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Strategi Pemasaran Pembiayaan Pensiun Pada Bank Syariah Indonesia

KC Lubuklinggau

Oleh

Nursya’adah

Abstrak

Strategi pemasaran merupakan faktor yang sangat besar
peranannya dalam suatu perusahaan, terutama dalam menarik minat
nasabah. Tanpa adanya strategi pemasaran, masayarakat tidak akan
mengenal produk dalam perusahaan tersebut, demikian pula dengan
pembiayaan pensiun yang ada di Bank Ssyariah Indonesia KC Lubuklinggau.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang
diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam
mengetahui apakah strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Syariah
Indonesia KC Lubuklinggau efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah,
dan kendala yang dihadapi.

Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan ( )
dengan menggunakan pendekatan . Sumber data yang
digunakan adalah sumber data primer dan sekunder. Subjek penelitian
adalah Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau, sedangkan metode
pengumpulan data yang digunakan yaitu observasi, wawancara dan teknik
dokumentasi serta menganalisis data dengan cara pengumpulan data,
penyajian data dan penarik kesimpulan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran
pembiayaan pensiun yang diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau menerapkan strategi 7P, yaitu strategi (P

dan ). Adapun
kendala yang dihadapi dalam pelaksanaan strategi pemasaran pembiayaan
pensiun diantaranya: (1) Promosi melalui media cetak dan elektronik belum
terlalu aktif, (2) Tingkat persaingan tinggi, (3) Pengetahuan masyarakat
minim tentang produk di Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.

Kata Kunci :
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Bank syariah pertama kali didirikan pada tahun 1992 adalah

Bank Muamalat Indonesia (BMI). Walaupun dengan perkembangannya

sedikit terlambat bila dibandingkan dengan negara muslim lainnya,

perbankan syariah di Indonesia yang akan terus berkembang. Apabila

pada periode tahun 1992-1998 hanya ada satu unit bank syariah, maka

di tahun 2005, jumlah bank syariah di Indonesia telah meningkat

menjadi 20 unit, yakni bank umum syariah 17 unit usaha syariah.

Sementara itu, jumlah Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) hingga

akhir tahun 2004 meningkat menjadi 88 unit. 1

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah suatu rencana yang

menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang

memberikan pedoman kegiatan yang akan dilakukan untuk mencapai

tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi

pemasaran adalah seperangkat tujuan dan sasaran, kebijakan dan

aturan yang memberikan arah usaha pemasaran perusahaan dari waktu

ke waktu, pada setiap tingkat dan acuan serta alokasinya, terutama

sebagai respon perusahaan terhadap lingkungan dan kondisi

persaingan yang selalu berubah.

1 Adiwarman A. Karim, , (Jakarta : PT
RajaGrafindo Persada, 2006), h. 25



22

Hal ini khususnya lembaga keuangan perbankan yang

kegiatan usahanya mengembangkan perekonomian negara, posisi

pemasaran sangat dibutuhkan dan penting untuk dilaksanakan,

karena pemasaran merupakan alat penghubung antara bank dan

nasabah. Jadi karena itu, sebelum memperkenalkan produk, lembaga

keuangan harus memahami benar-benar dibutuhkan nasabah. Setelah

itu, tinggal perkenalkan produk atau item tersebut sesuai kebutuhan

nasabah.1

Periklanan merupakan aturan yang penting dalam sebuah latihan

bisnis untuk merancang penilaian, kemajuan, penggunaan produk yang

dapat memenuhi keinginan dan mencapai semua target pasar dan

tujuan perusahaan. Tujuan pemasaran bank adalah untuk memperluas

pemanfaatan, pendekatan dan dapat menciptakan kebutuhan, untuk

menarik nasabah menggunakan produk yang ditawarkan oleh bank.

Perusahaan atau lembaga harus mampu membuat,

merencanakan sistem strategi pemasaran yang digunakan untuk

menarik minat nasabah. Hal ini harus diterapkan pada bisnis keuangan,

salah satunya adalah perbankan syariah.2

2 Marlina Nur Affifah,
, Skripsi (Ponorogo: Fak. Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN

Ponorogo, 2021), h. 1
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Strategi pemasaran umum dilakukan dengan menerapkan bauran

pemasaran, yang terdiri dari produk, harga, tempat dan promosi. Bauran

pemasaran sangat menentukan keberhasilan dalam merebut pasar.

Strategi pemasaran adalah ujung tombak bagi bank untuk

memperkenalkan dan keunggulan pasar produk-produknya. Akan tetapi,

strategi pemasaran tidak akan optimal jika produk apa yang ditawarkan

tidak memiliki kekuatan daya saing dibandingkan dengan produk

saingan. Untuk meningkatkan daya saing bank syariah saat ini sedang

melaksanakan berbagai inovasi produk. Entah itu produk yang berkaitan

dengan dana dan pembiayaan.

Orang yang memiliki pandangan, bahwa pembiayaan di bank

syariah lebih mahal jika dibandingkan dengan kredit di bank

konvensional. Padahal, jika diketahui lebih dekat dan mendalam, ada

keuntungan pada produk yang dihasilkan oleh perbankan islam.

Keuntungan produk utama pembiayaan bank syariah tidak mengandung

bunga atau riba. 1 Hal tersebut tercermin pada bank syariah yang tidak

menggunakan prinsip bunga (riba) dalam operasionalnya melainkan

dengan sistem bagi hasil dari suatu usaha yang dilakukan sesuai ajaran

Islam. Sebagaimana yang dijelaskan dalam Al-Qur’an surat Al-Baqarah

ayat 275 :
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Artinya: Orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri

melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan setan karena gila.

Yang demikian itu karena mereka berkata bahwa jual beli sama dengan

riba. Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.

Barangsiapa mendapat peringatan dari Tuhannya, lalu dia berhenti,

maka apa yang telah diperolehnya dahulu menjadi miliknya. Dan urusannya

(terserah) kepada Allah. Barangsiapa mengulangi, maka mereka itu

penghuni neraka, mereka kekal didalamnya. 3

Salah satu produk yang dipasarkan atau ditawarkan oleh Bank

Syariah Indonesia (BSI) adalah penyaluran dana atau pembiayaan

pensiun. Pembiayaan pensiun merupakan penyaluran fasilitas

pembiayaan kepada nasabah pensiunan dengan pembayaran angsuran

melalui potongan pensiun langsung yang diterima bank setiap bulan.

3 Depag, , (Bandung: PT. Syamila Cipta Media, 2005), h.47
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Pembiayaan adalah membantu spekulasi yang telah ditetapkan.

Pembiayaan yang diarahkan oleh yayasan perbankan sangat berharga

untuk pertemuan yang berbeda termasuk bank Islam sendiri, nasabah

dan otoritas publik. Bank syariah menyalurkan asetnya ke nasabah

melalui pembiayaan.1

Pembiayaan pensiun merupakan penyaluran fasilitas

pembiayaan konsumen kepada para pensiun dengan membayar

angsuran melalui pemotongan uang pensiun langsung yang diterima

oleh bank setiap bulan. Akad yang digunakan dalam pembiayaan ini

adalah akad murabahah atau ijarah tergantung pada tujuan pembiayaan.

4

Tujuan diadakan program pembiayaan pensiun adalah untuk

memberikan manfaat pasti bagi perorangan maupun karyawan atau

pekerja, membantu pemerintah dalam upaya meningkatkan

kesejahteraan masyarakat dihari tua dan membantu memenuhi

kebutuhan para pensiun yang kekurangannya, seperti diketahui para

pegawai negeri yang telah memasuki masa pensiun memiliki

pendapatan yang relatif kecil dibandingkan saat pegawai tersebut

masih aktif bekerja sebagai pegawai negeri sipil atau karyawan

BUMN/BUMD. Oleh karena itu pembiayaan pensiun cukup diminati oleh

para pensiunan.

4 Winarsih,
, Skripsi (Ponorogo: Fak. Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN ponorogo,

2020), h. 5.
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Program pensiun bagi pegawai negeri diatur UU No.43 Tahun

1999 pasal 10 yang menyatakan bahwa pensiun adalah jaminan hari tua

dan sebagai penghargaan terhadap Pegawai Negeri yang telah bertahun-

tahun mengabdikan dirinya kepada negara. Sedangkan bagi karyawan

non pegawai negeri, pensiun diatur dalam UU No. 11 Tahun 1992, para

pensiun yang ingin memanfaatkan dana pensiun untuk kelangsungan

hidupnya setelah tidak bekerja sebagai pegawai, baik modal usaha

maupun modal lainnya membutuhkan lembaga penghimpun dana dan

penyaluran dana agar kebutuhannya terpenuhi.

Keluarnya Undang-undang ini bank syariah semakin

berlomba-lomba dalam mengeluarkan produk-produk dan jasanya yang

sesuai dengan syariat Islam yang memberi kemudahan dan keuntungan

bagi nasabahnya. untuk dapat bersaing dengan bank konvensioal

maupun bank syariah yang lain maka diperlukan strategi pemasaran

yang tepat demi keberhasilan usaha perusahaan serta usaha untuk

menguasai pasar.

Iskandar Ritonga dan Eka Purwati 1 menguji strategi pemasaran

dalam meningkatkan penjualan produk pensiun. Dengan menggunakan

metode analisis SWOT. Penelitian ini menunjukkan bahwa strategi

pemasaran yang digunakan Bank Syariah Mandiri dalam meningkatkan

penjualan produk pensiun yaitu menggunakan strategi pendekatan dan

promosi. Yang mana dengan melakukan strategi pendekatan kepada

nasabah dapat meningkatkan pertumbuhan jangka panjang serta
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kepuasan nasabah dan strategi promosi bertujuan untuk memberikan

informasi mengenai kelebihan atau kekurangan dari produk pensiunan

tersebut. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa peningkatan jumlah

nasabah tanpa pendekatan dan promosi dapat bepengaruh terhadap

strategi yang diteliti.

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang

menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, tentang

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan

pemasaran suatu perusahaan. 5 Strategi pemasaran ini sangat

diperlukan oleh badan usaha karena kegiatan pemasaran dilaksanakan

mulai dari perencanaan, penentuan produk, harga, distribusi, dan cara

mempromosikannya dengan maksud untuk memuaskan kepentingan

nasabah.

Sekarsari dan Lukmanul Hakim 1 menganalisis pengembangan

sosialisasi produk pensiun dan pra pensiun pada BSI. Dengan

menggunakan metode pendekatan deskriptif kualitatif. Penelitian ini

bertujuan untuk memperlihatkan bagaimana perkembangan dari

sosialisasi dalam melakukan promosi terhadap produk dari Bank

Syariah Indonesia. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa keunggulan

dan kelemahan didalam melakukan promosi melalui sosialisasi secara

langsung dengan para nasabah. Dengan melakukan cara ini nasabah

bisa mengetahui produk apa saja yang ada di Bank Syariah Indonesia

5 Sofjan Assauri, , (Jakarta: Rajawali Perss,
2014), h.67
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tanpa pergi ke bank nya, kelemahannya banyak nasabah yang ragu

untuk mengambil produk dari Bank Syariah Indonesia karena

keterbatasan pengetahuan para nasabah tentang perbedaan bank

syariah dan bank konvensional.

