dalam pemasarannya. Faktor-faktor tersebut bisa saja dipengaruhi dari
faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal merupakan faktor yang dapat
dikendalikan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung, sedangkan faktor
eksternal merupakan faktor yang tidak dapat dikendalikan oleh PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung.

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan
kualitatif yang mengorganisir semua data dengan wawancara dan dokumentasi
dengan memilahnya menjadi satu kesatuan yang dapat dikelola menjadi sumber
data yang dianggap penting untuk dipelajari serta memutuskan untuk hal apa saja
yang perlu diperbaiki dari hasil evaluasi yang terjadi pada Faktor-faktor
penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung.

Dengan demikian hasil penelitian ini adalah faktor-faktor yang menjadi
penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung dipengaruhi oleh dua faktor yaitu faktor internal dan faktor eskternal.
Faktor internal di pengaruhi dari dalam bank, dimana Bank dalam pemasaran
menggunakan sarana Marketing Mix dengan unsur 4P (Product, Place, Price dan
Promotions).dari 4P tersebut yang menjadi faktor peghambat pemasaran dari segi
promosi (Promotions) proses promosi tabungan haji media yang di gunakan oleh
bank masih kurang karena brosur untuk tabungan haji sendiri belum ada, selain itu
juga dipengaruhi oleh keterbatasan Sumber Daya Insani (SDI), dan penetapan
pencapaian target penghimpunan dana. Sedangkan untuk faktor eksternalnya di
pengaruhi oleh faktor ekonomi dan faktor kultural. Faktor ekonomi adalah faktor
yang disebabkan karena tingkat penghasilan masyarakat yang rendah sehingga
minat untuk menggunakan produk tabungan haji masih kurang. Faktor kultural
adalah faktor yang disebabkan oleh persepsi dan tingkat kepercayaan masyarakat
terhadap Bank, oleh sebab itu masih banyak masyarakat yang belum percaya
dengan PT. BPRS Aman Syariah Sekampung.
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MOTTO

Artinya: “...Sesungguhnya Allah tidak merubah keadaan sesuatu kaum
sehingga mereka merubah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri. Dan
apabila Allah menghendaki keburukan terhadap suatu kaum, maka tak ada yang
dapat menolaknya dan sekali-kali tak ada pelindung bagi mereka selain Dia. (QS.
Ar-Ra’d: 11)*

!Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Bandung: Diponegoro, 2005), h.
199
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perekonomian di Dunia mulai menunjukkan perkembangan yang
sangat signifikan, kemajuan perekonomian yang signifikan dimulai dengan
adanya usaha jasa maupun perbankan. Perbankan merupakan suatu lembaga
keuangan yang memberikan jasa layanan keuangan dan berfungsi menjadi
mediator antara masyarakat yang kelebihan dana dan masyarakat yang
kekurangan dana. Dalam fungsinya sebagai mediator, bank bertugas
mengelola dana yang dititipkan oleh masyarakat untuk disalurkan kembali
kepada masyarakat yang membutuhkan pendanaan.

Dalam Undang-undang Republik Indonesia Nomor 7 Tahun 1992
tentang perbankan yang telah di ubah kedalam Undang-undang Nomor 10
Tahun 1998 bahwa perbankan adalah segala sesuatu yang menyangkut tentang
bank, mencakup kelembagaan usaha, serta cara dan proses dalam
melaksanakan kegiatan usahanya. Bank sendiri adalah badan usaha yang
bertugas menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan
menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau dalam bentuk-
bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.?

Bank sebagai lembaga keuangan yang menghasilkan jasa keuangan

perlu membutuhkanpemasaran yang baik untuk memasarkan produknya,

2 Malayu Hasibuan, Dasar-Dasar Perbankan, (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2015), h. 1



mengkomunikasikan setiap produk yang mereka pasarkan kepada masyarakat
luas.Hal ini dilakukan agar masyarakat mengetahui dan memiliki minat
membeli manfaat dari produk yang di pasarkan sesuai dengan kebutuhan dan
keinginannya.Banyak bank yangberlomba-lomba memasarkan produknya,
baik produk baru atau suatu pengembangan dari produk lama.Diantara mereka
ada yang gagal dan tidak sukses dalam merebut kepuasan konsumen.

Kegiatan pemasaran merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah
merupakan suatu keharusan bagi dunia perbankan. Pemasaran dilakukan
dalam rangka menghadapi pesaing yang semakin pesat karena munculnya
keanekaragaman produk dan variasi strategi yang dilakukan oleh bank-bank
lain dalam memasarkan produknya, seorang pemasar harus pandai membaca
situasi pasar sekarang dan di masa yang akan datang. Pemasar harus cepat
tanggap dengan apa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen dan
menciptakan produk tersebut secara tepat waktu.

Pemasaran mempunyai peran penting untuk keberhasilan dalam setiap
usaha perusahaan, karena sebagus apapun produk tanpa di dukung pemasaran
yang memadai, akan menjadi sia-sia. Kualitas produk memang menentukan
daya tarik bagi masyarakat, tetapi apabila tidak di dukung pemasaran yang
maksimal juga akan sulit bisa sampai kepada masyarakat. Pemasaran menjadi
ujung tombak dan sangat diperlukan dalam suatu perusahaan yang bertujuan
agar rencana yang telah dibuat dapat terlaksana dan dapat dicapai sesuai
dengan tujuan yang telah ditentukan serta diharapkan dapat meminimalisir

hambatan-hambatan yang ada. Secara umum pemasaran cenderung



didefinisikan sebagai proses distribusi barang atau jasa yang di hasilkan suatu
perusahaan kepada konsumen. Pemasaran berhubungan dan berkaitan suatu
proses untuk memenuhi kebutuhan manusia.®

PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dalam pemasaran produk-
produk nya baik itu produk tentang pembiayaan maupun penyaluran dituntut
untuk lebih giat, karena dilihat dari perkembangan lembaga keuangan yang
semakin pesat menyebabkan banyak lembaga keuangan yang juga
menawarkan produk-produk tersebut, ini menyebabkan semakin kecil peluang
untuk mendapatkan nasabah apabila pemasarannya tidak maksimal. Salah satu
produk yang dipasarkan kepada masyarakat ialah tabungan haji, tabungan haji
merupakan produk tabungan yang dikhususkan untuk memenuhi biaya
perjalanan ibadah haji yang dikelola secara aman dan bersih sesuai syariah
dengan akad Mudharabah. Akad Mudharabah adalah kerja sama antara dua
pihak untuk menjalankan suatu usaha atau bisnis tertentu, dimana pihak satu
sebagai pemilik modal, kemudian yang satu pihak sebagai pelaksana usaha.*

Setiap menjalankan usaha pemasaran produk kepada konsumen
khususnya dalam produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung, banyak faktor-faktor yang menjadi hambatan dalam sebuah
pemasaran. Faktor-faktor yang menjadi hambatan bisa saja dipengaruhi oleh
faktor internal maupun faktor eksternal. Faktor internal adalah faktor yang

muncul dari dalam diri konsumen tersebut, yang menjadi faktor-faktor internal

SNilam Sari, “Manajemen Marketing (Pemasaran) Produk Jasa Keuangan Perbankan
dalam Perspektif Islam”, Jurnal Media Syariah, (Banda Aceh: IAIN An-Raniry Darussalam), No.
2,Vol. 12,2012, h. 201

“Imam Mustafa, Figih Mu’amalah Kontemporer, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2016), h. 151



biasanya berkaitan dengan Product, Price, Place, Promotion, People, Process,
dan Physical Adivence atau yang biasa disebut dengan bauran pemasaran
artinya faktor tersebut murni hasil dari dalam bank itu sendiri. Sedangkan
yang dimaksud dengan faktor eksternal adalah faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam memilih produk yang dipasarkan yang dipengaruhi oleh
keadaan lingkungan sekitar. Bisa dari faktor sosial dan budaya, dimana kedua
faktor ini adalah faktor yang timbul dari kebiasaan yang umum terjadi
dimasyarakat sekitar yang mempengaruhi seseorang untuk turut serta ikut
dalam kebiasaan tersebut.’

Sistem pemasaran yang dilakukan oleh karyawan PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung dalam memasarkan tabungan haji kepada masayarakat,
menurut Direktur PT. BPRS Aman Syariah sudah memenuhi standar
pemasaran dimana sistem yang digunakan yaitu teori dari bauran pemasaran
tersebut. Produk tabungan haji di buat untuk memudahkan masyarakat yang
akan melaksanakan ibadah haji, dana yang disimpan akan di jamin aman oleh
pihak lembaga. Harga yang ditawarkan tidak kalah dengan bank-bank ternama
dan bagi hasil antara nasabah dengan bank pun tinggi. Lokasi nya sudah
sangat strategis dimana kantor PT. BPRS Aman Syariah berdiri di pinggir
jalan raya dengan tujuan supaya terjangkau oleh masyarakat. Promosi yang
dilakukan oleh karyawan juga sudah maksimal dimana mereka
mempromosikan produk tabungan haji kepada konsumen melalui publisitas

yaitu dengan cara menawarkan produk tabungan haji disebarluaskan kepada

SPandji Anaroga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), h. 227



konsumen tanpa menggunakan media, kemudian dengan cara personal selling
yaitu melakukan promosi secara tatap muka, dan cara yang terakhir melalui
periklanan media yang digunakan dalam periklanan menggunakan media
cetak dan media elektronik.®

Sebagaimana ditetapkan dalam Undang-Undang Republik Indonesia
Nomor 13 Tahun 2008 Tentang Penyelenggaraan Ibadah Haji Bab 1 Pasal 1
menyebutkan bahwa Ibadah Haji adalah rukun Islam yang kelima yang
merupakan kewajiban sekali seumur hidup bagi setiap orang Islam yang
mampu menunaikannya. Untuk itu diperlukan dana yang cukup dan aman
untuk menunaikannya.’

Haji hukumnya adalah wajib berdasarkan ijma’.la merupakan rukun
Islam yang diwajibkan melaksanakannya sekali dalam hidup. Hukum
melaksanakan ibadah haji wajib kifayah bagi seluruh umat Islam setiap
tahun.8Perintah mengerjakan haji terdapat dalam QS. Al-Imran: 97 sebagai
berikut:

000N E 6 VI ON<E VOCEHOSBRRE D
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Artinya: padanya terdapat tanda-tanda yang nyata, (di antaranya)
magam lbrahim; Barangsiapa memasukinya (Baitullah itu) menjadi amanlah
dia; mengerjakan haji adalah kewajiban manusia terhadap Allah, Yaitu (bagi)

SWawancara, dengan Ibu Gesang selaku Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung, Tanggal 19 November 2018

"Undang-Undang R.l. Nomor 37 Tahun 2009 Tentang Keimigrasian dan Perpu Nomor
2Tahun 2009 Tentang Penyelenggaraan Ibadah Haji, (Bandung: Citra Umbara, 2010), h. 160.

83aleh Al Fauzan, Figih Sehari-hari, (Depok: Gema Insani, 2006), h. 309



orang yang sanggup Mengadakan perjalanan ke Baitullah. Barangsiapa
mengingkari (kewajiban haji), Maka Sesungguhnya Allah Maha Kaya (tidak
memerlukan sesuatu) dari semesta alam. (Q.S. Ali-Imran: 97)°

Perintah haji bagi umat muslim sangat di anjurkan oleh Allah Swt.
Itulah sebabnya setiap lembaga keuangan berlomba-lomba untuk menciptakan
produk tabungan haji, khususnya lembaga keuangan berbasis syariah supaya
memudahkan masyarakat yang akan menunaikan ibadah Haji. PT.BPRS
Aman Syariah Sekampung berdiri sejak tahun 2015, sejak berdirinya
PT.BPRS Aman Syariah Sekampung sudah ada produk tabungan haji. Hasil
pra survey yang peneliti lakukan di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
dengan Direktur bahwa dari tahun 2015 sampai dengan tahun 2018 memiliki
peningkatan nasabah, yaitu pada awal di buka produk tabungan haji pada
tahun 2015 ada 2 nasabah, selanjutnya pada tahun 2016 ke 2017 naik menjadi
4 nasabah. Akan tetapi pada tahun 2017 ke 2018jumlah nasabah tidak
mengalami peningkatan.?

Tabel 1.1.
Jumlah Nasabah Tabungan Haji PT. BPRS Aman Syariah

Kec. Sekampung Kab. Lampung Timur pada
Tahun 2015-2018

Keterangan Tahun Tahun Tahun Tahun
J 2015 2016 2017 2018
Tabungan Haji 2 2 4 4

Sumber: Wawancara dengan Direktur PT. BPRS Aman Syariah Kec. Sekampung.
Dapat dilihat dari data tabel 1.1 nampak jelas bahwa produk tabungan

haji yang ada di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung belum diminati oleh

®Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Bandung: CV.
Diponegoro, 2005), h. 49

®Wawancara,dengan Bapak Sugiyanto selaku Direktur PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung, Tanggal 19 November 2018



masyarakat, padahal tabungan haji sudah ada kurang lebih sudah 3 tahun
namun belum mengalami perkembangan yang baik, antusias masyarakat
dengan pihak bank belum terlihat, padahal bila dilihat dari usaha bank dalam
pemasaran produk tabungan haji sudah maksimal tetapi timbal balik yang
diberikan masyarakat belum ada.

Berdasarkan hal tersebut PT. BPRS Aman Syariah merasa belum
berhasil dalam strategi pemasarannya kepada masyarakat, banyak faktor-
faktor yang menjadi penghambat dalam pemasaran produk tabungan haji.
Oleh sebab itu peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih mendalam
tentang “Faktor-faktor penghambat pemasaran produk Tabungan Haji di PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung”. Diidentifikasikan bahwa ada hambatan
dalam pemasaran yang dilakukan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
sehingga menyebabkan produk tabungan haji belum diminati oleh masyarakat.

B. Pertanyaan Penelitian

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, dan
untuk memperjelas arah dari penelitian ini, maka masalah dalam penelitian
yang peneliti rumuskan adalah: Apa saja faktor-faktor yang menghambat
pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian menurut Sutrisno Hadi adalah menemukan,

mengembangkan atau mengkaji kebenaran suatu pengetahuan.!'Tujuan

H1gutrisno Hadi, Metodologi Research, (Yogyakarta: Yayasan Penerbitan Fakultas
Psikologi UGM, 1995), h. 3



penelitian ini adalah Untuk mengetahui: Apa saja faktor-faktor

penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT.BPRS Aman Syariah

Sekampung.

Manfaat Penelitian

Dari setiap penelitian tentunya akan diharapkan memperoleh hasil
yang dapat memberikan manfaat bagi peneliti dan juga pihak yang
membutuhkan. Adapun manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah
sebagai berikut:

a. Secara teoritis, penelitian ini di harapkan dapat memberikan khazanah
ilmu pengetahuan kepada pembaca serta wawasan yang luas mengenai
faktor-faktor penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT.
BPRS Aman Syariah.

b. Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai
informasi kepada pembaca mengenai praktik di lembaga keuangan
syariah tentang faktor-faktor penghambat pemasaran produk Tabungan
Haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dan Memberikan
kontribusi yang menguntungkan dan sebagai bahan evaluasi bagi
perkembangan dan kemajuan produk tabungan haji dan di PT.BPRS
Aman Syariah Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur,
dan juga Sebagai acuan dan pertimbangan bagi PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung untuk dapat mengetahui faktor-faktor penghambat

pemasaran produk tabungan haji.



D. Penelitian Relevan
Penelitian relevan merupakan penjelasan singkat mengenai penelitian
terdahulu (prior research) yang berisi tentang uraian persoalan yang akan
dikaji. Terdapat beberapa penelitian yang berhubungan dengan permasalahan
yang di angkat dalam pembahasan atau penelitian ini. Oleh karena itu, dalam
kajian ini, peneliti memaparkan karya ilmiah terkait dengan pembahasan
peneliti.

1. Hasil penelitian yang dilakukan Isyna Nurul Hidayah, Universitas Islam
Negeri Walisongo Semarang Pada Tahun 2016 dengan judul “Faktor-
Faktor ~Penghambat Pemasaran Produk Si  Aqur (Simpanan
Aqgigah/Qurban) Di KJKS BMT Bina Ummat Sejahtera Genuk”.
Penelitian ini lebih berfokus pada mekanisme, faktor-faktor dan solusi
meningkatkan minat anggota produk si Aqur (Simpanan Agigah/Qurban),
yang menjadi faktor-faktor penghambat pemasaran Si Aqur di KIKS BMT
Bina Ummat Sejahtera Genuk adalah suatu saat jika membutuhkan dana
cepat, tidak dapat mengambil dananya, tidak semua anggota melakukan
Qurban sehingga menyebabkan masyarakatkurang berminat menyimpan
dananya di Si Aqur. Kurangnya promosi produk si Aqur terlebih pada KJKS
BMT BUS Genuk tidak menyediakan brosur sehingga masyarakat kurang
mengetahui akan produk tersebut hal itu dipengaruhi karena kurangnya SDM
yang kompeten vyaitu kurangnya pengetahuan dan kemampuan dalam

mempromosikan produk.?

2lsyna Nurul Hidayah, Faktor-Faktor Penghambat Pemasaran Produk Si Aqur
(Simpanan Agigah/Qurban) di KIKS BMT Bina Ummat Sejahtera Genuk Tahun 20167, dalam
http://eprints.walisongo.ac.id/6344/1/132503070.pdf/, di akses pada tanggal 16 Januari 2019
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Hasil penelitian oleh Midawiah, Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar
pada Tahun 2012 dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji
pada Bank Negara Indonesia Syariah Cabang Makassar”. Penelitian ini lebih
berfokus dalam strategi pemasaran yang dilakukan oleh BNI Syariah
khususnya pada tabungan haji yaitu dengan memilih merumuskan pasar yang
di tuju yaitu menggunakan strategi Segmenting, Targeting, dan Positioning.
Selain itu dengan menggembangkan marketing mix atau bauran pemasaran
yang terdiri dari empat unsur yaitu produk, harga, distribusi dan promosi yang
menggunakan perumusan strategi pemasaran tersebut bertujuan untuk
menarik dan mempertahankan loyalitas para nasabah. Adapun faktor yang
menghambat dalam pemasaran tabungan haji yaitu masalah financial (biaya),
mengingat masih banyak masyarakat indonesia yang hidup di bawah garis
kemiskinan.*3

Hasil penelitian oleh Khoirul Mutholibin, Universitas Islam Negeri Sunan
Ampel Surabaya pada Tahun 2014dengan judul “Strategi Pemasaran PT.
Bank BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Bojonegoro Dalam Menarik
Calon Nasabah Baru Pada Produk Pembiayaan Mikro”. Penelitian ini
berfokus dalam strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. Bank BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Bojonegor menggunakan bauran
pemasaran Produk, Tempat, Harga dan Promosi. Adapun kendala-kendala
yang dihadapi PT. Bank BRI Kantor Cabang Pembantu Bojonegoro adalah,
Pertama Kurangnya Sumber Daya Manusia (SDM), hal ini dikarenakan

posisi jabatan yang ada di PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu

Syariah

3Midawiah, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji pada Bank Negara Indonesia
Cabang Makassar Tahun 20127 ,dalamhttp://repositori.uin-

alauddin.ac.id/4798/1/midawiah.pdf, diakses pada tanggal 09 November 2018


http://repositori.uin-alauddin.ac.id/4798/1/MIDAWIAH.pdf
http://repositori.uin-alauddin.ac.id/4798/1/MIDAWIAH.pdf
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Bojonegoro hanya diisi oleh sebagia karyawan saja. Kedua, PT. Bank BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Bojonegoro masih baru pendirian kantor
masih sekitar kurang lebih 1,5 tahun. Ketiga, pengetahuan masyarakat masih
minim tentang bank syariah, hal ini dikarenakan keberadaan bank syariah
masih baru terutama PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu
Bojonegoro:*

Penelitian yang di kemukakan di atas dapat diketahui bahwa penelitian
yang akan dilakukan oleh peneliti ini memiliki kajian yang berbeda, baik dari
jenis penelitian maupun hasil penelitian, serta fokus kajian yang berbeda pada
tema-tema tertentu. Penelitian yang akan di kaji oleh peneliti lebih ditekankan
pada faktor-faktor penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT.BPRS
Aman Syariah Sekampung. Penelitian ini akan lebih menekankan pada faktor
internal bank maupun faktor eksternal yang menjadi penghambat pemasaran
produk tabungan haji sehingga nasabah produk tabungan haji di PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung dari tahun ke tahun belum juga mengalami

peningkatan jumlah nasabah.

4Khoirul Mutholib, Strategi Pemasaran PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang
Pembantu Bojonegoro Dalam Menarik Calon Nasabah Baru Pada Produk Pembiayaan Mikro
Tahun 20147, dalam http://digilib.uinsby.ac.id/1048/8/Cover.pdf, diakses pada tanggal 16 Januari
2019



BAB I1

LANDASAN TEORI

A. Pemasaran
1. Definisi Pemasaran

Kata pemasaran seringkali dikaitkan oleh banyak pihak dengan
istilah penjualan, iklan, promosi atau produk. Namun sebenarnya
pemasaran tidaklah sesempit yang dibayangkan oleh banyak orang.
Pemasaran merupakan seni menjual produk sehingga pemasaran dijadikan
sebagai proses penjualan yang dimulai dari perancangan produk sampai
dengan setelah produk tersebut terjual. Pemasaran berhubungan dan
bekaitan dengan suatu proses mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan
manusia dan masyarakat. Salah satu definisi pendek tentang pemasaran
ialah memenuhi kebutuhan secara menguntungkan.

Philip Kotler mendefinisikan pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial yang dilakukan seseorang atau kelompok untuk memeperoleh
apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran
dan pertukaran produk-produk yang bernilai dengan yang lainnya.t

Menurut Asosiasi Pemasaran Amerika memberikan definisi formal
bahwa pemasaran adalah satu fungsi organisasi dan seperangkat proses
untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan menyerahkan nilai kepada

pelanggan dan mengelola hubungan pelanggan dengan carayang

! pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 1997), h. 215
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menguntungkan organisasi dan para pemilik sahamnya.? Definisi
pemasaran yang selanjutnya menurut Kotler dan AB Susanto
mengemukakan bahwa pemasaran ialah suatu poses sosial dan manajerial
dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan
mereka dengan menciptakan, menwarakan dan bertukar sesuatu yang
bernilai satu sama lain.?

Sedangkan Manajemen Pemasaran bank adalah suatu proses
perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian dari kegiatan menghimpun
dana, menyalurkan dana dan jasa-jasa keuangan lainnya dalam rangka
memenuhi kebutuhan, keinginan dan kepuasan nasabahnya.*

Dapat ditarik kesimpulan bahwa Pemasaran adalah suatu proses
yang dilakukan seseorang dalam memasarkan, mempromosikan, dan
menjual produk-produk baik jasa maupun barang yang sudah di produksi
dengan tujuan untuk menambah daya tarik konsumen serta untk

kelangsungan produktivitas barang atau jasa tersebut.

. Konsep-Konsep Pemasaran

Dalam mencapai hasil pemasaran yang maksimal tentu harus
menentukan terlebih dahulu konsep-konsep pemasaran. Inti dari konsep
pemasaran yaitu Segmentasi, Targeting dan Positioning (STP).> Proses

pemasaran menggunakan Segmentasi, Tergeting dan Positioning

h. 6

h.13

2Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012),

3Ibid.
4 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2007), h. 169
SPhilip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2011),
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merupakan tahap awal yang paling penting karena akan dijadikan acuan
dalam pemasaran produk kepada konsumen.®
a. Segmentasi
Segementasi pasar menurut Tjiptono merupakan proses
pengelompokan pasar keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok-
kelompok atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam
kebutuhan, keinginan dan perilaku terhadap program pemasaran yang
spesifik. Segmentasi pasar merupakan konsep pokok yang mendasari
strategi pemasaran perusahaan dan alokasi sumber daya yang harus
dilakukan dalam rangka mengimplimentasikan proses pemasaran.
Tujuan segmentasi pasar adalah membuat pemasar mampu
menyelesaikan bauran pemasaran untuk memenuhi kebutuhan satu atau
lebih segmen pasar tertentu. Dasar-dasar yang digunakan dalam
segmentasi pasar yaitu:
1) Faktor demografis, seperti: umur, kepadatan penduduk, jenis
kelamin, agama, kesukuan, pendidikan dan lain sebagainya.
2) Faktor sosiologi, seperti: kelompok budaya, kelas-kelas sosial dan
lain sebagainya.
3) Faktor psikologis/psikografis, seperti: sikap, kepribadian, manfaat
produk yang diinginkan dan lain sebagainya.
4) Faktor geografis, seperti: daerah sejuk, pantai, daerah kota, daerah

desa dan lain sebagainya.

®Ibid.
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b. Targeting
Tahapan yang selanjutnya yaitu targeting, tahapan ini adalah
kegiatan memilah dan menilai satu atau lebih segmen pasar yang akan
di masuki. Tujuan adanya targeting dalam proses pemasaran untuk
memberikan target dalam mencapai kepuasan bagi konsumen. Ketika
konsumen puas, maka permintaan produk tersebut semakin meningkat,
dengan meningkatnya permintaan maka keuntungan perusahaan tentu
juga akan mengalami peningkatan.
c. Positioning
Tahapan yang terakhir yaitu dengan cara positioning, maksud
dari tahapan ini adalah tindakan merancang produk dan citra
perusahaan supaya tercipta kesan atau tempat khusus dan unik dalam
sasaran pasar yang dituju sehingga di persepsikan lebih umggul dari
para pesaingnya. Produk positioning merupakan suatu strategi
manajemen yang menggunakan informasi untuk menciptakan suatu
kesan terhadap produk sesuai dengan keinginan pasar yang dituju. Jadi
positioning merupakan suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan
dalam mendesain produk-produk mereka sehingga dapat menciptakan
kesan dan image tersendiri dalam pikiran konsumennya sesuai dengan
yang diharapkan.
Dalam kegiatan pemasaran terdapat beberapa konsep pemasaran
dimana masing-masing konsep memiliki tujuan yang berbeda. Konsep ini

timbul dari suatu periode ke periode lainnya akibat perkembangan
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pengetahuan baik produsen maupun konsumen. Ada lima konsep-konsep
dalam sebuah pemasaran, yaitu sebagai berkut:’
a. Konsep produksi
Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai
produk yang bersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh
karenanya manajemen harus berkonsentrasi pada peningkatan efesiensi
produksi dan efesiensi distribusi.
b. Konsep produk
Konsep produk berpegang teguh bahwa konsumen akan
menyenangi produk yang menawarkan mutu dan Kkinerja yang paling
baik serta memiliki keistimewaan yang mencolok.
c. Konsep penjualan
Konsep penjualan biasanya diterapkan pada produk-produk
asuransi atau insiklopedia juga untuk lembaga nirlaba seperti
parpol.Dalam konsep ini kegiatan pemasaran ditekankan lebih agresif
melalui usaha-usaha promosi yang gencar.
d. Konsep pemasaran
Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai
sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan

pasar sasaran.

" Mugi Rahardjo, Pemasaran Lembaga Keuangan/Perbankan, (Surakarta: UNS Press,
2009), h. 19-21
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e. Konsep pemasaran kemasyarakatan
Konsep pemasaran kemasyarakatan menyatakan bahwa tugas
perusahaan adalah menentukan kebutuhan, keinginan dan minat pasar
sasaran dan memberikan kepuasan yang di inginkan secara lebih efektif
dan efisien dibandingkan para pesaing sedemikian rupa, sehingga dapat
mempertahankan dan mempertinggi kesejahteraan masyarakat.
3. Lingkungan Pemasaran Bank
Lingkungan pemasaran diartikan sebagai kekuatan yang ada di
dalam dan diluar perusahaan yang mempengaruhi kemampuan manajemen
perusahaan untuk mengembangkan dan mempertahankan produk-produk
perbankan yang ada. Lingkungan pemasaran dapat pula diartikan
sebagaikemampuan manajemen pemasaran untuk mengembangkan dan
mempertahankan transaksi-transaksi yang berhasil dengan nasabah
sasarannya. Dalam praktiknya secara umum faktor dalam lingkungan
pemasaran di bagi menjadi dua yaitu faktor internal dan faktor eksternal.
Sementara faktor eksternal di bagi menjadi lingkungan mikro dan
lingkungan makro.?
a. Faktor Internal
Faktor internal atau controllable factors yaitu faktor-faktor
yang dapat dikendalikan oleh perusahaan. Faktor-faktor yang dapat

dikendalikan oleh perusahaan ini dikenal dengan 7P Product, Price,

8Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 111
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Promotions, Place, Physical Adivence, Proccess, People atau dalam
bahasa pemasaran ini dikenal dengan bauran pemasaran.
b. Faktor Eksternal
Faktor eksternal (Non-controllable factors) yaitu faktor-faktor
yang tidak dapat dikendalikan oleh perusahaan. Faktor eksternal ini
secara umum dapat dibagi menjadi dua yaitu lingkungan mikro dan
lingkungan makro.
1) Lingkungan mikro
Lingkungan mikro adalah kekuatan yang dekat dengan
bank yang mempengaruhi kemampuan bank yang bersangkutan
dalam melayani para pelanggannya. Adapun komponen-komponen
yang termasuk dalam lingkungan adalah:®

a) Nasabah/pelanggan, nasabah/pelanggan merupakan konsumen
yang membeli atau menggunakan produk yang dijual atau
ditawarkan oleh bank.

b) Perantara pemasok bank, yang dimaksud dengan perantara
pemasok bank adalah perusahaan-perusahaan yang membantu
perusahaan itu dalam promosi, penjualan dan distribusi kepada
para nasabah.

c) Masyarakat (publik), publik yang dimaksud disini adalah

sekelompok masyarakat yang secara aktual atau potensial yang

°Ibid., h. 112
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mempunyai perhatian pengaruh terhadap perusahaan dalam
mencapai tujuan.

d) Pemasok, pemasok adalah perusahaan dan individu yang
menyediakan sumber daya yang dibutuhkan oleh perusahaan
dan para pesaing. Misalnya peralatan kantor, tenaga Kkerja,
bahan baku, bahan bakar dan listrik.

e) Pesaing, para pesaing adalah bank yang memenuhi kebutuhan
konsumen sama dengan bank yang dikelola.