Pembiayaan pra pensiun yang merupakan penyaluran fasilitas

pembiayaan consumer kepada nasabah yang mau menjelang pensiun,

dengan pembayaran angsuran dilakukan melalui pemotongan gaji aktif

sebelum pensiun dan setelah pensiun pihak bank akan memotong uang

pensiun dan langsung diterima oleh bank setiap bulan. Akad yang

digunakan yaitu akad 6

Pembiayaan pensiun tergolong produk penyaluran dana yang

masih baru di Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau sejak tahun

2021 lalu. Jumlah nasabah pembiayaan pensiunan pada Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau, bisa dilihat dari dalam tabel berikut:

6 Aspin Aliuddin Siregar, “
, (Medan: Fak. Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sumatera Utara

Medan, 2019), h. 5
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Tabel 1.1

Jumlah Nasabah Pembiayaan Pensiun Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau.1

Bulan Tahun Outsanding Total Nasabah

September 2021 330.000.000 2

Oktober 2021 50.000.000 1

November 2021 55.000.000 1

Desember 2021 350.000.000 3

Januari 2022 330.000.000 2

Februari 2022 350.000.000 4

Maret 2022 320.000.000 2

Total Nasabah 16

Berdasarkan tabel di atas dapat kita ketahui bahwa jumlah

nasabah pembiayaan pensiun mengalami naik turunnya jumlah

nasabah pada tahun 2021 bulan September sampai 2022

bulan Maret. Pada bulan September 2021 total nasabah berjumlah 2

orang, sedangkan pada bulan Oktober dan November mengalami

penurunan jumlah nasabah, jumlah nasalah pada bulan Oktober dan

November yaitu 1 orang, pada bulan Desember Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau jumlah nasabahnya kembali meningkat

dengan jumlah nasalah yaitu 3 orang, pada bulan Januari 2022
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mengalami penurunan menjadi 2 orang, pada bulan Februari 2022

nasabah mulai mengalami kenaikan dengan jumlah nasabah 4 orang,

dan bulan Maret 2022 jumlah nasabah mengalami penurunaan

kembali dengan jumlah nasabah yaitu 2 orang.

Penurunan jumlah nasabah ini terjadi karena persaingan yang

cukup ketat, dimana banyak bank lain yang menawarkan

pembiayaan yang serupa dengan lokasi antar bank yang berdekatan,

seperti BRI, BTPN dan BTN. Sehingga hal ini akan berdampak pada

naik turunnya jumlah nasabah pembiayaan pensiun pada Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.7

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk

membahas tentang strategi pemasaran pembiayaan pensiun yang

berjudul “Strategi Pemasaran Pembiayaan Pensiun Pada Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas maka didapatkan rumusan

masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi pemasaran pembiayaan pensiun di Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau ?

2. Kendala apa saja yang di hadapi oleh Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam pemasaran pembiayaan pensiun ?

7 Nurisky, , 01 Maret 2021
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C. Batasan Masalah

Batasan suatu masalah digunakan untuk menghindari adanya

penyimpangan maupun perluasan pokok masalah, agar penelitian

ini lebih terarah dan mempermudah dalam pembahasannya

sehingga tujuan penelitian dapat tercapai dengan maksimal. Adapun

batasan masalah dalam penelitian ini fokus pada strategi

pemasaran pembiayaan pensiun di Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau.

D. Tujuan Penelitian

Dari rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini

adalah :

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan oleh Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam memasarkan

pembiayaan pensiun.

2. Untuk mengetahui kendala-kendala yang di hadapi oleh Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam pemasaran

pembiayaan pensiun.

E. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Manfaat Teoritis
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a. Bagi Peneliti

Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi baru

disamping menerapkan teori-teori yang telah penulis peroleh

diperguruan tinggi serta menambah wawasan bagi penulis

dalam menganalisis strategi pemasaraan pembiayaan

pensiun di Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.

b. Bagi Program Studi

Dapat dijadikan bahan untuk bacaan bagi mahasiswa

program studi Perbankan Syariah dan dapat dijadikan sebagai

bahan referensi bagi mahasiswa yang ingin melakukan

penelitian lanjutan yang berkaitan dengan topik penelitian ini.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Lembaga Keuangan

Penelitian ini dapat memberikan masukan serta saran untuk

pengembangan dalam rangka mengantisipasi kemungkinan

resiko yang kemungkinan akan terjadi, dan penelitian ini dapat

dijadikan sebagai informasi tembahan bagi lembaga

keuangan terutama bagi pembiayaan pensiun di Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau.

b. Bagi Masyarakat

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan informasi

masyarakat untuk melakukan pembiayaan pensiun pada Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.
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c. Bagi Peneliti Lanjutan

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan bagi siapapun yang

akan melakukan penelitian yang serupa atau melakukan

kelanjutan dari penelitian ini, sehingga menjadi tolak ukur bagi

peneliti selanjutnya.

F. Definisi Operasional

Supaya tidak terjadi salah penafsiran dalam memahami judul

penelitian ini, maka penulis perlu untuk memperjelas istilah dan

maksud dari judul. Adapun beberapa istilah yang perlu untuk

dijelaskan yaitu sebagai berikut :

a. Strategi

Strategi adalah rencana yang dilakukan dalam jangka

waktu yang lama untuk beradaptasi dengan masyarakat luas

dalam mencapai suatu tujuan perusahaan. Strategi memberikan

gambaran kepada perusahaan sehingga mencapai pasar sasaran.

Strategi perusahaan menentukan apa, mengapa, dan dimana

perusahaan itu berada siapa yang akan bersaing dalam

perlombaan dan untuk apa tujuan dari perusahaan pesaing. 1

Strategi suatu tindakan yang bersifat senantiasa

meningkat dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan dari

sudut pandang tentang apa yang akan diharapkan oleh para

pelanggan dimasa yang akan datang. Dengan demikian, strategi

selalu dimulai dari apa yang akan terjadi. Terjadinya percepatan
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inovasi pasar yang baru dan perubahan pola konsumen akan

memerlukan kompetensi inti, perusahaan perlu mencari

kompetensi inti didalam bisnis yang akan dilakukan. 8

b. Pemasaran

Pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial

dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan

pertukaran produk yang bernilai dengan maksud tertentu1

Menurut Assauri, strategi pemasaran pada dasarnya adalah

rencana yang komprehensif, terpadu dibidang pemasaran, yang

memberikan bimbingan tentang kegiatan yang akan dilakukan

untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. 9

c. Pembiayaan Pensiun

Pembiayan pensiun adalah pembiayaan yang diberikan

kepada pensiun atau penyaluran fasilitas pembiayaan konsumen

kepada para pensiun yang berada di lingkungan pensiun

karyawan (PNS, TNI, POLRI, BUMN, BUMD) dan janda pensiun

dengan pembayaran melalui pemotongan uang pensiun secara

langsung yang diterima oleh bank setiap bulannya. 1

8 Sesra Budio, Jurnal Menata vol 2, no 2 (2019): h. 59
9 Ellyta Muchtar, Fitri Rahmiyatun, Rina Oktiyani dan Sugiharti,

Jurnal Mitra Manajemen 2.4
(2018), h. 355-365
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d. Bank Syariah Indonesia (BSI)

PT. Bank Syariah Indonesia mulai diresmikan pada

tanggal 1 Februari 2021 oleh presiden Joko Widodo. BSI

merupakan penggabungan dari tiga bank syariah milik

pemerintah, yakni BRI syariah, Bank Syariah, Mandiri, dan BNI

Syariah.

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau terletak di Jalan Yos

Sudarso RT 03 No. 89, Kota Lubuk Linggau, Provinsi Sumatera

Selatan.

G. Kajian Literatur

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan oleh penulis bahwa

belum ada judul penelitian yang persis sama dengan penelitian yang

akan dilakukan oleh penulis. Akan tetapi, ada beberapa penelitian

terdahulu yang memiliki kesamaan dan sejenis dengan permasalahan

yang akan diangkat dengan penulis. Berikut beberapa hasil penelitian

yang akan dikemukakan yaitu:

Penelitian yang dilakukan oleh Nurlatifah dan Masykur

menunjukan bahwa produk pembiayaan syariah memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap minat untuk menjadi pada Baitul Tamwil

Muhammadiyah kota Bandar Lampung, akan tetapi tidak memberikan
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pengaruh yang signifikan terhadap keputusan menjadi anggota, dan

minat pelanggan tidak memberikan pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan untuk menjadi anggota di Baitul Tamwil Muhammadiyah kota

Bandar Lampung.10

Penelitian di atas memiliki kesamaan dengan penelitian yang

akan dilakukan oleh penulis yaitu sama-sama meneliti terkait dengan

strategi pemasaran. Akan tetapi yang menjadi perbedaan antara

penelitian terdahulu ini dengan penelitian yang akan dilakukan oleh

penulis yaitu penelitian yang akan dilakukan oleh penulis lebih

menekankan kepada strategi pemasaran pembiayaan pensiun yang

dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau sedangkan

penelitian terdahulu lebih menekankan kepada pengaruh strategi

pemasaran word of mouth (wom) dan produk pembiayaan syariah

terhadap minat dan keputusan menjadi anggota (nasabah) pada Baitul

Tamwil Muhammadiyah (BMT) Kota Bandar Lampung.

Penelitian yang dilakukan oleh Fatimah dan Elisabeth Yansye

Metekohy menunjukan bahwa produk murabahah dari bank X syariah

adalah “growth strategy”. Posisi pada kuadran ini merupakan posisi

yang sangat menguntungkan. Perusahaan dapat memanfaatkan

peluang dan kekuatan secara maksimal, dengan membuat kebijakan

10 Syifa Zakia Nurlatifah, R. Masykur,

, Jurnal Manajemen Indonesia
17.3 (2017), h. 181
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yang mendukung pertumbuhan agar agresif dari produk pembiayaan

murabahah. 1

Penelitian di atas memiliki kesamaan dengan penelitian yang

akan dilakukan oleh penulis yaitu sama-sama meneliti terkait dengan

strategi pemasaran produk pembiayaan. Akan tetapi yang menjadi

perbedaan antara penelitian terdahulu ini dengan penelitian yang akan

dilakukan oleh penulis yaitu penelitian yang akan dilakukan oleh penulis

lebih menekankan kepada strategi pemasaran pembiayaan pensiun

yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

sedangkan penelitian terdahulu lebih menekankan kepada strategi

pemasaran produk pembiayaan murabahah pada Bank X Syariah

cabang Tangerang Selatan.

Penelitian yang akan dilakukakan oleh Abdul Nasser Hasibuan

menunjukan bahwa promosi secara berkelanjutan dengan jangka waktu

yang relatif sangat singkat, kemudian dengan menerapkan harga yang

relatif sangat murah dibandingkan dengan bank syariah lainnya, yaitu

bank tidak akan mengenakan biaya administrasi pada rekening

tabungan. 11

Penelitian di atas memiliki kesamaan dengan penelitian yang

akan dilakukan oleh penulis yaitu sama-sama meneliti terkait tentang

strategi pemasaran. Akan tetapi yang menjadi perbedaan antara

penelitian terdahulu ini dengan penelitian yang akan dilakukan oleh

11 Abdul Nasser Hasibuan,
, Jurnal Riset Ekonomi Islam 2.1 (2018), h. 59.
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penulis yaitu lebih menekankan kepada strategi pemasaran

pembiayaan pensiun yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau sedangkan penelitian terdahulu lebih menekankan kepada

strategi pemasaran produk funding di PT. Bank pembiayaan rakyat

syariah Padangsidimpuan.

Penelitian yang dilakukan oleh Syauqi Jazuli menunjukan bahwa

pasar sasaran dari BMT El-Syifa merupakan seluruh masyarakat karena

dengan tujuan pendirian dari BMT El-Syifa bertujuan untuk menciptakan

dan berusaha memberikan pelayanan dengan sebaik-baiknya sesuai

dengan aturan pemerintah dan tuntunan syariah. Dari analisis SWOT

dilihat bahwa faktor kekuatan dan peluang yang dibandingkan dengan

faktor kelemahan dan ancaman. Oleh sebab itu, posisi yang sangat

menguntungkan, perusahaan akan mempunyai peluang dan kekuatan

sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada secara maksimal,

dengan menerapkan strategi yang akan mendukung kebijakan

pertumbuhan yang agresif. 1

Penelitian di atas memiliki kesamaan dengan penelitian yang

akan dilakukan oleh penulis yaitu sama-sama meneliti tentang strategi

pemasaran. Akan tetapi yang menjadi perbedaan antara penelitian

terdahulu ini dengan penelitian yang akan dilakukan oleh penulis yaitu

penelitian yang akan dilakukan oleh penulis lebih menekankan kepada

strategi pemasaran pembiayaan pensiun yang dilakukan oleh Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau sedangkan penelitian terdahulu
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lebih menekankan kepada analisis SWOT strategi pemasaran produk

pembiayaan pada BMT El-Syifa Ciganjur.