2) Lingkungan makro
Lingkungan makro merupakan kekuatan yang lebih luas
dari lingkungan mikro yang mempengaruhi bank secara
keseluruhan. Komponen-komponen lingkungan makro adalah:°

a) Lingkungan demografis, yang dimaksud lingkungan
demografis merupakan lingkungan yang menyangkut mengenai
kependudukan, seperti: jumlah penduduk, jumlah kepadatan
penduduk, lokasi penduduk, usia penduduk, jenis kelamin,
pendidikan dan pergeseran penduduk dari suatu wilayah ke
wilayah lain.

b) Lingkungan ekonomis, lingkungan ekonomis merupakan
faktor-faktor yang mempengaruhi daya beli dan pola
pembelanjaan konsumen. Daya beli ini dapat diukur dari

tingkat pendapatan masyarakat dan perkembangan tingkat

©1bid., h.114-115
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harga umum. Faktor-faktor yang menyebabkan perubahan daya
beli nasabah adalah perubahan pendapatan dan perubahan
harga-harga produk dan jasa dipasar.

Lingkungan alam, lingkungan alam merupakan sumber daya
alam yang dibutuhkan seperti kebutuhan bahan baku biaya
energi, tingkat polusi. Pengaruh nya adalah kekurangan bahan
baku, meningkatnya daya energi, meningkatnya tingkat polusi,
campur tangan pemerintah dalam lingkungan sumber daya
alam.

Lingkungan teknologi, lingkungan teknologi merupakan
kekuatan-kekuatan ~yang menciptakan teknologi  baru
menciptakan inovasi baru melalui pengembangan produk baru
serta mampu menangkap peluang-peluang yang ada.
Lingkungan politik dan Undang-Undang, maksudnya adalah
lembaga yang mengawasi perusahaan seperti badan
pemerintah, kelompok penekan yang mempengaruhi dan
membatasi raung gerak organisasi dan individu dalam suatu
masyarakat seperti tumbuhnya lembaga swadaya masyarakat
yang ikut mengawasi kinerja perusahaan baik secara langsung
maupun tidak langsung.

Lingkungan kultural. Merupakan lembaga-lembaga atau

kekuatan lain yang mempengaruhi nilai dimasyarakat seperti
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persepsi, preverensi dan perilaku masyarakat terhadap produk
dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan.
4. Bauran Pemasaran

Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam
mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki.Konsep pemasaran
mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan
yaitu yang lebih dikenal marketing mix (bauran pemasaran).*!

Kotler mendefinisikan mengenai bauran pemasaran bahwa bauran
pemasaran adalah perangkat alat pemasaran faktor yang dapat dikendalikan
mengenai product, price, promotion, place yang dipadukan oleh
perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam pasar
sasaran.'2

Sementara Saladin memberikan definisi tentang bauran pemasaran
bahwa marketing mix adalah serangkaian dari variabel pemasaran yang
dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan untuk mencapai tujuan
dalam pasar sasaran.'®

Sehingga bauran pemasaran dapat diartikan sebagai perpaduan
seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh
perusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar
sasaran. Berikut ini dijelaskan secara singkat mengenai masing-masing

unsur dari bauran pemasaran (marketing mix) antara lain sebagai berikut:*

1 Nur Rianto, Dasar — Dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 14
bid.
Blbid.
Hbid.
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a. Product (produk)

Produk adalah suatu kumpulan atribut fisik, psikis, jasa, dan
simbolik yang dibuat untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
pelanggan.Sebuah produk terdiri atas atribu-atribut baik yang berwujud
(Tangible), maupun tidak berwujud (Intangible), termasuk kemasan,
warna, harga, kualitas, dan merek ditambah jasa layanan dari penjual
dan reputasi.Dengan demikian, sebuah produk dapat berbentuk barang,
tempat, orang, atau gagasan.®®

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan
bentuk penawaran produk secara fisik bagi produk barang, merek yang
akan ditawarkan atau ditempelkan pada produk tersebut, fitur yang
ditawarkan di dalam produk tersebut, pembungkus, garansi, dan servis
sesudah penjualan (after sales service). Pengembangan produk dapat
dilakukan setelah menganalisa kebutuhan dari keinginan pasarnya yang
di dapat setelah menganalisa kebutuhan dari keinginan pasarnya yang
didapat salah satunya engan riset pasar.

b. Price (harga)

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian
pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk.
Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga
antara lain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan

perubahan keinginan pasar. Kebijaksanaan harga ini menyangkut mark-

BAri Setyaningrum, Jusuf Udaya & Efendi, Prinsp-prinsip Pemasaran, (Yogyakarta:
Andi Offset, 2015), h. 87
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up (berapa tingkat persentase kenaikan harga atau tingkat keuntungan
yang diinginkan), mark-down (bebrapa tingkat persentase penurunan
harga), potongan harga termasuk berbagai macam bentuk dan besaran
persentasenya, bundling (penjualan produk secara paket), harga pada
waktu-waktu tertentu, komisi yang diterima marketing, dan metode
penetapan harga lainnya yang diinginkan oleh perusahaan terkait
dengan kebijaksanaan strategi pemasaran.®
c. Promotions (promosi)

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk memberi
tahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, sehingga
pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh perusahan
tersebut.Adapun kegiatan yang termasuk dalam aktivitas promosi
adalah periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan
publisitas. Tujuan yang diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat
mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan
untuk membeli produk yang ditawarkan tersebut.

d. Place (tempat)

Place (tempat) sebagai elemen dalam marketing mix dapat
diartikan sebagai distribusi dan tempat usaha yang menentukan
keberhasilan strategi pemasaran secara efektif. 7Yang harus

diperhatikan dalam keputusan mengenai tempat yaitu:8

16 Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h.15

17 Nur Asnawi, Pemasaran Syariah: Teori, Filosofi, dan Isu-isu Kontemporer, (Depok:
Rajawali Press, 2017), h. 166

18 Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, h.16
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1) Sistem transportasi perusahaan.
2) Sistem penyimpanan.
3) Pemilihan saluran distribusi

Termasuk dalam sistem transportasi antara lain keputusan
tentang pemilihan alat transporatasi, penentuan jadwal pengiriman, rute
yang harus ditempuh dan seterusnya. Dalam sistem penyimapanan,
harus menentukan letak gedung baik untuk penyimpanan bahan baku
maupun lokasi untuk penyimapanan barang jadi, jenis perlatan yang
digunakan untuk mengenai material maupun peralatan lainnya.
Sedangkan pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan tentang
penggunaan penyalur (pedagang besar, pengecer, agen, makelar) dan
bagimana menjalin kerjasama yang baik dengan para penyalur.
People (Orang),’® orang sebagai subyek, dipahami sebagai semua
partisispan yang memainkan sebagian penyajian jasa, yaitu peran
selama proses dan konsumsi jasa berlangsung dalam waktu riil jasa,
yang bisa mempengaruhi persepsi pembeli.
Physical Adivence (Bukti Fisik), maksudnya adalah lingkungan fisik
dimana jasa tersebut disampaikan dan dimana perusahaan dan
konsumen dapat berinteraks, dan setiap komponen tangible
memfasilitasi penampilan atau komunikasi jasa tersebut.
Proccess (Proses), proses ini mencerminkan bagaimana semua elemen

bauran pemasaran jasa dikoordinasikan untuk menjamin kualitas dan

19 Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis, (Malang: UIN-MALIKI PRESS, 2010), h. 70
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konsistensi jasa yang diberikan kepada konsumen. Dengan demikian,
pemasaran harus dilibatkan ketika desain proses jasa dibuat karena
pemasaran juga seing terlibat dan bertanggung jawab dalam
pengawasan kualitas jasa.

h. Costumer Service (Layanan Konsumen), makna layanan konsumen
berbeda antar organisasi. Dalam sektor layanan konsumen dapat
diartikan sebagai kualitas total jasa yang dipersepsikan oleh konsumen.
Oleh sebab itu, tanggung jawab atas unsur bauran pemasaran ini tidak
bisa diisolasi hanya pada departemen layanan konsumen, tetapi
menjadi perhatian dan tanggung jawab semua personil produksi, baik
yang dipekerjakan oleh organisasi jasa maupun oleh pemasok.
Manajemen kualitas jasa yang ditawarkan kepada konsumen berkaitan

dengan kebijakan desain produk dan personalia.?

B. Tabungan Haji
1. Pengertian Tabungan
Dalam Undang-undang Perbankan Nomor 10 Tahun 1998 tabungan
adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat-
syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet,

dan atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu. Adapun yang dimaksud

2Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer,
(Bandung: Alfabeta, 2017), h. 40
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dengan syarat-syarat tertentu yaitu sesuai dengan perjanjian yang telah
dibuat antara bank dengan si penabung.?

Menurut Undang-undang Perbankan Syariah nomor 21 Tahun 2008,
tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau investasi dana
berdasarkan mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan
prinsip syariah yang penarikannya dapat dilakukan menurut syariat dan
ketentuan tertentu yang sudah disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan
cek, bilyet giro, dan atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.?2

Dalam  fatwa Dewan  Syariah  Nasional =~ No0.02/DSN-
MUI/IV/200,Tabungan dibagi menjadi dua jenis, yaitu:2
a. Tabungan yang tidak dibenarkan secara prinsip syariah yang berupa

tabungan dengan berdasarkan perhitungan bunga.
b. Tabungan yang dibenarkan secara prinsip syariah yakni tabungan yang
berdasarkan prinsip mudharabah dan wadi ah.

Tabungan juga bisa diartikan adalah suatu bentuk simpanan nasabah
yang bersifat likuid, hal ini memberikan arti produk ini dapat diambil
sewaktu-waktu apabila nasabah membutuhkan, namun bagi hasil yang
ditawarkan kepada nasabah penabung Kkecil. Akan tetapi jenis
penghimpunan dana tabungan merupakan produk penghimpunan yang lebih

minimal biaya bagi pihak bank karena bagi hasil yang ditawarkan pun kecil

21 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2014), h. 69-70

22 Nur Rianto Al-Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 34

Zbid.
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namun biasanya jumlah nasabah yang menggunakan tabungan lebih banyak
daripada produk penghimpunan yang lain.?

Dalam al-Qur’an terdapat ayat-ayat yang secara tidak langsung telah
memerintahakan kaum muslimin untuk mempersiapkan hari esok secara
lebih baik, seperti dalam Qur’an surat an-Nisa: 9 telah memerintahkan umat
muslim untuk menyimpan hartanya.

- JUI740R J0INRVOR Ju ENCISH JWARNPZIZRaR Sy AN RAVo) ~ el by
9B+ P TYNASHI RN A-HRRCO*OZ 20> 0
s CHORND[IBSADoLGIERLCONEHONT S
O20%J@OcH A Fo BT 200 0w ¢

OG I+ 23O QBN ORIR®E -9

Artinya: “Dan hendaklah takut kepada allah orang-orang yang

seandainya meninggalkan dibelakang mereka anak-anak yang lemah, yang

mereka khawatir terhadap (kesejahteraan) mereka. Oleh sebab itu

hendaklah mereka bertakwa kepada allah dan hendaklah mereka
mengucapkan perkataan yang benar”.(QS. An-Nisa: 9)%

O RO xEZ O EerO9<OMma B -MA€e A XK@

TR 3 ZEANOESIFIIUE T0YORRICPIEEER - X YoFatrq sl 2

OO+ M0 9 1@aF DN ONBHIBN Wi x@ 0> HA

X]<@D <YK =9

Artinya: “sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah saudara-

saudara syaitan dan syaitan itu adalah sangat ingkar kepada Tuhan-Nya.”
(QS. Al-Isra’: 27)%

Avyat-ayat tersebut memerintahkan kita untuk mempersiapkan dan

mengantisipasi di masa depan, baik secara rohani maupun jasmani harus

dipikirkan dan direncanakan salah satunya dengan menabung.

21bid.

ZDepartemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Bandung: CV. Diponegoro,
2005), h. 62

%Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya., h. 227
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2. Macam-macam Akad Tabungan Syariah
a. Akad Tabungan Wadi’ah

Tabunganwadi’ah dalam perbankan syariah diartikan sebagai
tabungan yang menggunakan akad wadi’ah maksud dari akad tersebut
adalah titipan murni dari satu pihak ke pihak lain, baik itu individu
maupun badan hukum, yang harus dijaga dan dikembalikan kapan saja si
penitip kehendaki.?’

Sebagaimana yang terkadung dalam Qur’an Surat An-Nisa’ ayat
58 sebagai berikut:

MO ROA F o S P2AGRORECH OO OIS0
BOX+D 06 COCOIE T Do - @RERNO A

Vo REZ 2O+ O RNOGOAH €= FOERIO XV ¢
LY Oa OC werd OB -ACOENOTLEYE
ORI Mee o NHFOE) VD A Lo s ¥ O, DN,
LHAEO0>0. D40 HOY ORHEODY RO A Lo 3@

AR e 0D 0K, AXlw - C OB G ¢4 R &

Artinya: “sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan
amanat (titipan), kepada yang berhak menerimanya, dan menyuruh kamu
apabila menetapkan dengan adil. Sesungguhnya allah memberi
pengajaran yang sebaik-bainya kepadamu. Sesungguhnya allah adalah
maha mendengar lagi maha melihat.”(Q.S. An-Nisa: 58)8

Pada dasarnya, penerima simpanan adalah yad al-amanah (tangan
amanabh), artinya bahwa ia tidak bertanggung jawab atas kehilangan atau

kerusakan yang terjadi pada asset titipan selama hal itu bukan akibat

2l Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktik, (Jakarta: Gema
Insani Press, 2001), h. 85
ZDepartemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya., h. 69
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kelalaian atau kecerobohan yang bersangkutan dalam memelihara barang
titipan.?®

Apabila dalam dunia perbankan sebagai konsekuensi dari yad al-
amanah, semua keuntungan yang dihasilkan dari dana titipan tersebut
menjadi milik bank, sebagai imbalanya si penyimpan mendapat jaminan
keamanan terhadap hartaya itu. Tabungan wadi’ah menggunakan landasan
hukum yang mengacu pada:*°
1) Fatwa DSN-MUI

Fatwa DSN-MUI No0:02/DSN-MUI/1VV/2000, menyatakan
bahwa tabungan yang dibenarkan, yaitu tabungan yang berdasarkan
prinsip mudharabah dan wadi ah.

2) Peraturan Bank Indonesia (PBI)

Penjelasan pasal 3 Peraturan Bank Indonesia Nomor
9/19/PBI/2017, wadi’ah adalah transaksi penitipan dana atau barang
dari pemilik kepada penyimpanan dana atau barang dengan kewajiban
bagi pihak yang menyimpan untuk mengembalikan dana atau barang
titipan sewaktu-waktu.

Adapun praktik produk tabungan dengan akad wadi’ah dapat

dirinci sebagi berikut:3!

ZMuhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktik, h. 85

3Ahmad Dahlan, Bank Syariah Teoritik, Praktik, Kritik, (Yogyakarta: Kalimedia, 2018),
h. 137

1bid.
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1) Rekening dapat dimiliki oleh perorangan, bersama (dua orang atau
lebih), organisasi yang tidak berbadan hukum, perwakilan, serta
rekening jaminan.

2) Jumlah setoran awal dan saldo minimal perbulan disesuaikan dengan
kebijakan bank. Terdapat bank umum syariah yang mewajibkan
setoran awal minimal Rp. 500.000; saldi minimal Rp. 50.000; dan
menetapkan administrasi terhadap penggunaan ATM (Automatic
Teller Machine) sebesar Rp. 5.000; sampai dengan Rp. 10.000; setiap
bulan. Sedangkan di BPRS, rata-rata pembukaan rekening dengan
jumlah minimal setoran Rp. 10.000; dan saldo perbulan minimal Rp.
5.000; penggunaan ATM relatif masih terbatas untuk lembaga BPRS,
kecuali beberapa yang sudah bekerja sama.

3) Dana tabungan dapat diambil sesuai dengan permintaan nasabah
tanpa batasan waktu, dan setiap transaksi tercatat dalam buku
tabungan.

4) Nasabah mendapatkan imbalan dari pihak bank, sebagai konsekuensi
dananya diperdayakan oleh bank.

b. Tabungan Akad Mudharabah
Tabungan mudharabah dipergunakan oleh bank dalam mengelola
jasa simpanan dari nasabah yang ingin menitipkan dananya untuk tujuan-
tujuan tertentu. Tujuan yang dimkasud biasanya berkaitan dengan hajat
beribadah yang dibutuhkan dana besar dan tidak terjangkau, seperti

ibadah Qurban, ibadah haji, atau pendidikan. Atas dasar tujuan tersebut,
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tabungan mudharabah sering disebut jenis tabungan berjangka targeted
saving).

Secara terminologi tabungan akad mudharabahdalam praktik
perbankan merupakansejumlah uang yang diberikan seseorang kepada
orang lain untuk modal usaha, apabila mendapat keuntungan maka di bagi
antara pemberi modal dengan penerima modal dengan persentase yang
sudah disepakati, sementara apabila terjadi kerugian maka ditanggung
oleh pemilik modal.®2

Pada Pasal 20 Ayat 4 Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah
disebutkan bahwa mudharabah adalah kerja sama antara pemilik dana
atau penanam modal dengan pengelola modal untuk melakukan usaha
tertentu dengan pembagian keuntungan berdasarkan nishah.**Secara garis
besar mudharabah terbagi menjadi dua jenis, yaitu:

1) mudharabah mutlagah artinya bahwa pengelola modal diberi
keleluasaan dalam mengelola dan menjalankan modal.

2) mudharabah mugayyadah artinya pemilik modal sudah menentukan
usaha yang harus dijalankan oleh pengelola modal tersebut.3*

Dalam praktik perbankan syariah, akad mudharabah biasanaya
digunakan pada produk penghimpunan dana, misalnya pada produk

tabungan haji, tabungan kurban, deposito, dan lain sebagainya.®

11

2lmam Mustafa, Figih Mu’amalah Kontemporer, h. 150

BIbid.

#1bid, h. 156

3 Abu Azam Al Hadi, Fikih Muamalah Kontemporer, (Depok: Rajawali Press, 2017), h.
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Berdasarkan penjelasan di atas bisa penulis sampaikan, bahwa

akad mudharabah adalah akad yang digunakan pada produk-produk

perbankan syariah khusunya pada produk penghimpunan dana. Akad

mudharabah merupakan penyertaan modal dari Shahibul maal kepada

mudharib atau penerima modal yang mana digunakan untuk modal usaha,

dari hasil usaha tersebut keuntungannya di bagi dua sesuai dengan

kesepakatan, dan apabila mengalami kerugian pada usahanya maka

kerugian tersebut ditanggung oleh pemilik modal.

Praktik produk tabungan dengan akad mudharabah dapat

dijelaskan:®

1)

2)

Rekening dapat dimiliki oleh perorangan, bersama (dua orang atau
lebih), organisasi yang tidak berbadan hukum, perwalian, serta
rekening jaminan.

Tabungan dengan akad mudharabah dipraktikan dalam bentuk
targeted saving, yaitu tabungan yang dimaksudkan untuk suatu
pencapaian target kebutuhan dalam jumlah dan atau jangka waktu
tertentu. Oleh karenanya seringkali tabungan mudharabah
dipergunakan untuk ‘“tabungan berjangka”. Bentuk produk tabungan
dengan akad mudharabah seperti tabungan haji, tabungan qurban,
tabungan pendidikan dan sebagainya. Oleh karenanya jumlah setoran
awal dan saldo minimal perbulan disesuaikan dengan kebijakan bank

dan kemampuan nasabah dalam setoran.

%Ahmad Dahlan, Bank Syariah Teoritik, Praktik, Kritik, h. 147-148
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3) Perjanjian atau akad mencantumkan shahibul maal yaitu nasabah
sebagai pihak pertama, mudharib yaitu bank sebagai pihak kedua.

4) Dana tabungan tidak boleh diambil sesuai permintaan nasabah sampai
perjanjian. Tabungan tersebut terpenuhi selama masa itu, dana
tabungan dapat diperdayakan oleh pihak bank, dengan konsekuensi
nasabah akan mendapatkan bagi hasil dari keuntungan bersih.

3. Tabungan Haji

Tabungan adalah bentuk investasi dengan menyisihkan sebagian
pendapatan untuk masa depan. Sedangkan haji adalah bentuk ibadah dalam
rangka mengunjungi baitullah dengan melaksanakan rukun dan syarat wajib
haji.Maka tabungan haji adalah suatu simpanan perencanaan yang dilakukan
perorangan yang mempunyai rencana mebunaikan ibadah haji.%’

Tabungan haji merupakan suatu bentuk pelayanan perbankan yang
bertujuan untuk mempermudah masyarakat dalam merencanakan objek
sewa tabungan untuk berangkat haji. Bank syariah sebagai lembaga yang
berbasis syariah berupaya untuk menghimpun dan masyarakat yang akan
berangkat haji memberikan bentuk pelayanan yang sesuai dengan prinsip
syariah.®

4. Definisi, Rukun dan Syarat Haji

a. Definisi Haji

37 Aqwa Naser Daulay, “Faktor-faktor yang berhubungan dengan Perkembangan Produk
Tabungan Haji Perbankan Syariah di Indonesia”, Jurnal Human Falah, (UIN: UIN Sumut, Vol.
4, No. 1, 2017), h. 118

Bbid.
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Kata haji menurut bahasa ialah Al-Qashdu, yang artinya
bermaksud. Mengerjakan sesuatu dengan sengaja atau menuju tempat
dengan sengaja, yang dilakukan berulang-ulang. Menurut syara’, haji
menuju ke baitullah atau menghadap Allah untuk mengerjakan seluruh
rukun dan persyaratan haji yang telah ditentukan oleh syariat islam.
Dalam arti lain, haji adalah sengaja mengunjungi ka’bah atau baitullah
untuk melakukan beberapa amal ibadah dengan syarat-syarat tertentu,
yakni mengerjakan thawaf, sa’i, wukuf di Arafah dan manasik haji
lainnya dengan mengikuti tuntutan Rasulullah SAW.*®

Adapun menurut arti istilah terminologi, haji merupakan segala
jenis bepergian secara umum, maka ahli figh mengkhususkan hanya
untuk niatan datang ke Baitullah guna menunaikan ritual-ritual
peribadatan (Manasik) tertentu. Ibnu Al-Human mengatakan haji adalah
pergi menuju Baitu Haram untuk menunaikan aktivitas tertentu pada
waktu tertentu. Sedangkan seorang pakar figh lain mengatakan haji
adalah pergi mengunjungi tempat-tempat tertentu dengan perilaku
tertentu pada waktu tertentu. 4°

b. Rukun Haji
Rukun haji ialah rangkaian amalan yang harus dilakukan dalam

ibadah haji dan tidak dapat diganti dengan yang lain, walaupun dengan

3Abdul Hamid dan Beni Ahmad Saebani, Figh lbadah, (Bandung: CV Pustaka Setia,
2015), h. 247

4Abdul Aziz Muhammad Azzam dan Abdul Wahhab Sayyed Hawwas, Figh Ibadah,
(Jakarta: Amzah, 2009), h. 482
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dam. Jika ditinggalkan maka tidak akan sah hajinya. Adapun yang

menjadi rukun haji adalah:**

1)

2)

3)

4)

5)

Ihram (niat), ihram adalah niat masuk ke dalam ritual peribadatan.
Wukuf di Arafah, jumhur ulama berpendapat bahwa waktu wukuf di
arafah dimulai sejak terbit fajar hari Arafah (tanggal 9 Dzulhijjah)
hingga terbit fajar hari nahar (tanggal 10 Dzulhijjah).

Thawaf Ifadah, thawaf ifadah sunnah dilaksanakan pada hari nahar
(hari raya Qurban) setelah melempar jamrah (kerikil), menyembelih
hewan Qurban, dan mencukur rambut.

Sa’i, sa’i merupakan salah satu rukun haji, sehingga jika
ditinggalkan maka haji secara otomatis batal dan tidak dapat
digantikan atau ditebus dengan dam maupun yang lain.

Cukur atau menghilangkan rambut, dengan syarat minimal 3 belai.
Hal ini berlaku umum, baik dengan cara mencukur, yaitu dengan
membabat habis rambut dengan pisau cukur, atau degan cara
memangkas, yaitu memangkasnya dengan beberapa inchi dari ujung

rambut tanpa membabat habis, mencabut, atau membakarnya.

6) Tertib, yaitu melaksanakan kelima rukun tersebut secara berurutan.

Syarat-syarat Haji

Syarat wajib haji apabila ada salah satu yang hilang atau tidak

dilalui, maka kewajiban haji atas orang tersebut menjadi hilang. Adapun

syarat wajib nya haji adalah:*?

“bid.
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1) Islam dan berakal, islam dan berakal merupakan syarat wajib
sekaligus syarat sah. Oleh karena itu, haji tidak wajib atas orang
kafir menurut ijma’ seluruh ulama, begitu juga dengan orang murtad
atau orang yang sedang menjalani hukuman.

2) Baligh dan berakal, usia baligh dan status merdeka penuh
merupakan syarat wajib dan mencukupi, bukan syarat sah. Oleh
karena itu haji tidak wajin atas anak-anak kecil di bawah usia.

3) Sehat dan mampu, mampu merupakan syarat wajib, namun bukan
syarat mencukupi. Jika seseorang melakukan ibadah haji padahal ia
sedang sakit, lanjut usia, atau miskin maka menurut ijma’ ulama

hajinya sudah sah dan mencukupi.

42Abdul Aziz Muhammad Azzam dan Abdul Wahhab Sayyed Hawwas, Figh Ibadah, h.
499-503



BAB |11

METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian

1. Jenis Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (Field Research),
yaitu penelitian yang bertujuan untuk mempelajari secara intensif tentang
latar belakang keadaan sekarang dan interaksi lingkungan suatu unit sosial
atau individu, kelompok, lembaga atau masyarakat.'Penelitian lapangan
ini peneliti melakukan langsung di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung,
selain itu peneliti juga menggunakan penelitian kepustakaan (library
research).Penelitian kepustakaan merupakan penilitian yang dilaksanakan
menggunakan literature (kepustakaan) yang berupa buku-buku, jurnal dan
catatan maupun hasil penelitian terlebih dahulu dari model bisnis yang
sama.?

Sifat Penelitian

Sesuai dengan judul dan fokus permasalahan yang diambil, maka
sifat penelitian adalah deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif yaitu suatu
penelitian yang bermaksud mengadakan pemeriksaan dan pengukuran-

pengukuran terhadap gejala tertentu.®

h.5

! Sugiono, Metodologi Penelitian Administrasi, (Bandung: Alfabeta, 2011), h.1
2 |gbal Hasan, Analisi Data Penelitian Dengan Statistic, (Jakarta: Bumi Aksara, 2008),

3 Abdurrahmat Fathoni, Metodologi Penelitian dan Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta:

PT Rineka Cipta, 2006), h. 97
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Data yang dihasilkan dari penelitian ini, yaitu data kualitatif. Data
kualitatif —adalah  penelitian suatu  konsep  keseluruhan  untuk
mengungkapkan rahasia tertentu, dilakukan dengan menghimpun data
dalam keadaan sewajarnya, mempergunakan cara bekerja yang sistematik,
terarah dan dapat dipertanggungjawabkan, sehingga tidak kehilangan sifat
ilmiahnya atau serangkaian kegiatan atau proses menjaring data atau
informasi yang bersifat sewajarnya, mengenai suatu masalah dalam
kondisi aspek atau bidang kehidupan tertentu pada objeknya.*

Berdasarkan penjelasan tersebut, maka dapat diketahui bahwa
deskriptif kualitatif merupakan penelitian yang mengungkap fakta melalui
bahasa non-nomerik yang mengungkap peristiwa atau kejadian yang ada
pada masa sekarang.

Penelitian ini akan mendeskripsikan bagaimana Faktor-faktor
penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung.

B. Sumber Data
Sumber data adalah subjek darimana data dapat diperoleh.Sumber data
adalah hal yang penting dalam melakukan penelitian karena sumber data
merupakan salah satu hal yang menentukan berhasil atau tidaknya suatu

penelitian tersebut.®

4Moh. Kasiram, Metodologi Penelitian Kuantitatif-Kualitatif, (Yogyakarta: UIN-Maliki
Press, 2008), h. 176

S Suharsimi  Arikunto, Prosedur Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: PT Rineka Cipta,
2010), Cetakan Ke XVI, h. 172
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Sumber data dalam suatu penelitian sangat penting, karena dengan

sumber data tersebut yang akan menyangkut kualitas dari hasil penelitian.