Penelitian yang dilakukan oleh Muchtar, Rahmiyatun, Oktiya dan

Sugiharti menunjukan bahwa penurunan jumlah rekening nasabah yang

mengajukan pembiayaan ijarah disebabkan strategi pemasaran

pembiayaan ijarah yang dilakukan dengan formula 7P tidak berjalan

dengan baik atau kegiatan promosi yang tidak dilakukan dengan cara

yang optimal. 12

Penelitian di atas memiliki kesamaan dengan penelitian yang

akan dilakukan oleh penulis yaitu sama-sama meneliti terkait tentang

strategi pemasaran pembiayaan. Akan tetapi yang menjadi perbedaan

antara penelitian terdahulu ini dengan penelitian yang akan dilakukan

oleh penulis yaitu penelitian yang akan dilakukan oleh penulis lebih

menekankan kepada strategi pemasaran pembiayaan pensiun yang

dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau sedangkan

penelitian terdahulu lebih menekankan kepada strategi pemasaran

pembiayaan ijarah pada Bank ABC Syariah Ciledug Periode 2015.

H. Metode Penelitian

Metode penelitian merupakan suatu cara ilmiah yang

dilakukan untuk mengumpulkan data-data dengan tujuan tertentu.

12 Ellyta Muchtar, Fitri Rahmiyatun, Rina Oktiyani dan Sugiharti
2015, Jurnal Mitra Manajemen 2.4

(2018), h. 364.
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Adapun metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut :

A. Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini menggunakan penelitian lapangan (

) dengan pendekatan deskriptif kualitatif. Penelitian

kualitatif merupakan penelitian yang kurang terpola dan metode

penelitiannya ini dilakukan langsung untuk mendapatkan

informasi data yang bermakna dan memperoleh data yang

secara mendalam dan permasalahan yang akan diteliti peneliti

dilapangan. 1

Sedangkan penelitian kualitatif dengan menggunakan

pendekatan deskriptif merupakan jenis dengan penelitiannya

yang tidak menekankan kepada data angka akan tetapi, data

yang terkumpul berupa kata-kata atau gambaran.13

B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau Yos Sudarso yang berlokasi di Jl. Yos Sudarso RT

03 No. 89, Kota Lubuklinggau, Provinsi Sumatera Selatan. Alasan

peneliti memilih lokasi penelitian ini yang akan dilaksanakan di

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau karena penulis ingin

mengetahui bagaimana strategi pemasaran pembiayaan pensiun

pada Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau yang di pasarkan

13 Ismail Nurdin, Sri Hartati, (Surabaya: Media Sahabat
Cendekia, 2019), h. 47.



2211

kepada konsumen (nasabah), berdasarkan dari observasi dan

wawancara awal yang dilakukan oleh penulis diketahui bahwa

terjadinya naik turunnya strategi pemasaran pembiayaan pensiun

di Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.

Peneliti melakukan wawancara di Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau mengenai permasalahan yang akan penulis teliti

yaitu dilakukan pada Senin, 06 Desember 2021.

C. Sumber Data

1) Sumber Data Primer

Data primer adalah data yang dikumpulkan atau data yang

diperoleh secara langsung oleh peneliti, dengan melalui

beberapa teknik pengumpulan data yaitu observasi,

wawancara dan dokumentasi. Dalam hal ini peneliti

menggunakan data ini untuk memperoleh informasi dari Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dengan menggunakan

teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara dan

dokumentasi secara langsung dengan pihak Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau yang dalam hal ini adalah

manager dan pihak pengelola marketing pembiayaan pensiun

guna memperoleh informasi yang berkaitan dengan

pembahasan dalam proposal ini.1

2) Sumber Data Sekunder
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Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan

oleh peneliti melalui dari beberapa sumber yang telah ada.

Seperti buku, laporan, jurnal dan lain sebagainya.14

Adapun sumber data sekunder yang digunakan penulis dalam

pembuatan proposal penelitian ini adalah buku-buku, referensi,

jurnal, internet, penelitian terdahulu dan arsip-arsip penting

lainnya.

D. Teknik Pengumpulan Data

Pada penelitian ini penulis menggunakan teknik pengumpulan

data dengan observasi, wawancara dan dokumentasi. Adapun

penjelasan dari ketiga teknik tersebut adalah sebagai berikut :

1) Observasi

Observasi adalah cara mengumpulkan data melalui

pengamatan secara langsung di lapangan. Observasi yang

akan dilakukan oleh peneliti yaitu dengan cara melakukan

pengamatan secara langsung terkait dengan hal yang akan

diteliti. Adapun yang akan menjadi objek penelitian pada

penelitian ini yaitu Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.1

2) Wawancara

Wawancara merupakan teknik dengan pengumpulan

data melalui dialog yang akan dilakukan oleh pewawancara

14 , h. 68.
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dengan narasumber yang berupa pertanyaan-pertanyaan

untuk memperoleh data yang tidak dapat ditemukan melalui

observasi. Adapun partisipan pada penelitian ini yaitu dengan

manager dan pengelola marketing pembiayaan pensiun yang

akan berkaitan dengan permasalahan yang akan diteliti. 15

3) Dokumentasi

Dokumentasi merupakan teknik dengan pengumpulan

data yang berupa dokumen-dokumen penting atau arsip yang

akan diteliti dan diperoleh secara langsung dari pihak Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.1

E. Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan cara atau proses untuk mencari

dan menyusun secara sistematis data yang akan diperoleh dari

hasil wawancara, catatan lapangan dan bahan yang lainnya,

sehingga akan memudahkan dan memahami penemuan yang

diperoleh, sehingga dapat diinformasikan kepada masyarakat. 16

Menganalisis data, peneliti menggunakan metode analisis

deskriptif kualitatif. Metode deskriptif merupakan suatu proses

untuk menganalisa dengan memberikan gambaran dan

15 , h. 116
16 Sugiyono, (Bandung: Alfabeta

Bandung, 2015), h.244.
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melaporkan apa yang dilakukan dalam proses menganalisa suatu

data yang dapat diperoleh dari hasil penelitian. Proses dalam

menganalisa data terdiri dari :

1) Reduksi Data

Reduksi data merupakan kegiatan merangkum,

memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan kepada hal-hal

yang penting, dicari tema dan polanya. Sehingga data

yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang

lebih jelas, mempermudah peneliti untuk melakukan

pengumpulan data-data selanjutnya.

2) Display Data

Data display (Penyajian Data) merupakan langkah yang

akan diambil setelah data direduksi dengan melakukan

penyajian data yang bisa dilakukan dalam bentuk uraian

singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan

sejenisnya.

3) Penarikan Kesimpulan

Conclusion (Gambaran Kesimpulan) adalah langkah

ketiga yang dilakukan oleh peneliti yaitu dengan menarik

kesimpulan awal. Akan tetapi, kesimpulan awal yang akan

ditarik masih bersifat sementara dan akan berubah jika

tidak ditemukan data-data atau bukti-bukti yang kuat.

Namun, jika bukti-bukti yang ditemukan valid dan
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konsisten saat peneliti kembali kelapangan dan

mengumpulkan data maka kesimpulan yang akan

dikemukakan merupakan kesimpulan kredibel.
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BAB II

LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan serangkaian tujuan dan

sasaran, kebijakan dan aturan yang memberikan arahan kepada

usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu, pada masing-masing

tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan

perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan pesaing

yang selalu berubah. Menurut Cannon strategi pemasaran

adalah menentukan pasar target dan bauran pemasaran yang terkait,

gambaran besaran mengenai yang akan dilakukan satu perusahaan

di suatu pasar.1

Strategi pemasaran menurut Fandy Tjipton merupakan

rencana yang menjabarkan ekspetasi perusahaan akan dampak dari

berbagai aktivitasi atau program pemasaran terhadap permintaan

produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu. 17 Strategi

pemasaran dalam hal ini Kolter mendefinisikan sebagai sasaran

yang keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk

dipasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang

pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit dalam mencapai

17 Fandi Tjipton, , (Bandung: Lapak Buku
Palasari,2017), h.228
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sasaran yang telah ditetapkan terlebih dahulu, didalamnya tercantum

keputusan-keputusan pokok yang mengenai masalah target pasar,

penempatan produk dipasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya

pemasaran yang diperlukan.1

Strategi pemasaran yaitu wujud rencana yang terarah di suatu

bidang pemasaran, untuk memperoleh suatu hasil yang lebih optimal.

Strategi pemasaran merupakan dua faktor yang terpisah namun

saling berhubungan erat, yakni :

1) Pasar target/sasaran yaitu sekelompok yang homogen, yang

merupakan sasaran perusahaan.

2) Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan

variabel-variable pemasaran yang dapat dikontrol, yang akan

dikombinasikan oleh suatu perusahaan untuk mencapai hasil

yang lebih optimal.

Kedua faktor ini hubungannya sangat erat. Pasar sasaran

merupakan suatu sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran

pemasaran merupakan suatu alat untuk menuju sasaran tersebut.18

Definisi di atas, dapat dipahami bahwa startegi pemasaran

merupakan rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang

pemasaran yang akan dirumuskan berdasarkan faktor internal dan

eksternal lembaga yang dapat memberikan panduan tentang

18 Amril, Adinda Ramadhany,
,

(Skripsi, UIN Sumatera Utara, 2018), h.10
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kegiatan yang akan dijalankan supaya dapat tercapainya tujuan

pemasaran lembaga tersebut.

1. Jenis Strategi Pemasaran

Pada prinsip strategi pemasaran ada lima macam yang dapat

digunakan oleh satu perusahaan untuk menghadapi pasar

sasaran yang ada, antara lain:1

a) Strategi penetrasi pasar

Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan

suatu usaha perusahaan (bank) untuk meningkatkan jumlah

nasabah baik secara kuantitas maupun kualitas pada pasar

saat ini melalui promosi dan distribusi secara aktif. Strategi

ini sangat cocok untuk pasar yang sedang tumbuh dengan

lamban supaya mampu tumbuh dengan tepat.

b) Strategi pengembangan produk

Strategi pengembangan produk merupakan strategi

untuk mencari peningkatkan penjualan dengan meningkatkan

atau memodifikasi produk atau layanan. Inovasi dan

kreativitas dalam menciptakan suatu produk untuk menjadi

salah satu kunci utama dalam strategi ini.

c) Strategi pengembangan pasar

Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu

usaha untuk membawa produk kearah pasar baru dengan

membuka dan mendirikan anak-anak cabang baru yang



2299

dianggap cukup strategis atau menjalin kerjasama dengan

pihak lain dalam rangka untuk menyerap nasabah baru.

d) Strategi integrasi

Strategi integrasi merupakan strategi akhir yang

biasanya dilakukan oleh bank yang mengalami kesulitan

likuiditas sangat parah. Biasanya yang akan dilakukan adalah

dengan cara menggabungkan beberapa bank menjadi satu.

e) Strategi diverifikasi produk

Strategi ini menjadi terbagi dua, yaitu strategi

diverifikasi konsentrasi dan strategi diverifikasi konglomerat.

Strategi diverifikasi konsentrasi yaitu memfokuskan bank

pada satu segmen pasar tertentu dengan menawarkan

berbagai varian produk bank yang dimilikinya, sedangkan

strategi diverifikasi konglomerat adalah perusahaan

perbankan yang memfokuskan dirinya dalam memberikan

berbagai varian produk bank kepada sekelompok

konglomerat.

Apa yang akan dilakukan oleh badan perusahaan tentunya

mengandung suatu makna dan tujuan tertentu. Maka dari ituu

menjalankan suatu kegiatan pemasaran, suatu perusahaan akan

memiliki banyak kepentingan untuk mencapai tujuan yang

diharapkan.

Secara umum tujuan pemasaran yaitu :
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a. Tujuan Pemasaran

1) Memaksimumkan konsumsi dengan memberikan

kemudahan bagi konsumen, sehingga konsumen tertarik

untuk membeli produk yang akan ditawarkan oleh bank

berulang-ulang.

2) Memaksimumkan kepuasan konsumen melalui berbagai

pelayanan yang diinginkan oleh konsumen.

3) Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dengan

menyediakan berbagai jenis produk bank sehingga

konsumen akan memilki beragam pilihan.

4) Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan

berbagai kemudahan kepada konsumen dan dapat

menciptakan iklim yang efisien.19

b. Proses Pemasaran

Proses pemasaran terdiri dari beberapa tahapan, yaitu:1

1) Menganalisis peluang pasar

Menganalisis kesempatan atau peluang pasar yang

akan dapat dimanfaatkan oleh suatu perusahaan untuk

mencapai tujuannya.

2) Meneliti dan memilih pasar sasaran

19 Kasmir, , (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2014), h.197
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Suatu perusahaan akan mencari cara untuk mengukur

dan memperkirakan ukuran daya tarik suatu pasar.

Perusahaan perlu memperkirakan ukuran pasar

keseluruhannya, pertumbuhannya, tingkat labanya dan

resikonya.

3) Strategi peningkatan posisi persaingan

Dalam hal ini perusahaan harus mempunyai

pandangan atau keputusan mengenai produk (barang atau

jasa) apa yang akan ditawarkan kepada sasaran pasar.

4) Mengembangkan rencana pemasaran

Suatu perusahaan pengembangan ini diperlukan untuk

keberhasilan perusahaan yang terletak pada kualitas

rencana pemasaran, baik yang bersifat jangka panjang

maupun dalam jangka pendek yang diperlukan untuk

mengarahkan suatu kegiatan untuk mencapai sasaran

pasaran. Didalam suatu rencana pemasaran terdapat

tujuan, taktik dan strategi yang akan digunakan untuk

mempertahankan dan meningkatkan posisi perusahaan

dalam menghadapi saingan yang ada.

5) Menetapkan atau melaksanakan rencana pemasaran yang

telah disusun dan mengendalikannya.

Penerapan atau pelaksanaan rencana harus

mempertimbangkan situasi dan kondisi pada saat ini,
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sehingga perusahaan perlu mempunyai taktik lebih yang

perlu dijalankan. Dan untuk keberhasilan taktik yang

dijalankan oleh suatu perusahaan akan dapat berbeda

dengan satu waktu dengan waktu yang lainnya, serta

dapat berbeda pula antara satu wilayah dengan wilayah

pemasaran lainnya.20

Dalam mencapai hasil yang maksimal, pemasaran

terlebih dahulu perlu menerapkan konsep pemasaran yaitu

dengan menentukan segmentasi, targeting, dan

positioning (STP). STP berada di level strategi karena akan

menentukan bagaimana menggarap pasar.

a. Segmentasi

Segmentasi pasar adalah proses

pengelompokan pasar keseluruhan yang hetrogen dengan

menjadi kelompok atau segmen yang memiliki

kesamaan, dalam kebutuhan, keinginan dan prilaku

terhadap program pemasaran yang spesifik. 1 Jadi,

segmentasi pasar adalah perusahaan yang

membagi-bagikan beberapa segmen pasar menurut

kelompok pasar tertentu. Tujuan dari segmentasi pasar

yaitu untuk menempatkan produk sesuai dengan

karakter masing-masing pasar agar tepat pada sasaran.

20 Thamrin Abdullah, , (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2013),
h.49
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Segmentasi pasar juga dimaksudkan untuk

mengidentifikasi kelas-kelas dalam masyarakat yang

mempunyai perbedaan kebutuhan akan produk suatu

perusahaan. Sehingga dengan segmentasi tersebut

pasar yang hetrogen dapat dibagi-bagi dalam

beberapa segmen pasar yang bersifat homogen. 21

Segmentasi pasar merupakan konsep pokok yang

mendasari strategi pemasaran perusahaan dan

lokasi sumber daya yang harus dilakukan dalam

rangka mengimplementasi suatu program pemasaran.

Tujuan segmentasi pasar yaitu membuat para

pemasar mampu menyelesaikan bauran pemasaran

untuk memenuhi kebutuhan satu atau lebih segmen

pasar tertentu. Menyebutkan dasar-dasar yang dapat

dipakai untuk segmentasi pasar adalah:1

1) Faktor demografis, seperti: umur, kepadatan

penduduk, jenis kelamin, agama, kesukuan, dan

pendidikan.

2) Faktor sosiologi, seperti: kelompok budaya, dan

klas-klas sosial.

3) Faktor psikologi, seperti: sikap, kepribadian,

manfaat produk yang diinginkan.

21 Mudrajad Kuncoro Suhadjono, , (Jakarta: BPFE, 2012) h.279
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4) Faktor geografis, seperti: daerah sejuk, pantai, dan

daerah kota.

5) Tingkat penghasil.

b. Targeting

Setelah perusahaan mengidentifikasi peluang

segmen pasar, selanjutnya adalah mengevaluasi

beragam segmen tersebut untuk memutusakan segmen

yang mana akan menjadi target market. Target

market merupakan sekumpulan nasabah yang akan

dituju dan dilayani dengan program pemasaran

tertentu. Pasar sasaran atau market targeting terdiri dari

sekumpulan pembeli yang mempunyai kebutuhan

atau karakter yang sama, yang ingin dilayani oleh suatu

perusahaan.22

Targeting merupakan kegiatan untuk menilai

satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki.

Tujuan dari penentuan target adalah untuk

memberikan kepuasan konsumen. Ketika konsumen puas,

maka keutungan perusahaan pun juga akan

mengalami peningkatan suatu produk dari targeting atau

22 Herry Susanto, , (Bandung: PT Pustaka Setia, 2013)
h.232
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target market (pasar sasaran), yaitu satu atau segmen

pasar yang akan menjadi fokus untuk kegiatan

marketing perusahaan dapat mempertimbangkan lima

pola pemilihan pasar sasaran yaitu:1

1. Konsentrasi pada segmen tunggal

Dalam suatu masalah yang paling mudah,

perusahaan akan memilih sebuah segmen tunggal.

Hal ini dapat dilakukan karena adanya keterbatasan

dana yang dimiiki perusahaan, adanya peluang

pasar dalam segmen bersangkutann yang belum

digarap atau bahkan diabaikan oleh persaingan

atau perusahaan menganggap segmen tersebut

merupakan segmen yang paling tepat.

Melalui keputusan berkonsentrasi pada hanya

satu segmen, perusahaan akan mendapatkan

pemahaman yang mendalam mengenai kebutuhan

segmen yang bersangkutan dan bias mewujudkan

posisi pasar dan citra merk yang kuat.

2. Spesialisasi terpilih

Perusahaan ini, memilih strategi dengan

sejumlah segmen pasar yang menarik dan sesuai
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dengan tujuan dan sumber daya yang dimiliki.

Masing-masing segmen biasa memilih sinergi kuat

satu sama lain maupun tanpa sinergi sama sekali,

namun paling tidak setiap segmen menjanjikan

sumber penghasilan bagi perusahaan.

Dengan adanya strategi ini, perusahaan dapat

melakukan penyebaran resiko, dimana jika terjadi

penurunan secara keseluruuhan tidak terlalu

berpengaruh, karena akan tetap memperoleh

pendapatan dari segmentasi lain.

3. Spesialisasi pasar

Perusahaan ini berkonsentrasi untuk melayani

banyak kebutuhan dari satu kelompok pelanggan

tertentu. Melalui strategi ini, perusahaan

memperoleh reputasi yang kuat dalam melayani

kelompok pelanggan tersebut menjadi acuan pokok

bagi pelanggan yang bersangkutan jika kelak

pelanggan tersebut membutuhkan produk lainnya.

4. Spesialisasi produk

Perusahaan ini berkonsentrasi pada pembuatan

produk tertentu yang dijual diberbagai segmen.

Melalui strategi ini, perusahaan dapat memperoleh

reputasi yang kuat dalam bidang produk spesifik.
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5. Jangka pemasaran penuh

Perushaan berusaha untuk melayani semua

produk pelanggan dengan semua produk yang

diperlukan. Hanya perusahaan-perusahaan besar

yang dapat menangani suatu strategi jangka pasar

penuh. 23

c. Positioning

Positioning merupakan tindakan yang

merancang produk dan citra perusahaan agar dapat

tercipta kesan atau tempat khusus dan unik dalam

pasar sasaran yang sedemikian rupa, sehingga lebih

unggul dibandingkan para pesaingnya. Produk

positioning merupakan suatu strategi manajemen

yang menggunakan informasi untuk menciptakan suatu

kesan terhadap produk yang sesuai dengan keinginan

pasar yang dituju atau pasarnya.1

Untuk menentukan positioning perlu dilakukan

strategi yang benar, sehingga posisi yang diinginkan

tepat pada sasarannya. Strategi ini menentukan

produk yang meliputi: 24

23 ., h.86
24 ., h.102
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1. Positioning menurut manfaat

Penentuan posisi (positioning) menurut

manfaat adalah memposisikan produk sebagai

pemimpin dalam suatu manfaat tertentu. Manfaat

mencakup manfaat simbolis, manfaat fungsional

dan manfaat berdasarkan pengalaman. Penentuan

posisi ini sukses membutuhkan strategi komunikasi

yang mampu menarik perhatian pada salah satu

kebutuhan pelanggan, baik simbolis, fungsional

maupun eksperimen.

2. Positioning menurut kategori

Penentuan posisi ini menurut kategori produk

adalah memposisikan produk sebagai mempimpin

dalam kategori produk. kategori produk dapat kita

kelompokan dalam kategori minuman dan

makanan, kategori produk rumah tangga, kategori

obat-obatan, kategori perawat pribadi, kategori

perlengkapan pribadi, kategori perlengkapan rumah,

kategori komunikasi dan teknologi informasi,

kategori otomatif, kategori perbankan dan

keuangan.

3. Positioning menurut atribut
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Penentuan posisi ini berdasarkan atribut yang

memposisikan produk berdasarkan atribut atau

sifat, misalnya simbol, lambang, ukuran, warna,

keberadaan, kedudukan dan sebagainya.

4. Positioning produk yang dihasilkan

Pembidikan pasar menentukan pesaingan

perusahaan harus meneliti posisi pesaing dan

memutuskan posisinya yang terbaik. Penentuan

posisi ini merupakan suatu tindakan untuk

merancang citra perusahaan serta nilai yang

ditawarkan sehingga pelanggan dalam suatu

segmen dapat memahami dan menghargai

kedudukan perusahaan dalam kaitannya dengan

produk yang dihasilkan.

Jadi, positioning merupakan usaha yang

dilakukan oleh perusahaan dalam mendesain

produk-produk mereka sehingga dapat

menciptakan kesan dan image tersendiri dalam

pikiran konsumennya sesuai dengan yang

diharapkan. Untuk menentukan positioning perlu

dilakukan strategi yang benar, sehingga posisi yang

diinginkan tepat pada sasarannya.
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B. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan kegiatan

pemasaran yang dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan yang

dilakukan secara bersamaan diantara elemen-elemen yang ada

dalam bauran pemasaran itu sendiri. Setiap elemen tidak akan dapat

berjalan sendiri tanpa adanya dukungan dari suatu elemen lain.1

Menurut Kotler dan Armstrong adalah variable-variable

terkendali yang digabungkan untuk menghasilkan respon yang

diharapkan dari pasar sasaran. Supriyanto dan Ernawaty

memaparkan tujuan utama bauran pemasaran yaitu dengan

melakukan penawaran ( ) dengan promosi dan distribusi produk

dengan harapan yang terjadi pada proses pembelian produk atau

jasa. Kotler dan Keller memaparkan variable-variable dari bauran

pemasaran yang diterapkan saat ini adalah 7P (

).