Oleh karena itu, sumber data menjadi bahan pertimbangan dalam penentuan

metode pengambilan data. Sumber data terdiri dari:

1. Sumber Data primer

Sumber data pimer adalah sumber data yang diperoleh dari sumber
asli.’Dimana sumber data primer diperoleh dari sumber pertama yaitu data
yang diperoleh langsung dari Direktur, Marketing, masyarakat Desa
Sumbergede Kecamatan Sekampung di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur.

Sumber Data sekunder

Sumber data sekunder digunakan untuk melengkapi data
primer.Sumber data sekunder adalah sumber data yang diperoleh melalui
buku-buku pustaka, dokumen-dokumen yang merupakan hasil penelitian
dan hasil laporan.”Sumber data sekunder diharapkan bisa membantu

penelitian.

C. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data adalah informasi yang didapat melalui pengukuran

tertentu untuk di gunakan sebagai landasan menyususun argumentasi logis

h.103

® Mohammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, (Jakarta: Rajawali Press,2008),

" Beni Ahmad Saebani, Metode Penelitian. (Bandung: CV. Pustaka Setia, 2008), h. 93
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menjadi fakta.Sedangkan fakta itu sendiri adalah kenyataan yang telah diuji
kebenarannya.® Dalam pengumpulan data dilakukan sebagai berikut:
1. Metode Wawancara

Metode wawancara adalah  percakapan dengan  maksud
tertentu.Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara
(interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara (interviewee)
yang memberikan jawaban atas pertanyaan tersebut.’

Penggunaan teknik ini dilakukan dengan cara terstruktur yaitu
dengan menekankan pada dialog secara terperinci dan mendalam agar tidak
lari dari pemasalahan dalam peneltian ini. Dialog diarahkan terhadap hal-hal
yang menjadi titik permasalahan juga terhadap informasi yang kurang jelas
yang telah didapatkan. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara,
yaitu suatu kegiatan dilakukan untuk mendapatkan informasi secara
langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-pertanyaan pada para
responden.®

Berdasarkan uraian tersebut di atas, dapat disimpulkan bahwa
wawancara adalah proses tanya jawab secara langsung antara peneliti
dengan subyek penelitian. Wawancara ini digunakan untuk mendapatkan
data tentang proses pelaksanaan penelitian ini. Adapun yang akan

diwawancarai dalam penelitian ini adalah Direktur, Marketing, masyarakat

8 Abdurahman Fatoni, Metodologi Penelitian dan Teknik Penyususnan Skripsi, (Jakarta:
Pt Rineka Cipta,2006), h.104

° Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya,
2013), h.186

10 Joko Subagyo, Metodologi Penelitian dalam Teori dan Praktik, (Jakarta: Rineka Cipta,
2011), h. 39
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Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung di PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur.

. Metode Dokumentasi

Metode dokumentasi adalah salah satu metode pengumpulan data
yang digunakan dalam metodologi penelitian.Pada intinya metode
dokumentasi adalah metode yang digunakan untuk menulusuri data
historis.!!Sumber informasi dokumentasi pada dasarnya adalah segala
macam bentuk sumber informasi yang berhubungan dengan objek dalam
penelitian.Metode dokumentasi yang di gunakan berupa foto-foto objek
yang ada serta dokumen-dokumen lain yang di sediakan oleh PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung

Timur.

D. Teknik Analisa Data

Teknik analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan
dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori,
menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola,
memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat
kesimpulan sehingga mudah untuk dipahami oleh diri sendiri maupun orang

lain.12

153

11 Burhan Bungin, metodologi Penelitian Sosial & Ekonomi, (Jakarta: Kencana, 2013), h.

12 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, h. 244
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Peneliti merumuskan kesimpulan akhir dengan menggunakan metode
berfikir induktif, yaitu suatu cara berfikir yang berangkat dari fakta-fakta yang
khusus dan konkrit, peristiwa konkrit, kemudian dari fakta atau peristiwa yang
khusus dan konkrit tersebut ditarik secara generalisasi (umum). Dari teknik
analisis tersebut, penulis mencoba menganalisis apa saja yang menjadi faktor-
faktor penghambat pemasaran produk tabungan haji. Kemudian dari
pemahaman tersebut diambil kesimpulan umum tentang apa saja faktor-faktor
penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung Kecamatan Sekampung Lampung Timur.
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Profil PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
1. Sejarah Berdirinya PT. BPRS Aman Syariah Sekampung

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia didorong oleh 4
(empat) alasan utama yaitu: pertama adanya kehendak sebagian masyarakat
untuk melaksanakan transaksi perbankan atau kegiatan ekonomi secara
umum yang sejalan dengan nilai dan prinsip syariah, khususnya bebas riba
sesuai dengan fatwa MUI. Dan kedua adanya keunggulan system
operasional dan produk perbankan syariah yang antara lain mengutamakan
pentingnya moralitas, keadilan dan transparansi dalam kegiatan operasional
perbankan syariah. Ketiga adanya Pengawasan dan Pembinaan dari Bank
Indonesia sehingga kelangsungan Perbankan Syariah tetap terjaga.Keempat
adanya Lembaga Penjamin Simpanan.!

Keempat alasan tersebut berlaku pula di wilayah Kabupaten
Lampung Timur, maka beberapa tokoh praktisi Lembaga Keuangan Mikro
Syariah (BMT) di Sekampung bercita-cita mendirikan Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah dengan nama PT. BPRS Aman Syariah. Di mana BPRS
sebagai Community bank yaitu bank yang fokus melayani masyarakat di
wilayah cakupannya layanannya, dengan menerapkan strategi bersaing yang

memanfaatkan potensi muatan lokal (local content) dengan berbagai

1Sugiyanto Direktur, Wawancara Pada Tanggal 12 Maret 2018 di Kantor BAS
Sekampung.
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dimensi. Maka Pendirian PT.BPRS Aman Syariah dengan dengan potensi
muatan lokal yaitu Permodalan, Penghimpunan Dana, Penyaluran Dana,
Pengurus, Pegawai adalah berasal dari masyarakat Lampung Timur
khususnya yang berdomisili di Kecamatan Sekampung.

Dengan berlandaskan UU No. 21 Tahun 2008 tentang Perbankan
Syariah dan PBI No0.11/23/PBI/2009 tanggal 1 Juli 2009 tentang Bank
Pemnbiayaan Rakyat Syariah serta SE Bl No. 11/34/DPbS tanggal 23
Desember 2009 perihal Bank Pembiayaan Rakyat Syariah maka di
Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur direncanakan
mendirikan PT. BPRS AMAN SYARIAH sebagai community bank.

Dan sesuai dengan PBI No0.11/23/PBI1/2009 BPRS hanya dapat
didirikan dengan izin Bank Indonesia yaitu izin prinsip dan izin
usaha.Untuk izin prinsip salah satunya adanya studi kelayakan menegenai
peluang pasar dan potensi ekonomi.?

PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur didirikan berdasarkan
Rapat Calon Pemegang Saham pada tanggal 17 Maret 2012 oleh 17 orang
calaon 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 Azasi Manusia (Menkumham) Nomor: AHU-

10.01982.PENDIRIAN-PT.2014 tanggal 13 Pebruari 2014 serta Surat

2 Hasil Wawancara dengan Bapak Sugiyanto Pada Tanggal 12 Maret 2018 di Kantor
BAS Sekampung.
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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 2014 berdasarkan Surat
Otoritas Jasa Keuangan Nomor: S-237/PB.131/2014 tentang Pemberian Izin
Usaha pada tanggal 30 Desember 2014. Dalam operasioanalnya PT.BPRS
Aman Syariah Lampung Timur dikelelola oleh Direksi dan jajaran
karyawan dan diawasi oleh Dewan Komisaris.Hasil pengelolaan yang
dilakukan oleh Direksi dan pengawasan yang dilakukan Dewan Komisaris
serta pengawasan secara syariah oleh Dewan Pengawas Syariah (DPS)
dilaporkan dalam Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS).

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.?

2. Visi dan Misi PT. BPRS Aman Syariah Sekampung

Tujuan Pendirian PT. BPRS Aman Syariah Sekampung yaitu untuk
meningkatkan kesejahteraan ekonomi masyarakat di wilayah Lampung
Timur dan sekitarnya melalui visi misi yang telah dibuat dan disepakati
bersama, adapun visi PT. BPRS Aman Syariah Sekampung adalah menjadi

bank syariah terbesar di lampung yang tumbuh dan berkembang secara sehat

3 Hasil Wawancara dengan Bapak Sugiyanto Pada Tanggal 12 Maret 2018 di Kantor
BAS Sekampung.



46

dan kuat. Sedangkan yang menjadi misi dari PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung sebagai berikut:

1.

Meningkatkan perluasan jaringan dengan pembukaan kantor cabang di
wilayah lampung yang strategis

Meningkatkan pelayanan secara profesional, syariah dan amanah yang
memiliki nilai tambah

Meningkatkan sumber daya insani yang mampu bersaing sesuai dengan
perkembangan teknologi informasi yang berbasis syariah

Meningkatkan pengelolaan dengan menerapkan Good Corporate
Gevornence (GCG) diseluruh kantor yang ada

Meningkatkan fungsi dan peran bank kepada masyarakat secara luas
Meningkatkan penerapan bisnis dan operasional dengan menerapkan
prinsip prudent

Peningkatan permodalan yang seimbang sejalannya pertumbuhan asset

dan pendapatannya.
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3. Struktur Organisasi PT. BPRS Aman Syariah Sekampung

Struktur organisasi PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dapat

dilihat pada gambar di bawah ini.

Gambar 4.1.

Struktur Organisasi PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
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4. Produk dan Jasa PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
Aspek ini merupakan jenis-jenis produk yang akan diperkenalkan
kepada masyarakat pengguna jasa PT. BPRS Aman Syariah Lampung
Timur.
a. Produk Pendanaan
Produk pendanaan merupakan suatu cara yang dilakukan oleh
bank untuk memperoleh dana. Produk pendanaan yang ada di PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung meliputi:*
1) Tabungan Khusus Wadiah (TAKWA)
2) Deposito Mudharabah
3) Tabungan Mudharobah (TAMBAH)
a) Tabungan Haji Mabrur (TAJIMABRUR)
b) Tabungan Qurban Aman Syariah (TAQURBANAS)
c) Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS)
d) Tabungan Masa Tua (TAMATU)
e) Tabungan Makbullah Umroh (TAMU)
f) Tabungan Wisata (TAWA)
g) Tabungan Keluarga Samara (TAKASMARA)

h) Tabungan Idul Fitri (TIFI)

“Dokumen, Produk PT. BPRS Aman Syariah Sekamoung Lampung Timur, diakses pada
15 Februari 2019
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b. Produk Penempatan Dana Masyarakat (Pembiayaan)

Produk penyaluran dana masyarakat merupakan suatu cara yang
dilakukan oleh bank dalam penyaluran dana. Produk pembiayaan di PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung meliputi:®

1) Pembiayaan Bagi Hasil (Mudharabah, Musyarakah)
2) Pembiayaan Pemilikan Barang atau Jual Beli (Murabahah)
3) Pembiayaan Qordh.
B. Faktor-Faktor Penghambat Pemasaran Produk Tabungan Haji di PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung
Strategi pemasaran produk-produk bentuk syariah dan memantapkan
posisi bank syariah sebagai salah satu upaya dalam pemasaran diperlukan
adanya pemuasan dan pelayanan yang tepat, sehingga dalam operasionalnya
melayani jasa keuangan bagi masyarakat selalu berkembang dan bertahan
dalam persaingan dengan lembaga keuangan lainnya. Pelayanan yang tepat
diperlukan supaya nasabah dan calon nasabah yang merupakan asset bank
akan tertarik dengan bank syariah dan juga sebagai motivasi bagi bank syariah
untuk selalu mengembangkan dan meningkatkan kinerja dan operasional bank
syariah.
Pemasaran menjadi peranan penting dalam keberhasilan suatu produk,
laku atau tidaknya itu semua tergantung dari pemasaran yang dilakukan Bank,
seperti hal nya produk tabungan haji yang ada di PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung, bahwa pada saat ini produk tabungan haji masih terus

®Ibid.
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dipromosikan kepada masyarakat, tetapi untuk mencapai target yang
ditetapkan olen PT. BPRS Aman Syariah Sekampung masih sangat jauh.
Banyak cara yang di lakukan pihak PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
dalam mempromosikan produk-produk nya termasuk juga produk tabungan
haji.

Adapun pertanyaan-pertanyaan yang di ajukan oleh peneliti terkait
dengan faktor-faktor penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung adalah sebagai berikut:

1. Wawancara kepada Direktur PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur.
a. Bagaimana strategi pemasaran produk tabungan haji pada PT. BPRS

Aman Syariah Sekampung?

Menurut Bapak Sugiyanto Direktur PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung menyampaikan bahwastrategi pemasaran yang dilakukan

olen PT. BPRS Aman Syariah Sekampung khususnya pada produk

tabungan haji yaitu dengan menggunakan pasar yang dituju yaitu
menggunakan strategi segmentasi, Targeting dan positioning. Selain
itu, dengan mengembangkan marketing mix (bauran pemasaran) yang
terdiri dari 4P yaitu Product, Price, Place, Promotions yang mana
menggunakan perumusan strategi pemasaran tersebut bertujuan untuk

menarik dan mempertahankan loyalitas nasabah.®

®Wawancara, dengan Bapak Sugiyanto selaku Direktur Pada Tanggal 15Februari 2019 di
Kantos PT. BPRS Aman
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Berikut ini akan di jelaskan tentang strategi yang digunakan

oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dalam menarik dan

mempertahankan nasabah.