1. (Produk)

Produk atau merupakan segala sesuatu yang dapat

ditawarkan ke pasar untuk memenuhi dan memuasakan

keinginan dan kebutuhan konsumen. Atribut produk yang meliputi

variasi, kualitas, desain, fitur, merek, kemasan, ukuran, pelayanan,

garansi, dan imbalan. Menurut kotler dalam Wongleedee, produk

dapat diukur dengan variasi, kualitas, serta tampilannya.

2. (Harga)
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Harga atau merupakan elemen yang dapat

menghasilkan pendapatan dan menghasilkan biaya ( ).

Atribut harga meliputi dari daftar harga, diskon, potongan harga

khusus, periode pembayaran, dan syarat kredit. Chandra dalam

Christine dan Budiawan, memaparkan bahwa harga dapat diukur

dengan melihat harga produk pesaing, diskon atau potongan

harga, dan variasi sistem pembayaran.

3. (Promosi)

Promosi atau merupakan kegiatan

mengkomunikasikan informasi yang didapat dari penjual kepada

konsumen agar mereka dapat melakukan pembelian produk,

kegiatan promosi bercerita mengenai keunggulan produk yang

ditawarkan serta membujuk pasar yang ditawarkan serta

membujuk pasar sasaran untuk membelinya. Tjiptono dalam

Christine dan Budiawan, memaparkan bahwa promosi yang

dilakukan dapat diukur dengan tingkat kemenarikan iklan dan

publisitas pesaing.

4. (Tempat)

Tempat atau disebut juga sebagai saluran distribusi.

Kotler dan Armstrong menyatakan bahwa saluran distribusi

merupakan keseluruhan kegiatan atau fungsi dalam

memindahkan produk dari produsen ke konsumen. Huriyati

dalam Christine dan Budiawan, memaparkan bahwa akses,
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visibilitas, tempat parkir, ekspansi, peraturan pemerintah, dan

persaingan yaitu komponen dari .

5. (orang)

atau partisipan atau orang yang merupakan karyawan

penyedia produk atau jasa layanan maupun penjualan, atau orang-

orang yang terlibat langsung maupun secara tidak langsung

dalam prosesnya. merupakan unsur dengan pemasaran

internal yang berupaya dapat menarik konsumen. atau

partisipan dapat dilihat nilai dari (orang-orang yang

terlibat langsung dalam melayani konsumen).

6. (Proses)

atau proses adalah kegiatan yang menunjukkan

pelayanan yang akan diberikan kepada konsumen selama

melakukan pemilihan hingga akan memutuskan pembelian

barang. Supriyanto dan Ernawaty mengungkapkan proses

sebagai hubungan yang interaktif antara pemberi pelayanan dan

konsumen.

7. (Lingkungan Fisik)

atau lingkungan fisik merupakan keadaan

atau kondisi yang didalamnya dapat menggambarkan situasi
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yang geografis dan lingkungan institusi, dekorasi, ruangan, suara,

aroma, cahaya, dan cuaca.25

C. Pembiayaan Pensiun

Pembiayaan merupakan pendanaan yang akan diberikan

pihak kepada pihak yang lain untuk mendukung investasi yang telah

direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun yang dilakukan oleh

lembaga. Pembiayaan dalam prinsip syariah yaitu penyediaan uang

atau tagihan yang dipersamakan dengan itu, berdasarkan

persetujuan atau kesepakatan antara pihak bank dengan pihak lain

yang mewajibkan pihak lain yang akan dibiayai untuk

mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah dalam jangka

waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil sesuai dengan

perjanjian atau aturan yang berdasarkan hukum Islam antara bank

dan pihak lain.1

Menurut UU Nomor 10 Tahun 1998 pasal 1 ayat (12)

pembiayaan berdasarkan prinsip syariah adalah pembiayaan atau

tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan

persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang

25 Dwinanda,
, Jurnal Mirai Management, Vol. 5, no. 3 (2020), h.

121-123



4444

mewajibkan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang tagihan

tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi

hasil.26

Ada beberapa jenis dalam pembiayaan, diantaranya; pertama

pembiayaan konsumtif adalah pembiayaan yang diberikan untuk

tujuan konsumtif yang dinikmati oleh pemohon.1

Bank syariah dapat menyediakan pembiayaan komersil untuk

pemenuhan kebutuhan barang konsumtif dengan menggunakan

skema berikut ini:

1. Al-bai’ tshaman Ajil (salah satu bentuk murabahah) atau jual beli

angsuran.

2. Al ijarah Al Muntahia Bin Tamlik atau sewa beli.

3. Al Musyarakah Mutanaqhishah, dimana bank secara bertahap

bank menurunkan jumlah partisipasi.

4. Al Ran untuk memenuhi kebutuhan jasa.

Pensiun merupakan istilah umum untuk pemberian jaminan

tunai dalam jangka panjang guna menghadapi resiko hari tua, cacat

dan kematian prematur atau kematian dini (kematian muda)

dikemudian hari.

26 Undang-Undang Bank Indonesia http://www.bi.go.id/.Diakses 10 Desember 2020
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Dengan demikian, pensiun tersebut tidak hanya menjamin hari tua,

tetapi juga jika mengalami cacat total dan meninggal dunia sebelum

mancapai batas umur yang ditentukan (55 tahun). 27

Pensiun adalah hak seseorang untuk memperoleh

penghasilan setelah bekerja sekian tahun dan sudah memasuki usia

pensiun atau ada sebab-sebab lain sesuai dengan perjanjian yang

ditetapkan. Penghasilan dalam hal ini biasanya diberikan dalam

bentuk uang dan besarnya tergantung dari aturan yang telah

ditetapkan.1

Pembiayaan pensiun merupakan pendanaan yang diberikan

oleh suatu pihak kepada seseorang yang akan memperoleh

penghasilan setelah tidak berkerja, dikarenakan sudah memasuki

usia pensiun untuk mendukung investasi yang telah direncanakan,

baik yang dilakukan sendiri maupun oleh lembaga, menurut

Undang-Undang No. 11 Tahun 1992 dana pensiun adalah badan

hukum yang mengelola dan menjalankan program yang menjanjikan

manfaat pensiun.28

Program pensiun bagi pegawai negeri diatur dalam UU No. 43

Tahun 1999 Pasal 10 yang menyatakan bahwa pensiun adalah

jaminan hari tua yang mana sebagai penghargaan terhadap pegawai

negeri yang telah bertahun-tahun mengabdi dirinya kepada negara.1

27 Zaeni Asyhadie, , (Jakarta: PT. Raja
Grafindo Persada, 2008), h. 157

28 Adeyani,
, (Jurnal, Economy and Currency Study (JECS) 3.2 (2021):47-66, h. 58-59
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Latar belakang munculnya pembiayaan pensiun merupakan adanya

dana pensiun yang telah diselenggarakan oleh pemberi kerja dan

lembaga keuangan. Dana pensiun yang telah diberikan kepada para

pensiun adalah salah satu penyiapan yang terpenting bagi setiap

karyawan untuk menyiapkan diri pada masa pensiun. Penyiapan

tersebut berbentuk mentalis dan finansial. Secara mentalis yaitu dapat

mempersiapakan agar seseorang tidak mengalami ,

sedangkan secara finansial dapat mempersiapkan ketersediaan dana

dalam jumlah selalu mencukupi atau aman sehingga para pensiun dapat

menikmati hidup dengan baik walaupun sudah tidak aktif berkerja lagi.

29

Bank syariah merupakan bank yang secara operasional

berbeda dengan bank konvensional. Salah satu ciri khas bank

syariah yaitu tidak menerima dan tidak membebani bunga kepada

nasabahnya, akan tetapi menerima dan membebankan bagi hasil

serta imbalan lain sesuai dengan akad-akad yang telah diperjanjikan.

Semua jenis produk dan jasa yang ditawarkan kepada nasabah tidak

boleh bertentangan dengan Al-Quran dan Hadist Rasulullah SAW.

Bank syariah memiliki tujuan untuk dapat tetap berkembang,

tujuan tersebut hanya akan dapat dicapai melalui usaha

mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan/laba bank.

Usaha hanya akan bertahan apabila bank dapat mempertahankan

29 Irham Fahmi, , (Bandung: Alfabeta,
2014), h.175
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dan meningkatkan penjualannya melalui usaha untuk mencari dan

membina pelanggan, serta usaha agar dapat menarik perhatian para

calon nasabah. Tujuan ini hanya akan dapat dicapai apabila para

marketing melakukan strategi pemasaran, sehingga posisi dan

kedudukan bank syariah di masyarakat dapat dipertahankan dan

sekaligus ditingkatkan.1
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BAB III

GAMBARAN UMUM

A. Sejarah Singkat Bank Syariah Indonesia (BSI)

Indonesia sebagai Negara dengan jumlah penduduk muslim

terbanyak di dunia memiliki peluang untuk menjadi yang terdepan

dalam industri keuangan syariah. Meningkatkan kesadaran

masyarakat terhadap hal matter serta dukungan stakeholder yang

kuat merupakan faktor penting dalam mengembangankan

ekosistem industri halal di Indonesia.

Bank Syariah memainkan peranan penting sebagai fasilitator

pada seluruh aktivitas ekonomi dalam ekosistem industri halal.

Keberadaan industri perbankan syariah di Indonesia sendiri telah

mengalami peningkatan dan pengembangan yang signifikan dalam

kurun tiga dekade ini. Inovasi produk, peningktan layanan, serta

pengembangan jaringan menunjukkan trend yang positif dari tahun

ke tahun. Bahkan, semangat untuk melakukan percepatan juga

tercermin dari banyaknya Bank Syariah yang melakukan aksi

korporasi. Tidak terkecuali dengan Bank Syariah yang dimiliki Bank

BUMN, yaitu Bank Syariah Mandiri, BNI Syariah, dan BRI Syariah.

Pada 1 Februari 2021 yan bertepatan dengan 19 Jumaidil

Akhir 1442 H menjadi penanda sejarah bergabungnya Bank Syariah

Mandiri, BNI Syariah, dan BRI Syariah menjadi satu entitas yaitu Bank



4499

Syariah Indonesia (BSI). Penggabungan ini akan menyatukan

kelebihan dari ketiga Bank Syariah sehingga menghadirkan layanan

yang lebih lengkap, jangkauan lebih luas, serta memiliki kapasitas

permodalan yang lebih baik. Didukung sinergi dengan perusahaan

induk (Mandiri, BNI, BRI) serta komitmen pemerintah melalui

Kementrian BUMN, Bank Syariah Indonesia didorong untuk dapat

bersaing di tingkat global.

Penggabungan ketiga Bank Syariah tersebut merupakan

ikhtiar untuk melahirkan Bank Syariah kebanggaan umat, yang

diharapkan menjadi energi baru pembangunan ekonomi nasional

serta berkontribusi terhadap kesejahteraan masyarakat luas.

Keberadaan Bank Syariah Indonesia juga menjadi cerminan wajah

perbankan syariah di Indonesia yang modern, universal, dan

memberikan kebaikan bagi segenap alam (Rahmatan Lil’Aalamiin).

30

B. Visi & Misi Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau memiliki peranan

dan tugas sebagai lembaga keuangan syariah yang sudah pasti tidak

dapat terlepas dari visi dan misi. Adapun visi dan misi dari Bank

Syariah Indonesia adalah sebagai berikut :1

30 https://www.bankbsi.co.id/company-information/tentang-kami, “Sejarah Bank Syariah
Indonesia (BSI)” (diakses pada tanggal 26 April 2022, Pukul 16.30)
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1. Visi Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau menjadi top 10

global Islamic Bank

2. Misi Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

a. Memberikan akses solusi keuangan syariah di Indonesia.

(Melayani >20 juta nasabah dan menjadi top 5 bank

berdasarkan asset (500+T) dan nilai buku 50 T di Tahun

2025).

b. Menjadi bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para

pemegang saham. (Top 5 bank yang paling profitable di

Indonesia (ROE 18%) dan valuasi kuat (PB>2) ).

c. Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggaan para talenta

terbaik Indonesia. (Perusahaan dengan nilai yang kuat dan

memberdayakan masyarakat serta berkomitmen pada

pengembangan karyawan dengan budaya berbasis kinerja).

C. Lokasi Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau bertempatan di Jl.

Yos Sudarso RT 03 No. 89, Kota Lubuklinggau, Sumatera Selatan.

Kode Pos : 31625

Telphone

0733-7329623. 31

31 Andrialdi, Branch Manager Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau, Wawancara Pribadi,
Tanggal 05 Juli 2022, Jam 10:50 Wib
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D. Struktur Kepengurusan Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

Gambar 3.1

Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.

1
BRANCH MANAGER

Andrialdi

Branch Operation & Service

Manager

Sally Rahman

UNIT

KONSUMEN

Consumer Business

Relationship Manager

Asep Kurniawan

Consumer Business Staff

Ilyasa Caniago

Staff

Tami
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.

E. Produk-Produk pada Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

1. Produk penghimpunan dana ( )

a. BSI tabungan pendidikan

Tabungan ini dengan akad Mudharabah Muthlaqah

yang diperuntukan bagi segmen perorangan dalam

merencanakan pendidikan dengan sistem autodebet dan

mendapat perlindungan asuransi.

b. BSI tabungan haji

Tabungan dengan perencanaan untuk haji dan umroh

berlaku untuk usia berdasarkan prinsip syariah dengan akad

Wadiah dan Mudharabah.

c. BSI tabunganku

Tabungan ini dengan akad Wadiah Yad Dhamanah

untuk perorangan dengan persyaratan mudah dan ringan yang

diterbitkan secara bersama oleh bank-bank Indonesia guna

menumbuhkan budaya menabung serta meningkatkan

kesejahteraan masyarakat.

d. BSI tabungan pensiun

Tabungan ini dengan akad Wadiah Yad Dhamanah

atau Mudharabah Muthlaqah diperuntukan bagi nasabah
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perorangan yang telah terdaftar di Lembaga Pengelola

Pensiun yang telah bekerjasama dengan bank.

e. BSI tabungan easy mudharabah

Tabungan ini merupakan tabungan dalam mata uang

rupiah yang mana penarikan dan setorannya hanya dapat

dilakukan setiap saat selama jam operasional kas di kantor

bank atau melalui ATM.

f. BSI tabungan easy wadiah

Tabungan ini merupakan tabungan dalam mata uang

rupiah berdasarkan dengan prinsip Wadiah Yad Dhamanah

yang mana penarikan dan setorannya dapat dilakukan setiap

saat selama jam operasional kas di kantor bank atau melalui

ATM.

g. BSI tabungan prima

Tabungan prima merupakan produk tabungan yang

berakad Mudharabah dan Wadiah.

h. BSI tabungan efek syariah

Tabungan efek syariah dengan akad Mudharabah

Muthlaqah merupakan Rekening Dana Nasabah (RDN) yang

diperuntukan kepada nasabah perorangan untuk penyelesaian

transaksi efek di Pasar Modal.
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2. Produk pembiayaan ( )

a. BSI Griya (pembiayaan rumah)

Layanan pembiayaan kepemilikan rumah untuk ragam

kebutuhan, sebagai berikut :

1) Pembelian rumah baru, rumah second, ruko, rukan, dan

apartemen.

2) Pembelian kavling siap bangun

3) Pembangunan atau renovasi rumah

4) Ambil alih pembiayaan dari bank lain (take over)

5) Refinancing untuk pemenuhan kebutuhan nasabah.

b. BSI OTO (pembiayaan atas kepemilikan kendaraan)

Merupakan layanan pembiayaan kepemilikan

kendaraan (mobil baru, mobil bekas dan motor baru) dengan

cara mudah dan angsuran tetap.

c. BSI pensiun berkah

Pensiun berkah merupakan pembiayaan yang

diberikan kepada para penerima pensiun bulanan seperti

berikut ini:

1) Pensiunan ASN & pensiunan janda ASN

2) Pensiunan BUMN/BUMD

3) Pensiunan & pensiunan janda ASN/PNS yang belum

memasuki TMT pensiun namun telah menerima SK

pensiun.
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d. BSI multiguna hasanah

Multiguna hasanah mempunyai fasilitas pembiayaan

konsumtif untuk ;

1) Pembelian barang kebutuhan konsumtif seperti

renovasi rumah, pembelian perlengkapan/furniture

rumah, dan lainnya.

2) Pembelian manfaat jasa seperti wedding organizer

untuk pernikahan, perawatan di rumah sakit,

pendidikan, jasa travel agent, dan lainnya.

3) Pengalihan/pemindahan utang pembiayaan konsumtif

di lembaga keuangan lain yang memiliki underlying

asset.

e. BSI mitra beragun emas (non Qardh)

Mitra beragun emas merupakan pembiayaan untuk

tujuan konsumtif maupun produktif yang menggunakan akad

Murabahah/Musyarakah Mutanaqishah/Ijarah dengan agunan

berupa emas yang diikat dengan akad rahn, dimana emas

yang diagunkan disimpan oleh Bank selama jangka waktu

yang tertentu.32

32 https://www.bankbsi.co.id/produk&layanan, “Produk Pensiun BSI” (diakses pada
Tanggal 26 April 2022, Pukul 16.45).
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

1. Strategi Pemasaran Pembiayaan Pensiun Pada Bank Indonesia

Syariah KC Lubuklinggau

Saat ini perkembangan Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau cukup pesat dan sudah lama berdiri akan tetapi

prosesnya akan terus maju dan mengembangkan semua

pembiayan termasuk pembiayaan pensiun dan juga strategi

pemasaran memiliki peran yang sangat penting untuk mencapai

suatu tujuan, karena strategi pemasaran memberikan arah untuk

melakukan tindakan serta cara bagaimana tindakan tersebut

harus dilakukan agar tujuan yang diinginkan tercapai. Strategi

pemasaran sangat penting dilakukan oleh suautu perusahaan

dalam usahanya agar mencapai target yang diinginkan. Setiap

lembaga keuangan baik itu lembaga keungan bank maupun non

bank harus mengembangkan usahanya dengan strategi

pemasaran yang efektif sehingga dikenal oleh masyarakat luas. 1

Pembiayaan pensiun adalah pembiayaan yang diberikan

kepada pensiunan pegawai Negeri Sipil Pusat/Daerah, TNI, POLRI,

pensiunan pegawai BUMN/Swasta, yang tergabung dengan

TASPEN dengan SK pensiunan sebagai jaminannya. Pembayaran
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angsuran diambil dari pemotongan uang pensiunan langsung

yang diterima oleh bank setiap bulannya.

Akad yang digunakan dalam pembiayaan pensiun di Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau adalah akad .

Dalam pelaksanaannya akad yang sering digunakan pada

pembiayaan pensiun adalah akad jual beli antara bank dan

nasabah dimana bank membelikan barang yang dibutuhkan

nasabah dengan harga yang setara dengan harga beli ditambah

dengan keuntungan yang telah disepakati. Akad pada

pembiayaan pensiun digunakan untuk renovasi rumah, pembelian

peralatan kebutuhan rumah tangga, pembelian kendaraan

bermotor, dan pembelian barang untuk usaha. Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau merupakan lembaga keuangan bank

yang menjalankan usahanya berdasarkan pada prinsip-prinsip

syariah Islam. Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau sering

disebut bank islam yaitu bank yang cara beroperasinya tidak

menggunakan bunga (riba) melainkan bagi hasil.

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam melakukan

beberapa strategi pembiayaan pensiun menggunakan strategi

pemasaran karena strategi pemasaran merupakan hal yang

sangat penting untuk mendukung kesuksesan usaha yang

dijalankan. Tidak terkecuali bagi lembaga keuangan seperti yang

dilakukan Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau. Pengelola
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pembiayaan pensiun membutuhkan strategi-strategi yang tepat

agar mampu meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan pensiun.

Terdapat beberapa strategi pemasaran pembiayaan pensiun

pada Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.

Hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan bapak

Andrialdi selaku di Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau beliau mengatakan bahwa:

“Adapun strategi pemasaran pembiayaan pensiun yang dilakukan
pada Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau adalah yang
pertama kami bekerja sama dengan instansi-instansi pemerintah
jadikan setiap dinas itu punya bendahara dan badan
kepegawaian masing-masing cara kami itu adalah kami meminta
data-data yang akan pensiun pada dinas pendidukan 2 tahun lagi
karena tunjangan pensiun ada 2 pra pensiun dan pensiun. Pra
pensiun itu 5 tahun sebelum pensiun jadi untuk mengikat
nasabah nya kami rata-rata banyak bermain di pra pensiun
terlebih dulu. Jadi, strategi nya kami bekerja sama dengan
dinas-dinas, dinas pendidikan, dinas kesehatan. Jadi yang mau
mengambil gaji pensiun nya di BSI kami bisa bantu, jadi nasabah
nya tidak perlu ke TASPEN. Dan kami juga bekerja sama dengan
perkumpulan pensiun.”33

Menurut peneliti hasil dari wawancara tersebut dapat

diketahui bahwa salah satu strategi pemasaran pembiayaan

pensiun yang dilakukan Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

yaitu dengan bekerja sama pada instansi-instansi pemerintah

seperti bendahara dan juga badan kepegawaian dalam

masing-masing instansi. Hal tersebut dilakukan untuk

mempermudah para calon nasabah pensiun dalam

mengambil gaji pensiunnya di Bank Syariah Indonesia KC

33 Andrialdi, Branch Manager Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau, Wawancara Pribadi,
Tanggal 05 Juli 2022, Jam 10:40 Wib
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Lubuklinggau sehingga para nasabah tidak perlu ke TASPEN lagi.

Serta pihak Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau juga bekerja

sama dengan perkumpulan para pensiun dan calon pensiunan

(PWRI).

Demikian juga hasil Wawancara yang dilakukan dengan

Bapak Asep Kurniawan selaku

, beliau menyampaikan bahwa:

“Adapun strategi pemasaran pembiayaan pensiun dalam
melakukan media promosi yang dilakukan di Bank Syariah
Indonesia KC Lubuklinggau ini adalah salah satunya dengan
melakukan media promosi yang pertama seperti media
sosialisasi, yang susah itu mencari kesempatan waktu untuk
bersosialisi. Jadi, untuk pemasaran pensiun kita bekerja sama
dengan TASPEN selaku badan otoritas yang mengurus
pensiunan. Yang kedua, kita main ke Persatuan Wredatama
Republik Indonesia (PWRI). PWRI yaitu persatuannya para
pensiunan. Jadi PWRI itu ada disetiap kota seperti di Kota
Linggau, Kab. Musi rawas, dan Kab. Muratara. Jadi, mereka itu
organisasi masyarakat yang mengurusi pembiayaan pensiunan.
Supaya, jika pihak bank ingin bersosialisasi mengenai pensiunan
maka pihak bank tidak lagi akan mendatangi calon nasabah
perorangan melainkan akan berkumpul dengan suatu organisasi
yang telah ditetapkan untuk bekerja sama dengan pihak bank ”.1

Menurut peneliti dari hasil wawancara, Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau dalam melakukan strategi media

promosi pemasaran pembiayaan pensiun dengan sangat baik,

yakni melakukan media promosi seperti sosialisasi dengan

perkumpulan para pensiunan sehingga pihak bank tidak

perlu lagi untuk mendatangi nasabah perorangan untuk

melakukan sosialisasi mengenai pembiayaan pensiun.
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Melainkan ada perkumpulan para pensiunan yaitu PWRI yang

memudahkan untuk melakukan media promosi.