1)

2)

Segmentation
Langkah awal yang dilakukan oleh PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung dalam kegiatan pemasaran adalah dengan
mensegmentasi pasar. Dalam hal mensegmentasi pasar PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung mempunyai kreteria segmen khusus,
yaitu:
a) Dari segi daerah atau wilayah: PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung telah membuka cabang kantor kas di Purbolinggo.
b) Dari segi usia: PT. BPRS Aman Syariah Sekampung yang
menjadi sasaran utama adalah kelompok usia dewasa. Hal ini
karena yang menjadi syarat-syarat mengajukan pembukaan
rekening menyerahkan foto copy identitas diri berupa KTP,
SIM, Kartu Pelajar dan lain sebagainya.
Targeting
PT. BPRS Aman Syariah juga memprioritaskan yang akan
di jadikan target sasaran, dan tentu saja setiap produk yang ada di
PT. BPRS Aman Syariah Sekampung. Namun karena peneliti
membahas tentang tabungan haji maka yang menjadi target
nasabah tabungan haji adalah masyarakat yang beragama islam dari

semua kalangan tanpa membedakan status sosial.
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Positioning

PT. BPRS Aman Syariah Sekampung mensosialisasikan
dirinya sebagai mitra bisnis yang amanah dan maslahah,
memposisikan dirinya sebagai lembaga keuangan yang tugas
pokoknya mengumpulkan dana dari masyarakat dan
menyalurkannya kembali kepada masyarakat. Sehingga PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung merupakan solusi terbaik untuk
memberikan berbagai fasilitas produk dan jasa dengan
menggunakan sistem bagi hasil, dalam proses yang cepat, praktis
dan menentramkan serta jangka waktu yang fleksibel.

Marketing Mix (Bauran pemasaran)

PT. BPRS Aman syariah Sekampung dalam strategi
pemasaran juga menggunakan bauran pemasaran, dimana bauran
pemasaran ini dugunakan sebagai alat untuk mencapai pemasaran
dengan menggunakan 4P yaitu:

a) Product (Produk). Penerapan strategi pemasaran produk
tabungan haji yang dilakukan oleh PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung adalah dengan menampilkan mutu dari tabungan
haji tersebut. Mutu dari produk ini dengan menampilkan
fasilitas dan kemudahan yang terdapat didalam karakteristik
produk.

b) Price (Harga). Penetapan strategi pemasaran produk tabungan

haji pada PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dari segi harga
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sebagai pengembalian modal adalah berupa sistem bagi hasil
dengan menggunakan akad mudharabah. Bagi hasil yang
ditetapkan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung diberikan
sesuai kesepakatan antara bank dengan nasaba, dimana
keuntungan yang diperoleh nasabah pada tabungan haji
tergantung dari saldo rata-rata yang terdapat dalam satu bulan
dan tergantung pada keuntungan yang diperoleh bank atas
pengelolaan dana tersebut.

c) Place (Tempat). Kantor PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
berdiri di depan jalan raya dengan harapan suapay terjangkau
oleh masyarakat. Selain itu juga, PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung mendirkan kantor kas di Purbolinggo.

d) Promotion (Promosi). Sarana yang digunakan oleh PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung dalam promosi tabungan haji
menggunakan beberapa sarana, yaitu: periklanan (Advertising),
publisitas (Publicity), dan penjualan pribadi (Personal Selling).
Promosi merupakan hal yang sangat penting dalam pemasaran
produk perbankan, karena dalam menarik minat nasabah semua
itu tergantung dari promosi yang dilakukan bank.

b. Apa saja media yang digunakan oleh PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung dalam memperomosikan tabungan haji?
Menurut Bapak Sugiyanto Direktur PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung menyampaikan bahwapromosi produk tabungan haji yang
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dilakukan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung kepada

masyarakat menggunakan beberapa media, diantaranya sebagai

berikut:’

1) Periklanan (Advertising). Iklan merupakan bentuk penyajian dan

promosi bukan pribadi akan gagasan, barang atau jasa yang
dibayarkan oleh sebuah sponsor tertentu. PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung dalam promosi menggunakan sarana periklanan belum
maksimal padahal iklan merupakan cara yang efektif untuk
menarik minat nasabah. Berikut ini media periklanan yang di
gunakan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung:

a) Media cetak

Media cetak yang digunakan oleh PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung berupa penyebaran brosur kepada
masyarakat. Brosur merupakan salah satu alat pemasaran yang
membantu marketing dalam penjualan produk-produknya,
pemasaran menggunakan brosur masih terbilang efektif untuk
menarik minat konsumen. Salah satunya PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung, media yang digunakan dalam pemasaran
berupa penyebaran brosur kepada masyarakat. Karyawan PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung membagikan brosur nya ini

pada saat ada acara-acara desa atau acara tertentu, misalnya

"Ibid.
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acara GERMAS vyang di adakan di puskesmas Desa

Yosomulyo, Kecamatan Sekampung.

Gambar 4.2.
Promosi Penyebaran Brosur

Media eletronik

Media elektronik yang digunakan oleh PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung dalam promosi produk tabungan haji
menggunakan media sosial dengan cara mengunggah brosur-
brosur produk PT. BPRS Aman Syariah Sekampung melalui
aplikasi Whatsapp, Facebook, dan Instagram. Promosi melalui
media sosial di harapkan dapat membantu mempermudah
karyawan dalam mempromosikan produk-produk yang di
miliki PT. BPRS Aman Syariah Sekampung, karena dengan
canggihnya di era yang serba modern, hampir semua kalangan
masyarakat menggunakan media sosial. Untuk itu PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung juga memanfatkan media sosial

dalam promosi supaya dapat meningkatkan minat nasabah.
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Berikut ini intensitas promosi produk-produk PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung melalui media sosial yang akan dilihat dari
3 bulan terakhir sejak Januari - Maret 2019.

Tabel 4.1.

Intensitas Promosi melalui Media Sosial
Bulan Januari — Maret 2019

Intensitas Per Bulan (Kali)

No Media Sosial

Januari | Februari | Maret
1 Whatsapp 1 - 1
2 Facebook - - -
3 Instagram - - -

Berdasarkan tabel 4.1 dapat dilihat bahwa promosi
melalui media sosial yang di lakukan oleh PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung memang belum maksimal karena sejak
bulan Januari sampai dengan bulan Maret hanya 2 kali promosi
di Whatapp sedangkan promosi melalui Fcebook dan Instagram
tidak dilakukan. Adapun contoh promosi yang dilakukan oleh
karyawan PT. BPRS Aman Syariah Sekampung melalui media
sosial yaitu dengan cara mengunggah brosur dimana isi dari
brosur itu tentang tabungan dan pembiayaan.

(1) Promosi melalui Whatsapp
Promosi melalui  WhatsApp dilakukan oleh
marketing PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dengan
tujuan menarik masyarakat untuk menabung maupun
mengajukan pembiayaan. Di bawah ini contoh promosi di

Whatsapp.
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Gambar 4.3.
Promosi melalui WhatsApp
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(2) Promosi melalui Instagram
Promosi melalui sosial media Instagram dilakukan
oleh marketing PT. BPRS Aman Syariah Sekampung.
Media instagram juga efektif digunakan karena membantu
memudahkan promosi, promosi di Instagram bertujuan
untuk tujuan meningkatkan minat masyarakat dalam
menabung dan mengajukan pembiayaan di PT. BPRS

Aman Syariah Sekampung.
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Gambar 4.4,
Promosi Melalui Instagram
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(3) Promosi melalui Facebook
Promosi media sosial yang selanjutnya yaitu
menggunakan Facebook. Facebook merupkan aplikasi yang
fenomenal, banyak di kalangan ibu-ibu maupun bapak-
bapak yang menggunakan aplikasi ini. PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung mencoba berinovasi untuk lebih

modern dalam pemasaran produk yang di milikinya.

Gambar 4.5.
Promosi melalui Facebook
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Beberapa promosi melalui sosial media di atas
sangat mempermudah marketing dalam mempromosikan
produk-produk yang ada pada PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung. Tetapi marketing belum mempromosikan
produk-produk yang ada di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung ini secara satu persatu, karena disebabkan oleh
minimnya media promosi yang disediakan oleh bank dan
juga keterbatasan Sumber Daya Insani. Oleh sebab itu
banyak masyarakat yang belum menggunakan produk bank
termasuk produk tabungan haji. Tabungan haji sebetulnya
di promosikan tetapi nasabah nya belum ada peningkatan.

Publisitas (Publicity). Kegiatan publisitas yang di lakukan oleh PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung dalam promosi tabungan haji
dengan cara mengadakan acara-acara di berbagai tempat misalnya
pengajian akbar dimana di dalam isi pengajian tersebut diselipkan
promosi tentang produk-produk Bank dan ikut berpartisipasi dalam
kegiatan yang di adakan oleh warga seperti acara GERMAS di
Puskes Desa Yosomulyo Kecamatan Sekampung lampung Timur.

Penjualan pribadi (Personal Selling). PT. BPRS Aman Syariah
dalam promosi tabungan haji melalui face to face kepada

masyarakat. Dimana marketing bank mengajak masyarakat untuk
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menjadi nasabah dengan cara menawari produk bank secara
langsung.®
c. Apakah ada pengaruh faktor internal yang menghambat pemasaran
produk tabungan haji?

Menurut Direktur PT. BPRS Aman Syariah Sekampung Bapak
Sugiyanto menyatakan bahwa faktor internal yang menghambat dalam
pemasaran tabungan haji bisa disebabkan karena media promosi yang
digunakan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung belum maksimal
karena disebabkan oleh keterbatasan brosur yang disediakan Bank,
pihak Bank belum menyediakan brosur produk-produk PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung secara terpisah. Jadi sejauh ini brosur yang
ada masih sebatas untuk produk pembiayaan dan produk tabungan.
Selain dari segi brosur promosi melalui banner juga masih minim
karena belum maksimal dalam pemasangan banner produk-produk PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung, faktor lain yang menjadi
penghambat pemasaran karena keterbatasan Sumber Daya Insani (SDI)
dan pencapaian target yang ditetapkan pihak bank.®

Berdasarkan wawancara kepada Direktur Bapak Sugiyanto
bahwa yang menjadi faktor internal yang menghambat peningkatan
nasabah tabungan haji, yang pertama di pengaruhi oleh minimnya
brosur yang di sediakan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung,

yang kedua di pengaruhi oleh pemasangan banner yang belum

8Ibid.
°Ibid.
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maksimal, yang ketiga keterbatasan Sumber Daya Insani (SDI) dan
yang terakhir dipengaruhi karena adanya pencapaian target yang
ditetapkan oleh Bank.

d. Apakah ada pengaruh faktor eksternal yang menghambat pemasaran
produk tabungan haji?

Menurut Direktur PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
menyatakan bahwafaktor eksternal yang menghambat pemasaran
produk tabungan haji dipengaruhi oleh tingkat kesadaran dan minat
masyarakat. Mengingat bahwa masih banyak masyarakat yang berada
di bawah garis kemiskinan, mereka mengatakan bahwa tidak mudah
untuk mengumpulkan dana yang besar. Masih banyak keperluan yang
belum tercukupi kebutuhannya” .10

Berdasarkan hasil wawancara di atas bahwa yang menjadi
penghambat pemasaran produk tabungan haji dipengaruhi oleh tingkat
kesadaran dan minat masyarakat untuk menjadi nasabah tabungan haji.
Hal ini karena kebutuhan biaya-biaya yang di tanggung mereka masih
banyak maka dari itu belum sanggup menyisihkan sebagian dananya
untuk biaya berangkat haji.

Peneliti menarik kesimpulan dari wawancara yang dilakukan
dengan Direktur PT. BPRS Aman Syariah Sekampung bahwa strategi
pemasaran yang digunakan PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dengan

menerapkan strategi segmentasi,

O1bid.
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Targeting,positioningdanmengembangkan ~ marketing  mix  (bauran
pemasaran) yang terdiri dari 4P yaitu Product, Price, Place, Promotions.
Media yang dipakai menggunakan sarana periklanan, publisitas, dan
penjualan pribadi.Adapaun faktor internal yang menghambat pemasaran
produk tabungan haji di pengaruhi oleh promosi tabungan haji
menggunakan brosur masih minim, pemasangan banner belum maksimal,
keterbatasan Sumber Daya Insani (SDI) dan adanya pencapaian target
yang ditetapkan olen PT. BPRS Aman Syariah Sekampung.Sedangkan
untuk faktor eksternal dipengaruhi oleh tingkat kesadaran masyarakat
tentang tabungan haji, karena disebabkan oleh kebutuhan mereka yang
sangat banyak.

. Wawancara kepada Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur.

a. Apakah faktor internal ada yang menjadi penghambat dalam
pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung?

Menurut Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung menjelaskan bahwatentu setiap
menjalankan sesuatu pasti ada hambatan-hambatan yang pasti akan di

lalui, seperti faktor-faktor yang menghambat pemasaran produk
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tabungan haji, faktor tersebut dipengaruhi oleh fasilitas yang
disediakan pihak bank.!!

Berdasarkan hasil wawancara di atas bahwa dalam pemasaran
produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung tentu
ada yang menjadi faktor-faktor penghambat. Faktor-faktor yang
menjadi penghambat pemasaran di sebabkan oleh fasilitas yang ada di
Bank. Fasilitas

b. Apakah faktor-faktor yang menghambat pemasaran produk tabungan
haji dari segi Product (Produk) di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung?

Menurut Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung menjelaskan bahwa dari segi produk,
Tabungan haji yang ada di PT. BPRS Aman Syariah bahwa dengan
adanya produk tabungan haji ini diharapakan mempermudah
masyarakat dalam menunaikan ibadah haji, mendorong masyarakat
menyisihkan dana nya untuk menabung. Produk tabungan haji juga
menerapkan sistem bagi hasil, jadi selain dana masyarakat yang
ditabung di Bank aman mereka juga akan mendapatkan bagi hasil dari
Bank. Jadi tidak ada faktor yang menghambat pemasaran tabungan haji
dari segi Product (Produk). *2

Berdasarkan hasil wawancara di atas bahwa dari segi Product

tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah tidak ada yang menghambat,

wawancara, dengan lbu Gesang Bayu Winingsih selaku Marketing Funding Pada
Tanggal 20Februari 2019 di Kantos PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
21bid.
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karena produk tabungan haji ini ada memang untuk membantu
masyarakat mewujudkan impian nya menunaikan ibadah haji ketanah
suci. Prinsip yang digunakan sama dengan bank syariah lainnya yaitu
menerapkan bagi hasil jadi selain dana masyarakat yang disimpan
aman, mereka juga menerima bagi hasil dari PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung.
c. Apakah faktor-faktor yang menghambat pemasaran produk tabungan
haji dari segi Place (Tempat) di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung?
Menurut Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung menjelaskan bahwadari segi tempat,
dengan kondisi kantor yang sudah strategis di tengah-tengah
masyarakat ramai, di harapakan tabungan haji akan dapat diterima
masyarakat dan terjangkau oleh masyarakat. Jadi dari segi tempat tidak
ada faktor yang menghambat pemasaran produk tabungan haji.*®
Berdasarkan hasil wawancara di atas bahwa dari segi Place
tidak ada yang menghambat dalam pemasaran produk tabungan haji
kepada masyarakat. Tempat kantor PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung yang berdiri dari Tahun 2015 itu sudah terletak dipinggir
jalan raya, dekat dengan sekolah dan pasar. Jadi strategi tempat yang
dipilih pun sudah memenuhi standar dan sangat terjangkau oleh

masyarakat.