Menanggapi hal itu, strategi Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam melakukan strategi pemasaran pembiayaan

pensiun sangat diperlukan dalam lembaga keuangannya,

karena seperti yang telah diketahui bahwa Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau merupakan lembaga yang baru

didirikan pada tahun 2021, Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau tentu saja selaku lembaga keuangan mempunyai

strategi yang cukup baik untuk mempertahankan lembaganya.

Agar tetap bertahan dan tetap dikenal masyarakat serta bisa

tetap melayani calon nasabah pensiun dan nasabah yang

sudah bergabung dengan baik.

Berdasarkan hal tersebut menurut peneliti strategi pemasaran

yang telah diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam strategi pemasaran pembiayaan pensiun

sudah mampu untuk meningkatkan jumlah nasabah

pembiayaan pensiun yang baru saja berdiri. Dalam hal ini bank

harus mampu meningkatkan lagi kedepannya untuk

strategi-strategi yang telah diterapkan agar bisa

mempertahankan dan lebih meningkatkan pemasaran

pembiayaan pensiun di Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.
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Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau juga menerapkan

strategi pemasaran pembiayaan pensiun dalam memasarkan

produk pembiayaan pensiun menggunakan strategi bauran

pemasaran ( ) 7P yaitu :

1) Strategi (Produk)

Produk merupakan apa saja yang ditawarkan ke pasar

untuk mendapatkan perhatian, pembeli, pemakaian, atau

konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan,

yang meliputi benda atau fisik, jasa, orang, tempat, organisasi

dan gagasan.34

Produk yang dimiliki Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau, yaitu produk pembiayaan pra pensiun dan

pembiayaan pensiun yang didasarkan dengan prinsip syariah.

Dari hasil wawancara dengan bapak Asep Kurniawan beliau

mengatakan :

“Produk yang dimiliki Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau ada 2, yaitu produk pembiayaan pra pensiun

dan pembiayaan pensiun. Produk pembiayaan pensiun,
yaitu pembiayaan yang diperuntukan bagi pensiunan yang
telah menerima SK pensiun. Keunggulan yang dimiliki Bank
Syariah Indonesia KC Lubuklinggau adalah proses pembiayaan
yang mudah dan cepat serta angsuran pembiayaan yang
bersifat tetap sampai angsuran tersebut lunas. Sehingga
masyarakat muslim tentu lebih memilih produk yang
berprinsip syariah dan lebih menyukai angsuran yang
bersifat tetap, agar nasabah lebih tertarik menggunakan
produk dari bank syariah karena bebas dari riba (bunga).

34 Kasmir, , (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2006), h. 432
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Selain itu, pada produk pembiayaan pensiun memiliki jangka
waktu angsuran sampai dengan 15 Tahun.”1

Berdasarkan hasil wawancara di atas, peneliti dapat

menyimpulkan bahwa penerapan strategi pemasaran

pembiayaan pensiun di Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau adalah dengan cara memberikan margin yang

menarik kepada nasabah setiap adanya promo,

menampilkan kelebihan mutu dan kualitas dari produk tersebut.

Sehingga dapat memenuhi kebutuhan nasabah pensiun.

produk pembiayaan pensiun menggunakan akad murabahah,

produk pembiayaan pensiun dibutuhkan untuk renovasi

rumah, pembelian peralatan rumah tangga, pembelian barang

untuk usaha, dan pembelian sepeda motor. Keunggulan yang

dimiliki produk pembiayaan tersebut adalah proses pembiayaan

nya sangat mudah dan proses pencairan cepat serta

angsuran pembiayaan yang bersifat tetap sampai angsuran

tersebut lunas.

2) Strategi (Harga)

Penetapan harga merupakan proses penentuan berapa

harga yang akan diterima perusahaan dalam menjual

produknya. Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau perlu

memikirkan tentang penetapan harga untuk biaya pada

produknya secara tepat, karena biaya yang tidak tepat akan

berakibat tidak menarik bagi para nasabah untuk
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menggunakan produk tersebut. Maka dari itu, penentuan

harga maupun biaya harus dipikirkan sematang- matangnya.35

Sebagaimana yang dijelaskan oleh Bapak Asep Kurniawan

yaitu:

“Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau sebagai
lembaga keuangan yang berdasarkan prinsip syariah tidak
menggunakan sistem bunga, akan tetapi Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau menerapkan tabel angsuran
untuk produk pembiayaan pensiun, harga bersaing dengan
bank syariah lainnya serta margin yang kompetitif. Harga
pembiayaan pensiun di Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau mulai dari limit pembiayan sampai dengan Rp
350 juta. Jangka waktu pada pembiayaan pensiun 1-15 Tahun,
jumlah dari pembiayaan juga dapat disesuaikan denggan gaji
pensiunan yang diperoleh seiap bulannya sehingga
angsuran tidak memberatkan nasabah.”1

Berdasarkan hasil wawancara di atas, peneliti dapat

menyimpulkan bahwa strategi pemasaran harga Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau dalam menetapkan harga

haruslah sangat berhati-hati dikarenakan harus menghindari

unsur riba, sehingga dapat memberikan kepercayaan

kepada para calon nasabah bahwa produk pembiayaan

pensiun terbebas dari riba.

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam

strategi harga sudah sesuai dengan tabel angsuran produk

pembiayaan pensiun dengan margin yang ditetapkan oleh

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau mulai dari

limit pembiayaan sampai dengan 350 juta dengan jangka

35 Adeyani,
Jurnal Economy And Currency Study (JECS) 3.2 (2021), h. 56
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waktu pengambilan pembiayaan, dan jumlah pembiayaan

juga disesuaikan dengan gaji para pensiun, sehingga tidak

memberatkan para nasabah pensiun.

3) Strategi (Promosi)

Promosi bagian dari yang merupakan

kegiatan yang sama penting dengan kegiatan atas, baik

produk, harga, dan distribusi. Maka karna itu, promosi

merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan

mempertahankan nasabahnya.36

Hasil wawancara dengan bapak Asep Kurniawan

selaku beliau

mengatakan:

“Strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah
Indonesia KC Lubuklinggau dalam memasarkan produk
pembiayaan pensiun dengan melakukan promosi dengan
membagikan brousur ke calon nasabah dan melakukan

promosi dengan mendatangi rumah-rumah calon nasabah
pensiunan satu persatu atau mendatangi perkumpulan dengan
nasabah pembiayaan pensiunan dan melakuakan sosialisasi
langsung dengan calon nasabah atau nasabah pensiunan.”1

Berdasarkan hasil wawancara di atas, peneliti dapat

menyimpulkan bahwa Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam memasarkan produk-produk yang dimiliki

menggunakan strategi promosi bersosialisasi langsung

dengan nasabah atau calon nasabah agar lebih mudah

36 Philips Kolter,
, Terjemah: A. B. Susanto, Edisi Pertama (Jakarta: Salemba Empat, 2007), h.

167
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mengetahui produk pembiayaan pensiun yang ditawarkan

oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dan diharapkan

bergabung menjadi nasabah.

4) Strategi (Tempat)

Lokasi Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

sangat strategis, yaitu di Jl. Yos Sudarso RT 03 No. 89, Kota

Lubuklinggau, Provinsi Sumatera Selatan. Dengan letak yang

cukup strategis yang mudah untuk dijangkau oleh masyarakat

dengan beberapa alasan yaitu lokasinya yang berada di jalan

raya, dan lingkungan yang baik, sarana yang mudah

dijangkau oleh sarana transfortasi umum, dengan adanya

keunggulan dari tempat tersebut masyarakat mudah

mengetahui keberadaan Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau. Sehingga tidak akan menutup kemungkinan

masyarakat akan lebih mudah tertarik dan juga bergabung

menjadi nasabah Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.

Sebagaimana hasil wawancara dengan bapak Asep

Kurniawan beliau mengatakan yaitu:

“Strategi tempat pada Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau cukup strategis karena aksesnya mudah untuk
dijangkau masyarakat luas dengan menggunakan berbagai

sarana transportasi. Lokasi strategis dikarenakan dekat
dengan jalan raya kota Lubuklinggau serta dekat dengan
pasar atau perumahan masyarakat. Dan juga parkir yang luas
dan nyaman serta bangunan kantor Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau sudah bagus dengan ruangan yang bersih yang
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dilengkapi dengan fasilitas yang modern seperti AC, CCTV.”
37

Berdasarkan wawancara di atas, peneliti dapat

menyimpulkan bahwa lokasi di Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau memiliki letak lokasi yang cukup strategis baik

itu sangat dekat dengan jalan raya atau pemungkiman

masyarakat yang berada di kota Lubuklinggau.

5) Strategi (Orang)

People (orang) adalah orang yang berinteraksi

langsung dengan nasabah dalam memberikan jasa untuk

membangun loyalitas. Pengetahuan dan kemampuan orang

yang berkerja sesuai dengan tujuan perusahaan merupakan

modal yang sangat penting untuk mencapai keberhasilan. 1

Strategi dalam Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dilakukan oleh kedua pihak antara bank dengan

nasabah. Ketika nasabah meminjam dana kepada Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau, maka bank akan

melakukan perjanjian di awal pembiayaan yang dianggap

sebagai pengikatan akad antara bank dengan calon nasabah

dimana akad tersebut akan berlaku dari awak pembiayaan

sampai pembiayaan tersebut berakhir.

37 Asep Kurniawan, Customer Business Relationship Manager Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau, Wawancara Pribadi, Tanggal 06 Juli 2022, Jam 16:54 Wib
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Sebagaimana hasil wawancara yang dijelaskan oleh

bapak Asep Kurniawan selaku

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau yaitu:

“Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam
menempatkan karyawan berdasarkan pada keahlian dari
masing-masing individu, karyawan yang jujur, berkualitas,
amanah, akidah yang lurus dan dapat berkerja sama dengan
baik merupakan hal yang perlu ditingkatkan oleh setiap
karyawan serta juga karyawan diberikan pelatihan bertahap
untuk memperoleh keahlian yang mereka miliki”. 38

Berdasarkan hasil wawancara di atas, peneliti dapat

menyimpulkan bahwa dengan adanya pelayanan yang baik

yang diberikan oleh Bank dalam menetapkan karyawan Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau pihak bank

mengutamakan karyawan anggota maupun itu calon anggota

yang jujur, berkualitas, amanah, akidah yang lurus, dan dapat

berkerja sama dengan anggota yang lain. Dalam

meningkatkan itu semua Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau memberikan pelatihan kepada setiap karyawan

guna untuk memperoleh keahlian di setiap karyawan

masing-masing.

6) Strategi (Proses)

Proses merupakan gambaran metode dan urutan

layanan dan menciptakan nilai yang dijanjikan kepada

konsumen dengan cara melayani permintaan konsumen. 1

38 Asep Kurniawan, Customer Business Relationship Manager Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau, Wawancara Pribadi, Tanggal 06 Juli 2022, Jam 16:54 Wib
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Proses dalam hal ini keterlibatan konsumen dalam pelayanan

jasa, proses aktivitas, standar pelayanan.

Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak Asep

Kurniawan selaku

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau.

“Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam menerapkan
strategi proses yaitu dapat memberikan kemudahan dan
kecepatan dalam pelayanannya. Strategi proses merupakan
hal yang sangat penting dalam melakukan pembiayaan yang
mana terdiri dari prosedur, jadwal pencairan, aktivitas dan
hal-hal rutin, dimana produk pembiayaan pensiun setelah
disalurkan ke nasabah, dengan proses yang cepat, dan sangat
mudah untuk nasabah melakukan pembiayaan pensiun”.39

Berdasarkan hasil wawancara di atas, peneliti dapat

menyimpulkan bahwa Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam menerapkan strategi dengan proses

yang tidak menyulitkan nasabah dalam melakukan

pembiayaan pensiun dari prosedur hingga pencairan yang

sangat cepat dan mudah.