Bbid.
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d. Apakah faktor-faktor yang menghambat pemasaran produk tabungan
haji dari segi Price (Harga) di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung?
Menurut Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung menjelaskan bahwadari segi harga,
tabungan haji sudah standar karena nisbah yang diberikan itu dihitung
berdasarkan laba yang diperoleh Bank, dan apabila nasabah meninggal
dunia maka dana yang sudah masuk bisa diambil tanpa ada potongan
dana konsekuensi. Setoran awal nya ringan, pada saat pembukaan
rekening Rp. 100.000 dan setoran selanjutnya minimal Rp. 10.000.
harga yang ditetapkan PT. BPRS Aman Syariah Sekampung juga sama
dengan harga yang diterapkan Bank syariah pada umumnya. Jadi tidak
ada lagi faktor yang menghambat pemasaran dari segi harga (Price).*
Berdasarkan hasil wawancara di atas bahwa dari segi Price
pemasarn produk tabungan haji tidak menjadi salah satu faktor yang
menghambat, karena saat pembukaan rekening biaya nya ringan dan
untuk setoran selanjutnya juga murah, sebetulnya harga ini sangat
terjangkau oleh masyarakat. Prinsipnya pun menggunakan bagi hasil
jadi selain aman dan murah masyarakat juga memperoleh bagi hasil,
dimana bagi hasil tersebut didapatkan dari laba yang diperoleh PT.

BPRS Aman Syariah Sekampung setiap bulan.

4Ibid.
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e. Apakah faktor-faktor yang menghambat pemasaran produk tabungan
haji dari segi Promotions (Promosi) di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung?

Menurut Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung menjelaskan bahwadari segi
promosi, dalam promosi tabungan haji yang dilakukan oleh PT. BPRS
Aman Syariah masih ada kendala yang dialami, kurangnya brosur, dan
keterbatasan Sumber Daya Manusia. Jadi bank belum menyediakan
secara khusus tentang brosur produk tabungan haji, dan juga
keterbatasan gambar-gambar yang mendukung di dalam kantor. Hal ini
menyebabkan marketing sulit untuk mempromosikan kepada
masyarakat luas, sebagai seorang marketing yang dilakukan ketika
berhadapan dengan masyarakat itu langsung di promosikan melalui
face to face. Artinya hanya mampu menawarkan secara langsung
kepada masyarakat tentang adanya tabungan haji terkadang masyarakat
belum sepenuhnya percaya jika tidak ada bukti yang mendukung
seperti brosur. Padahal brosur itu berperan sangat penting dalam
sebuah keberhasilan di dunia promosi produk.®

Berdasarkan hasil wawancara di atas bahwa dari segi
Promotions ada faktor-faktor yang menjadi penghambat. Faktor-faktor
yang menjadi penghambat dalam pemasaran produk tabungan haji

tersebut dipengaruhi oleh media yang di gunakan untuk pemasaran

Ibid.



67

masih sangat minimal karena PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
tidak menyediakan brosur-brosur produk bank secara terpisah. Selain
itu juga keterbatasan Sumber Daya Insani yang masih rendah, dan juga
adanya pencapaian target penghimpunan dana yang ditetapkan oleh
PT. BPRS Aman Syariah Sekampung sehingga marketing hanya
berfokus untuk pencapaian target itu tanpa memperdulikan target dana
yang di kumpulkan itu berasal dari produk penghimpunan apa saja.

f. Apakah ada faktor eksternal yang menjadi penghambat dalam
pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung?

Menurut Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT.
BPRS Aman Syariah Sekampung menjelaskan bahwauntuk faktor
eksternal yang menghambat pemasaran produk tabungan haji
kurangnya minat masyarakat untuk menabung, mereka lebih
cenderung ditabungan biasa, ini dipengaruhi karena promosi tabungan
haji belum maksimal kepada mereka jadi rasa percaya dalam dirinya
belum ada atau kalau memang sudah ada niatan haji masyarakat
melakukan pembiayaan porsi talangan haji.®
Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan
marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Sekampung bahwa faktor-
faktor penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman

Syariah Sekampung dipengaruhi oleh beberapa hal, meliputi faktor

BWwawancara, dengan lbu Gesang Bayu Winingsih selaku Marketing Funding Pada
Tanggal 20Februari 2019 di Kantos PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
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internal. Faktor internal dipengaruhi karena media promosi yang
diterapkan oleh PT. BPRS Aman Syariah Sekampung, yaitu masih
minimnya media promosi yang disediakan oleh bank, pemasang banner
yang belum maksimal, keterbatasan Sumber Daya Insani (SDI), dan
adanya pencapaian target peghimpunan dana yang ditetapkan oleh Bank.
Kemudian untuk faktor eksternal yang menghambat masih minimnya
minat masyarakat untuk menggunakan produk tabungan haji.

. Wawancara kepada masyarakat Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung
Kabupaten Lampung Timur.

Menurut ibu Widi Anesti seorang penjual sosir bakar, umur 29
tahun masyarakat Desa Sumber Gede, Kecamatan Sekampung.

“Adanya produk tabungan haji di BPRS Aman Syariah saya belum
pernah dengar, karena ada marketing nya yang datang kerumah itu
mengajak untuk menabung saja, mereka tidak menjelaskan produk-produk
apa saja yang ada disana termasuk tabungan haji. Saya juga belum
berminat untuk menabung karena dalam hati saya masih ada rasa takut dan
was-was, memang di BPRS Aman Syariah sudah ada lembaga yang
menjamin tetapi ya kita tidak tahu bagaimana kedepannya, tidak hanya
satu atau dua orang tetangga saya yang kena tipu BMT uang mereka di

bawa kabur semua tanpa ada pengganti sampai sekarang maka dari itu
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saya belum ada rasa percaya untuk menabung di lembaga-lembaga
pebankan seperti itu.”’

Berdasarkan hasil wawancara di atas dengan ibu Widi Anesti
masyarakat Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung Kabupaten
Lampung Timur bahwa faktor-faktor penghambat pemasaran produk
tabungan haji yang ada di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung
dipengaruhi oleh Faktor Kultural dimana menurut Ibu Widi Anesti belum
ada rasa percaya diri dan masih was-was untuk menabung di PT. BPRS
Aman Syariah tersebut. Faktor kultural ini timbul karena persepsi
individunya sendiri yang belum berminat untuk menggunakan produk
tabungan haji.

Menurut Bapak Junaidi seorang pemilik bengkel motor umur 42
tahun masyarakat Desa Sumber Gede, Kecamatan Sekampung.

“Selama saya menjadi nasabah di PT. BPRS Aman Syariah belum
pernah di tawari produk tabungan haji oleh karyawan, dulu pernah tetapi
itu pembiyaan talangan haji. Jadi ya saya tau nya tentang tabungan biasa,
dimana saya bisa mengambil tabungan tersebut kapan pun saya mau. Saya
belum berminat karena memang kebutuhan hidup saya yang masih banyak
saya tanggung, seperti untuk biaya sekolah, untuk angsuran kredit motor

dan masih banyak lagi.”*®

"Wawancara, dengan lbu Widi Anesti masyarakat Desa Sumber Gede Kec. Sekampung
Pada Tanggal 20 Februari 2019.

1BWwawancara, dengan Bapak Junaidi masyarakat Desa Sumber Gede Kec. Sekampung
Pada Tanggal 21 Februari 2019.
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Berdasarkan hasil wawancara di atas kepada Bapak Junaidi
masyarakat Desa Sumber Gede Kecamatan Sekampung Kabupaten
Lampung Timur bahwa faktor-faktor penghambat pemasaran produk
tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung dipengaruhi oleh
faktor ekonomi, faktor ekonomi ini disebabkan karena belum berminat
untuk menggunaan produk tabungan haji karena masih banyak kebutuhan
hidup yang harus dipenuhi.

Menurut Ibu Sri Suharti pedangang sembako umur 39 tahun
masyarakat Desa Sumber Gede, Kecamatan Sekampung.

“Selama saya berjualan disini didekat kantor BPRS Aman Syariah
belum pernah ada marketing yang menawari saya tentang tabungan haji,
kalau mengajak untuk menabung memang pernah di tawari tetapi saya
belum menabung karena masih takut. Untuk penyebaran brosur memang
sering karyawan itu memberi saya brosur, yang sering saya terima itu
brosur tentang pembiayaan untuk menambah modal usaha dan brosur
talangan haji. Saya pun belum berminat untuk menggunakan jenis
tabungan haji karena pendapatan saya untuk memenuhi kehidupan sehari-
hari saja masih kurang. Hasil penjualan saya sehari-hari ini untuk biaya
anak sekolah, untuk makan, dan terkadang kalau lagi musim kondangan
dalam sehari bisa 2 sampai 3 tempat, jadi belum bisa menyisihkan sedikit

dana untuk di tabung.”*®

®Wawancara, dengan Ibu Sri Suharti masyarakat Desa Sumber Gede Kec. Sekampung
Pada Tanggal 21 Februari 2019
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Berdasarkan hasil wawancara di atas dengan Ibu Sri Suharti
masyarakat Desa Sumber Gede Kecamatan Sekampung Kabupaten
Lampung Timur bahwa faktor-faktor penghambat pemasaran produk
tabungan haji di pengaruhi oleh yang pertama faktor kultural, faktor
kultural ini disebabkan karena belum berminat menggunakan produk
tabungan haji, yang kedua yaitu faktor ekonomi, faktor ekonomi
disebabkan karena penghasilan dari dagangan Ibu Sri Suhartiyang belum
mencukupi untuk biaya-biaya kebutuhan sehari-hari.

Menurut Ibu Giarti Menurut lbu Giarti seorang petani umur 57
tahun masyarakat Desa Sumber Gede Kecamatan Sekampung Kabupaten
Lampung Timur.

“Produk-produk yang ada di Bank Aman Syariah sedikit-sedikit
saya tahu, soal nya waktu ada acara di puskesmas itu saya di bagi brosur
oleh marketing Bank Aman, saya di tawari jenis-jenis tabungan maupun
pembiayaan. Saya juga tanya tentang apa saja jenis-jenis tabungan,
termasuk tabungan haji.Untuk produk tabungan haji saya berminat untuk
menggunakan produk tabungan haji, karena dilihat dari perkembangan
Bank Aman Syariah yang selalu mengalami peningkatan dan
perkembangan nasabah berarti Bank Aman Syariah ini prospeknya bagus
dan juga amanah, lagi pula nanti kalau berangkat haji sudah tidak

keberatan terkait biaya porsi haji”.?°

2Wawancara, dengan lbu Giarti masyarakat Desa Hargomulyo Kec. Sekampung Pada
Tanggal 8 April 2019
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Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Giarti masyarakat Desa
Hargomulyo Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur bahwa
yang menjadi faktor-faktor penghambat pemasaran produk tabungan haji
di pengaruhi oleh faktor kultural. Faktor kultural timbul karena adanya
kepercayaan untuk menjadi nasabah di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung dan juga motivasi dari dalam dirinya untuk menjadi nasabah
tabungan haji meskipun itu baru rencana.

Menurut Bapak Agus Budiono seorang petani umur 42 tahun
Masyarakat Hargomulyo Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung
Timur.

“Produk tabungan haji di Bank Aman Syariah saya tidak tahu,
pernah di bagi brosur sama marketing Bank Aman Syariah tetapi ya hanya
saya terima saja brosurnya saya tidak tanya produk-produk nya ada apa
saja. Kalau minat untuk berangkat haji ya pasti ada cuman kalau minat
untuk menabung di Bank Aman jenis tabungan haji itu masih belum
kepikiran mbak soalnya untuk memenuhi kebutuhan masih kadang ada
yang terpenuhi kadang juga tidak”.?

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Agus Budiono
masyarakat Desa Hargomulyo Kecamatan Sekampung Kabupaten
Lampung Timur bahwa yang menjadi faktor-faktor penghambat
pemasaran produk tabungan haji yaitu dipengaruhi oleh faktor faktor

ekonomi. Faktor ekonomi timbul karena tidak minat dengan produk

ZlWawancara, dengan Bapak Agus Budiono masyarakat Desa Hargomulyo Kec.
Sekampung Pada Tanggal 8 April 2019
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tabungan haji karena kebutuhan hidup yang masih banyak belum
terpenuhi.

Menurut lbu Darmiyatiberprofesi sebagai Guru Sekolah Dasar
umur 45 tahun masyarakat Desa Sumber Gede Kecamatan Sekampung
Kabupaten Lampung Timur.

“Produk tabungan haji ini saya sudah tahu dari tahun lalu ketika
saya sedang menabung ada ibu-ibu di sebelah tempat duduk saya bilang
kalau ibu tersebut akan mengisi saldo tabungan haji nya, naah dari situ
saya baru tahu ternyata di kantor PT. BPRS Aman Syariah Sekampung ini
ada produk tabungan haji. Kalau untuk minat atau tidak minatnya itu
belum bisa saya jawab karena keinginan seseorang itu berbeda lagi pula
berdasarkan asumsi saya kalau PT. BPRS Aman Syariah ini belum bisa
dipercaya ya mungkin karena kantornya juga masih baru, cuman kalau saat
ini saya belum berminat, penghasilan dari gaji saya, saya simpan di
tabungan biasa.”??

Berdasarkan hasil wawancara dengan lbu Darmiyati masyarakat
Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur
bahwa yang menjadi faktor-faktor penghambat pemasaran produk
tabungan haji yaitu dipengaruhi oleh faktor kultural. Faktor kultural nya
yaitu persepsi ibu Darmiyati yang merasa belum percaya dengan

sepenuhnya kepada pihak PT. BPRS Aman Syariah Sekampung.

2\Wawancara, dengan Ibu Darmiyati masyarakat Desa Sumbergede Kec. Sekampung
Pada Tanggal 25 April 2019
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Tabel 4.2.
Tabel Respon Masyarakat Terhadap Pemasaran Produk Tabungan
Haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung Kecamatan Sekampung
Kabupaten Lampung Timur

No Nama Umur (Th) - Tabungar} Haji -
Minat Tidak Minat

1 | Widi Anesti 29 4

2 | Junaidi 42 4

3 | Srisuharti 39 v

4 | Giarti 57 v

5 | Agus Budiono 42 v

6 | Darmiyati 45 v

Berdasarkan tabel 4.2 bahwa respon warga terhadap produk tabungan
haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung masih kurang diminati.
Kurangnya minat warga dipengaruhi oleh:

1. Kepercayaan terhadap PT. BPRS Aman Syariah Sekampung masih
kurang, hal ini timbul karena masih banyaknya BMT yang membawa
kabur dana nasabah. Oleh sebab itu masyarakat banyak yang takut dengan
kejadian tersebut.