7) Bukti (Bukti Fisik)

yaitu bukti yang dimiliki oleh

penyedia jasa yang ditunjukkan kepada konsumen sebagai

usulan nilai tambah konsumen. 1 dalam hal

ini keadaan kondisi yang didalamnya dan juga termasuk

suasana dan juga karakteristik lingkungan merupakan saling

nampak kaitnya. Sebagaimana hasil dari wawancara yang

39 Asep Kurniawan, Customer Business Relationship Manager Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau, Wawancara Pribadi, Tanggal 06 Juli 2022, Jam 16:54 Wib
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dijelaskan oleh Bapak Asep Kurniawan selaku

Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau, yaitu:

“Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam
menyediakan sarana bukti fisik kualitas jasa dalam bentuk
wujud fitur fisik yang dapat dilihat oleh nasabah yaitu seperti
seragam karyawan, kartu nama, ruang tunggu yang sangat
nyaman dan cara pelayanan calon nasabah dengan ramah.
Dalam hal ini sangat penting untuk menyakinkan nasabah dan
calon nasabah Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau”. 40

Berdasarkan hasil wawancara di atas, peneliti dapat

menyimpulkan bahwa Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam menyediakan ruangan yang tertata rapi

sehingga membuat nasabah merasa nyaman ketika berada di

dalam ruangan, dan juga pelayanan yang di berikan sangat

ramah, rapi dalam berpakaian dan juga sopan santun.

Sehingga akan menjadi salah satu rasa nyaman bagi setiap

nasabah dan calon nasabah Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau.

2. Kendala-Kendala yang dihadapi Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau Dalam Strategi Pemasaran Pembiayaan Pensiun

Pemasaran merupakan rancangan yang ingin dicapai

perusahaan untuk memenuhi kebutuhan nasabah sehingga

tercapainya suatu kepuasan yang optimal bagi nasabah. Akan

40 Asep Kurniawan, Customer Business Relationship Manager Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau, Wawancara Pribadi, Tanggal 06 Juli 2022, Jam 16:54 Wib
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tetapi, dalam menjalankan strategi pemasaran tidak harus selalu

berjalan dengan lancar, pasti adanya kendala-kendala yang

dihadapi oleh suatu lembaga maupun perusahaan baik kendala

yang muncul dari dalam (Internal) perusahaan maupun dari luar

(Eksternal) perusahaan tersebut. Kendala-kendala tersebut

menghambat perkembangan di dalam suatu perusahaan, begitu

juga yang dialami oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

dalam memasarkan produknya terutama pembiayaan pensiun

kepada calon nasabahnya.

Berdasarkan dari hasil wawancara yang dilakukan oleh

peneliti dengan bapak Andrialdi selaku Bank

Syariah Indonesia KC Lubuklinggau beliau mengatakan:

“Adapun kendala yang dialami oleh Bank Syariah Indonesia KC
Lubuklinggau dalam startegi pemasaran pembiayaan pensiun
adalah:

1) Promosi melalui media elektronik tidak terlalu efektif
karena para calon nasabah pembiayaan pensiun
merupakan para pensiunan yang sudah memasuki lanjut
usia. Pemasaran menggunakan website atau media sosial
lainnya kurang begitu efektif sehingga banyak informasi
yang disampaikan melalui media elektronik tersebut tidak
sampai kepada para calon nasabah pembiayaan
pensiunan.

2) Tingginya persaingan dengan Bank Konvensional yang
lebih dulu lama berdiri dan memiliki cabang sehingga lebih
banyak dikenal para pensiunan dan terlebih lagi Bank
Konvensional sudah lebih dulu menjalankan produk
pembiayaan pensiun ini ketimbang Bank Syariah
Indonesia KC Lubuklinggau.

3) Dan juga masyarakat masih belum mengenal perbankan
syariah dan produk-produk yang terdapat di bank syariah
itu sendiri. Ini merupakan kendala bagi bank syariah
termasuk Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau, masih
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banyak dari masyarakat yang menganggap sistem bank
syariah sama dengan sistem bank konvensional.1

Menurut dari hasil wawancara, peneliti dapat menyimpulkan

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau untuk dapat mengatasi

kendala- kendala tersebut Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam menarik nasabah pensiun dilakukan

dengan cara memaksimalkan promosi melalui pembagian

brousur, sosialisai dan penjualan langsung dengan mendatangi

rumah nasabah satu persatu atau mendatangi suatu perkumpulan

nasabah pensiun. Karena sasaran produk pembiayaan adalah

pensiunan yang berusia diatas 55 Tahun maka dalam memasarkan

pembiayaan pensiun harus dilakukan secara langsung oleh

marketing atau tenaga penjual, hal ini dilakukan agar masyarakat

khususnya pensiunan lebih banyak mengetahui mengenai produk

pembiayaan pensiun di Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau,

dari mulai akad, sistem yang digunakan, keunggulan yang dimiliki

dan keuntungan yang diperoleh melalui pembiayaan yang

berbasis syariah dibandingkan dengan sistem bunga yang ada di

bank konvensional sehingga dapat mendorong nasabah

pensiunan melakukan pembiayaan di Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau.

B. Pembahasan



7733

1. Strategi pemasaran pembiayaan pensiun pada Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau

Strategi pemasaran merupakan serangkaian tujuan dan

sasaran, kebijakan dan aturan yang memberikan arahan kepada

usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu, pada

masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama

sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan

dan keadaan pesaing yang selalu berubah. Menurut Cannon

strategi pemasaran adalah menentukan pasar target dan bauran

pemasaran yang terkait, gambaran besaran mengenai yang akan

dilakukan satu perusahaan di suatu pasar.41

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti

dengan bapak Andrialdi selaku Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau diketahui bahwa dalam memasarkan

pembiayaan pensiun kepada nasabah, Bank Syariah Indonesia

KC Lubuklinggau juga menetapkan bentuk strategi pemasaran

yaitu dengan lebih menerapkan pembiayaan pensiun yang

disubsidi oleh pemerintah dan mengutamakan nasabah yang

memiliki gaji tetap seperti PNS. Sehingga apabila nasabah ingin

melakukan pembiayaan pensiun pada Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau pihak bank akan langsung membantu calon

nasabah yang ingin melakukan pembiayaan pensiunan.1

41 J. Cannon, , (Jakarta: Salemba Empat,
2008), h. 40
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Selain itu, Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau dalam

menerapkan strategi pemasaran dalam proses pembiayaan

pensiun kepada nasabah pihak bank mengutamakan bauran

pemasaran (marketing mix) 7P yang harus diterapkan strategi

tersebut yaitu strategi (produk), strategi (harga),

strategi (tempat), dan (promosi), (orang),

(proses), dan (lingkungan fisik).

Menurut peneliti melihat adanya strategi pemasaran yang

dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau

sebaiknya pihak bank lebih memaksimalkan lagi dalam

menerapkan strategi pemasaran pembiayaan pensiun karena

strategi pemasaran sangat penting dalam proses pemasaran

pembiayaan pensiun kepada nasabah.

2. Kendala-kendala yang dihadapi Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam strategi pemasaran pembiayaan pensiun

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti

dengan bapak Andrialdi selaku Bank Syariah

Indoensia KC Lubuklinggau diketahui bahwa yang menjadi

kendala dalam menerapkan strategi pemasaran yaitu strategi

pemasaran pada pembiayaan pensiun pada Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau masih kurang memadai hal ini

dikarenakan pembiayaan pensiun baru berdiri beberapa tahun
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yang lalu, hal itulah yang membuat strategi pemasaran

pembiayaan pensiunan pada Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau masih kurang strategis, kendala selanjutnya yaitu

promosi melalui media elektronik tidak terlalu efektif karena para

calon nasabah pembiaayaan pensiun merupakan para pensiunan

yang sudah memasuki lanjut usia.

Kemudian hal ini disebabkan karena pada usia yang telah

ditentukan untuk orang pensiun mereka kurang memahami

bagaimana penggunaan media sosial tersebut, sehingga mereka

mengabaikan apa yang di promosikan oleh pihak bank.

Pemasaran menggunakan website kurang memadai bagi

nasabah pensiun yang sudah memasuki usia lanjut, karena

keterbatasan pengetahuan nasabah pensiun dalam

menggunakan media sosial. Selain itu juga kendala yang

dihadapi oleh Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau terhadap

pembiayaan pensiun yaitu tingginya persaingan pada bank

konvensional seperti TASPEN, dikarenakan sebelumnya calon

nasabah lebih mengenal bank lain dibandingkan Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau dalam pembiayaan pensiunan.42

Berdasarkan dari hasil tersebut sudah seharusnya pihak bank

menerapkan strategi pemasaran pembiayaan pensiun pada Bank

42 Andrialdi, Branch Manager Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau, Wawancara Pribadi,
Tanggal 05 Juli 2022, Jam 11:05
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Syariah Indonesia KC Lubuklinggau agar penerapan strategi

pemasaran di bank akan lebih maksimal.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari pembahasan yang telah diuraikan dalam bab-bab sebelum

ini, maka peneliti dapat memberikan kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran pembiayaan pensiun pada Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau yaitu dengan :

a. Strategi (produk), dalam strategi ini Bank Syariah

Indonesia menampilkan keunggulan dari produk-produk yang

dimiliki.

b. Strategi (harga), dalam strategi harga Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau menyesuaikan harga pasar atau

harga pesaing pada pembiayaan pensiun.

c. Strategi (tempat), dalam strategi tempat Bank Syariah

Indonesia KC Lubuklinggau memilih lokasi yang berada

didekat pasar dan jalan raya.

d. Strategi (promosi), Bank Syariah Indonesia

menggunakan promosi dengan bersosialisasi kepada

nasabah dengan cara mendatangi rumah nasabah atau

mendatangi suatu perkumpulan nasabah pensiunan.
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e. Strategi (orang), Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau dalam menempatkan karyawan berdasarkan

keahlian, berkualitas, jujur, amanah, dan akidah yang lurus.

f. Strategi (bukti fisik) menyediakan sarana

bukti fisik kualitas jasa dalam bentuk wujud berupa seragam

karyawan, kartu nama, dan ruang tunggu.

g. Strategi (proses) Bank Syariah Indonesia KC

Lubuklinggau menerapkan strategi proses yaitu memberikan

kemudahan dan kecepatan dalam pelayanan.

2. Adapun kendala yang dihadapi oleh Bank Syariah Indonesia

KC Lubuklinggau dalam strategi pemasaran pembiayaan pensiun

yaitu:

(a) promosi melalui media elektronik tidak terlalu efektif karena

para calon nasabah pembiayaaan pensiun merupakan para

pensiunan yang sudah memasuki lanjut usia, (b) tingginya

persaingan dengan bank konvensional yang lebih dahulu berdiri,

(c) banyak masyarakat yang belum mengenal perbankan syariah

dan produk-produk yang terdapat di bank syariah itu sendiri.
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B. Saran

Ada beberapa saran yang ingin peneliti samapaikan berdasarkan

hasil dari penelitian terhadap strategi pemasaran pembiayaan

pensiun pada Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau diantaranya:

1. Bagi Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau, diharapkan

Bank Syariah Indonesia KC Lubuklinggau sebaiknya agar lebih

meningkatkan lagi strategi yang telah dilakukan sebelumnya,

terutama dalam strategi promosi yaitu harus mengembangkan

kegiatan promosi dengan melalui media elektronik serta

memperluas pangsa pasar dengan menggunakan teknologi yang

kini semakin maju secara optimal dan penambahan karyawan

dibidang pemasaran.

2. Bagi akademis, diharapkan peneliti selanjutnya dapat

melakukan kajian lebih mendalam agar dapat mengembangkan

dan memberikan dampak positif yang lebih luas dan optimal.
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