2. Penghasilan yang di dapat oleh warga masih relatif kurang untuk
memenuhi kebutuhan mereka sehari-hari.

3. Tidak ada nya minat warga terhadap tabungan haji di PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung.

4. Promosi yang di lakukan marketing terhadap produk tabungan haji belum
maksimal, akhirnya banyak masyarakat yang belum mengetahui tentang

tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan-pembahasan yang telah diuraikan, peneliti
dapat menyimpulkan bahwa ada beberapa yang menjadi faktor-faktor
penghambat pemasaran produk tabungan haji di PT. BPRS Aman Syariah
Sekampung yang dipengaruhi oleh faktor internal dan faktor eksternal
diantaranya:
1. Faktor Internal
a. Kurangnya sosialisasi produk tabungan haji yang disebbkan karena
rendahanya media promosi yang disediakan oleh bank.
b. Keterbatasan Sumber Daya Insani (SDI) yang ada di PT. BPRS Aman
Syariah Sekampung sehingga kesulitan dalam pemasaran.
c. Adanya target penghimpunan dana yang ditetapkan oleh PT. BPRS
Aman Syariah Sekampung.
2. Faktor Eksternal
a. Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang produk tabungan haji di
PT. BPRS Aman Syariah Sekampung.
b. Rendahnya minat masyarakat untuk menggunakan produk tabungan
haji di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung.
c. Adanya faktor ekonomi, yaitu faktor yang disebabkan oleh tingkat

penghasilan masyarakat yang belum menentu.
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d. Adanya faktor kultural, yaitu faktor yang disebabkan oleh rasa
ketidakpercayaan masyarakat terhadap PT. BPRS Aman Syariah

Sekampung.

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, supaya dalam pemasaran produk
tabungan haji tidak terhambat maka peneliti menyarankan:

1. PT. BPRS Aman Syariah Sekampung menyediakan media promosi yang
bagus, seperti pemasangan gambar-gambar pendukung di dalam bank yang
berisi tentang produk-produk bank dan penyediaan brosur bagi masing-
masing produk yang ada di bank.

2. PT. BPRS Aman Syariah Sekampung bisa merekrut pegawai-pagawai yang
berkompeten sehingga produk-produk bank bisa di pasarkan dengan sebaik
mungkin dan masyarakat juga bisa mengetahui produk-produk bank
sekaligus manfaat dan tujuan dari produk tersebut.

3. PT. BPRS Aman Syariah Sekampung bisa ikut serta membantu
meningkatkan minat masyarakat untuk mengajak menggunakan produk
tabungan haji, meskipun perintah haji itu ditunaikan bila mampu tetapi

tidak ada salahnya jika kita berusaha untuk bisa menunaikannya.
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Sekampung, dalam rangka meyelesaikan Tugas Akhir/Skripsi mahasiswa yang
bersangkutan dengan judul “FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN
PRODUK TABUNGAN HAJI DI PT. BPRS AMAN SYARI'AH SEKAMPUNG".

Kami mengharapkan fasilitas dan bantuan Saudara untuk terselenggaranya
tugas tersebut, atas fasilitas dan bantuannya kami ucapkan terima kasih.

Wassalamu'alaikum Wr. Wb.

Metro, 07 Februari 2019
—Wakil Dekan |,

Drs. H.M. Saleh #A
|, ¥ NIPA19650111 199303 1 001/1
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Metro, Januari 2019
Mahasiswa Ybs.

Lisa Maharani
NPM. 1502100077

Mengetahui,
Pembimbing I Pembimbing IT

Dharma Setiawan, MA

NIP. 19680706 200003 1 004 NIP. 19880529 201503 1 005
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SURAT TUGAS
Nomor: 0501/In.28/D.1/TL.01/02/2019

Wakil Dekan | Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Metro,
menugaskan kepada saudara:

Nama : LISA MAHARANI
NPM : 1502100077
Semester : 8 (Delapan)
Jurusan : 81 Perbankan Syari‘ah
Untuk : 1. Mengadakan observasi/survey di PT. BPRS Aman Syari'ah Sekampung,

guna mengumpulkan data (bahan-bahan) dalam rangka meyelesaikan
penulisan Tugas Akhir/Skripsi mahasiswa yang bersangkutan dengan judul
“FAKTOR-FAKTOR PENGHAMBAT PEMASARAN PRODUK TABUNGAN
HAJI DI PT. BPRS AMAN SYARI'AH SEKAMPUNG”.

2. Waktu yang diberikan mulai tanggal dikeluarkan Surat Tugas ini sampai
dengan selesai.

Kepada Pejabat yang berwenang di daerah/instansi tersebut di atas dan masyarakat setempat
mohon bantuannya untuk kelancaran mahasiswa yang bersangkutan, terima kasih.

Dikeluarkan di : Metro
Pada Tanggal : 07 Februari 2019

Mengetahui, Wakil Dekan |,
\Pejabat Setempat

Q‘?“e Ry SPPI77
///_‘\du'@ Drs. H.M. SalehMA

NIP 19650111 199303 1 0(7
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 ) Semester/TA : VIII/2019/2020
Hari/ S Hal-hal yang dibicarakan/
e Tanggal Benbimbing] Bimbingan yang diberikan n— Tangan]
: 20l9 oL
"1 y | SERES
. (d
vl Mm«7%
=
Dosen Pembimbing I Mahasiswa Ybs,

4

Lisa Maharani
NIP : 9680506 20000 1004 NPM. 1502100077



PT.BPR SYARIAH -

BANK AMAN SYARIAH T

1l Raya Desa Sumbergede Kec. Sekampung Kab. Lampung Timur Telp. 0725 5 100 OOC Poamaan sparet

No

Lamp :

Lampung Timur, 25 Februari 2019

- 032/Research/BAS/11/2019

Kepada Yth.
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro
J1. Ki Hajar Dewantara 15 A Iringmulyo Metro Timur Kota Metro Lampung 34111
di.
Kota Metro

Perihal : Pemberian Izin Research

Assalamu ‘alaikum wr. wb.

Sehubungan dengan surat Institut Agama Islam Negén' (IAIN) Metro Nomor
0502/In/28/D.1/TL.00/02/2019 tanggal 07 Februari 2019 perihal Permohonan Izin Research pada PT
BPRS Aman Syariah Lampung, dengan mi disampaikan bahwa kami dapat menyetujui permohonan
Izin Research, atas nama saudara :

Nama : LISAMAHARANI

NPM 11502100077

Fakultas . Ekonomi dan Bisnis Islam

Jurusan/Prodi : S1 Perbankan Syari’ah

Judul © “Faktor-Faktor Penghambat Pemasaran Produk Tubungan Haji

di PT. BPRS Aman Syariah Sekampung”
Demikian surat balasan ini kami sampaikan atas perhatiannya kami ucapkan terima kasih.

Wassalamu 'alaikum wr. wb.

SUGIYANTO, S.E

N MY =0 Direktur




INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

RO Jalan Ki. Hajar Dewantara Kampus 15 A Iringmulyo Metro Timur Kota Metro Lampung 34111
Telepon (0725) 41507; Faksimili {0725) 47296; Website: www.syariah.metrouniv.ac.id; e-mait: syarish.isin@metrouniv.ac.id

7 m 7 KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
|

FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /SIPBS
NPM : 1502100077 Semester/TA : VII/2018/2019
Hari/ o Hal-hal yang dibicarakan/
No Tanggal Pembimbing IT Bimbingan yang diberikan Tand‘a Tangan

| Q/O%‘@ ?u(%k Yhullee SRANLy.

M %ha&

fomon Banner

J:oh b\“oo\voa(\
NuGae  Brosuc

Dosen Pembjmbing 11 Mahasiswa Ybs,

Dharma Setyawan, MLA. Lisa Maharani
NIP : 19880529 201503 1 004 NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN PROPOSAL

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA 1 VI11/2018/2019
Ng| e/ Pembimbing I1 Holhial pantg diitcixalan/ Tanda Tangan

Tanggal Bimbingan yang diberikan

3 !‘0""7"/ e Dot %aéuwan ’ | 1
s /1 2068 Av, G/ar} {ahun

ke dmbun i B/m(,
Ama'\ (jal‘l_ah‘

o2 Oumlah hasabol

J- ‘Sv;'t’cn, /’bemafamn
746“?;04 "/o-\]-?

Mahasiswa Ybs,

- Lisa Maharani
NIP. 19880529 201503 1 004 NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN PROPOSAL

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Turusan  : Ekonomi dan Bisnis [slam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA - VII/2018/2019
NI Hari/ — Hal-hal yang dibicarakan/
e Tanggal e Bimbingan yang diberikan T, Tacee
/ i \
Dosen Pembimbing I ‘ Mahasiswa Ybs,
|
Lisa Maharani

NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA : VIII/2019/2020
Hari/ 5 s Hal-hal yang dibicarakan/
No Tanggal Pemblmbmgl Bimbingan yang diberikan Tagda Tanganl
. :
- uat/ |/ /;v 514721757
2019
13 |
- 2 /:M
@ petr” |
S
Dosen Pembimbing I Mahasiswa Ybs,
é
ainpl, S.H.. M.A Lisa Maharani

NIP : 19680706 200003 1 004 NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI
Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA : VIII/2019/2020
Hari/ A Hal-hal yang dibicarakan/
- Tanggal Eentiitmbing 1 Bimbingan yang diberikan Taxitla Tsmgan
t | genta / /M% N
T /) VAV /ﬁ
(% / 2014 WipdC g ueal” |
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Uy ey (ST

NIP : 196807 6 200003 1004 NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS

NPM : 1502100077 Semester/TA : VIII/2018/2019
Hari/ o foe Hal-hal yang dibicarakan/
No Pembimbing I1 Bimbingan yang diberikan Tandﬂl‘ angan

Tanggal
bJumiat | acc Qb =% OM
Bk ace ouklng '

ACc & €0

laapE  baly WV

Dosen Pembimbing II Mahasiswa Ybs,
Dharma Setyawan, MLA. Lisa Maharani
NPM. 1502100077

NIP : 19880529 201503 1 004
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA : VIII/2019/2020
Hari/ sl Hal-hal yang dibicarakan/
i Tanggal p—. Bimbingan yang diberikan Touda Taucun

wa| v | d I-T fpe
25,70 209 };7/07 4/79"7‘//

Dosen Pembimbing I Mabhasiswa Ybs,

Sainulf S.H.. M.A Lisa Maharani
NIP : 19680706 200003 1 004 NPM. 1502100077
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Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /SIPBS
NPM : 1502100077 Semester/TA : VIII/2019/2020
Hari/ - Hal-hal yang dibicarakan/
i Tanggal Remimbleg 1 Bimbingan yang diberikan Tanda Yangom)
. 20( = o
-9 / J 1% Set o GpP Xk
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—
Dosen Pembimbing I Mahasiswa Ybs,
inul/SH.MA LisiMalsmi

NIP : 19680 06 200063 1004 NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA - VIII/2018/2019

Hal-hal yang dibicarakan/
Bimbingan yang diberikan

Hari/
Tanggal

SI%L\'LO(; Acc \\'\W\o\&o,\gﬁt\
('O\ANL KUZMS\M(?;M&
<

—

Tanda Tangan

No Pembimbing II

Dosen Pembimbing II Mahasiswa Ybs,

Dharma Setyawan. MLA. Lisa Maharani
NIP : 19880529 201503 1 004 NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA : VIII/2018/2019
Hari/ g s Hal-hal yang dibicarakan/
Ne Tanggal Pembimbing I1 Bimbingan yang diberikan Tanda Tangan
AT/ 1046
04 PC(((’VW qLU\(A(A han
bal (U S bag U
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Dosen Pembimbing 11 Mahasiswa Ybs,
Dharma Setyawan, M.A. Lisa Maharani
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Nama : Lisa Maharani
NPM : 1502100077

FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
Semester/TA : VIII/2018/2019

Hari/

Hal-hal yang dibicarakan/

Was lean ks
QrvMorx‘ ruladm
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Dosen Pembimbing II

Dharma Setyawan. MLA.
NIP : 19880529 201503 1 004

Mahasiswa Ybs,

Lisa Maharani
NPM. 1502100077
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FORMULIR KONSULTASI BIMBINGAN PROPOSAL

Nama : Lisa Maharani Fakultas/Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam /S1PBS
NPM : 1502100077 Semester/TA 1 VI1/2018/2019
; Hari/ o Hal-hal yang dibicarakan/ =
No Tanggal Pembimbing IT Bimbingan yang diberikan Tand’a !'angan
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o oM

Dosen, P¢gmbimbing I Mahasiswa Ybs,

l
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NIP. 19880529 201503 1 004 NPM. 1502100077




FOTO DOKUMENTASI

Foto 1. Wawancara dengan Bapak Sugiyanto,
selaku Direktur PT. BPRS Aman Syariah Sekampung

Foto 2. Wawancara dengan Ibu Gesang Bayu Winingsih,
selaku Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Sekampung



Foto 5. Wawancara dengan Ibu Widi Anesti, selaku Penjual Warung Kopi
di Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung

Foto 6. Wawancara dengan Ibu Sri Suharti, selaku Penjual Sembako
di Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung



Foto 3. Wawancara dengan Dedi Wahyudi,
selaku Account Officer PT. BPRS Aman Syariah Sekampung

Foto 4. Wawancara dengan Bapak JU,
selaku Pemilik Bengkel di Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung



Foto 7. Wawancara dengan Ibu Giyarti, selaku Petani
di Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung

Foto 8. Wawancara dengan Bapak Agus Budiono, selaku Petani
di Desa Hargomulyo Kecamatan Sekampung



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
m INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI METRO
UNIT PERPUSTAKAAN

' ' n Jalan Ki Hajar Dewantara Kampus 15 A Iringmulyo Metro Timur Kota Metro Lampung 34111
M E T R O Telp (0725) 41507; Faks (0725) 47296; Website: digilib.metrouniv.ac.id; pustaka.iain@metrouniv.ac.id

SURAT KETERANGAN BEBAS PUSTAKA
Nomor : P-303/In.28/S/0T.01/05/2019

Yang bertandatangan di bawah ini, Kepala Perpustakaan Institut Agama Islam
Negeri (IAIN) Metro Lampung menerangkan bahwa :

Nama : LISA MAHARAN!I
NPM : 1501010268
Fakultas / Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam / S1 Perbankan Syari'ah

Adalah anggota Perpustakaan Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro Lampung
Tahun Akademik 2018 / 2019 dengan nomor anggota 1502100077.

Menurut data yang ada pada kami, nama tersebut di atas dinyatakan bebas dari
pinjaman buku Perpustakaan dan telah memberi sumbangan kepada Perpustakaan dalam
rangka penambahan koleksi buku-buku Perpustakaan Institut Agama Islam Negeri (IAIN)
Metro Lampung.

Demikian Surat Keterangan ini dibuat, agar dapat dipergunakan seperlunya.




