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MOTTO 

 

 ا ِن   مَعَ  الْعسُْر   يسُْرًا  
“Sesungguhnyaِsesudahِkesulitanِituِadaِkemudahan” 

(QS.ِAl-Insyirah:ِ6) 

 

“Orangِlainِgakِakanِbisaِpahamِstruggle danِmasaِsulittnyaِkitaِyangِmerekaِ

inginِtahuِhanyaِbagianِsuccess stories.ِBerjuanglahِuntukِdiriِsendiriِwalaupunِ

gakِadaِyangِtepukِtangan.ِKelakِdiriِkitaِdimasaِdepanِakanِsangatِbanggaِ

dengaِapaِyangِkitaِperjuangkanِhariِini” 

 

“Jikaِkamuِinginِmemenangkanِsesuatu,ِcukupِdengarkanِkataِhatimu.ِJikaِ

hatimuِtidakِdapatِmenjawabnya,ِtutupِmatamuِdanِpikirkanِkeduaِorangِtuamu,ِ

semuaِrintanganِakanِterlewati,ِsemuaِmasalahِlenyapِseketikaِdanِkemenanganِ

akanِjadiِmilikmu.ِHanyaِmilikmu”  

(Kabhi Khushi Kabhi Gham) 
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TRANSLITERASI 

 

Transliterasiِ merupakanِ halِ yangِ pentingِ dalamِ skripsiِ karenaِ padaِ umumnyaِ

banyakِistilahِArab,ِnamaِorang,ِjudulِbuku,ِnamaِlembagaِdanِlainِsebagainyaِ

yangِaslinyaِditulisِdenganِhurufِArabِharusِdisalinِkeِdalamِhurufِLatin.ِUntukِ

menjaminِkonsistensi,ِperluِditetapkanِsatuِtransliterasiِsebagaiِberikut: 

 

A. Konsonan 

 

 

B. Vokal 

Huruf Arab Nama Huruf Latin 

 Fathah A ـَ 

 Kasrah I ـِ 

 Dammah U ـُ 

 

C. Diftong 

Huruf Arab Nama Huruf Latin 

 Fathahِdanِya Ai .....ِـَي ِِ

 Fathahِdanِwau Au و ِ....ـَ

 

 

 

 Naِ=ِن Ghaِ=ِِغ Syaِ=ِِش Khaِ=ِخ Alif =ِِِأ

 Wauِ=ِو Faِ=ِف Shaِ=ِصِ Daِ=ِدِ Baِ=ِبِ

 Haِ=ِھ Qaِ=ِِق Dalِ=ِضِ Dzaِ=ِذِ Taِ=ِتِ

 Hamzahِ=ِء Kaِ=ِِك Thaِ=ِِِط Raِ=ِر Saِ=ِثِ

 Yaِ=ِي Laِ=ِِل Zaِ=ِِِظ Zaِ=ِز Jimِ=ِج

  Maِ=ِِم Ainِ=ِِِع Saِ=ِس Haِ=ِح
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D. Maddah 

Maddahِ atauِ vokalِ panjangِ yangِ lambangnyaِ berupaِ harakatِ danِ huruf,ِ

transliterasinyaِberupaِhurufِdanِtanda,ِyaitu: 

 

Huruf Arab Nama Huruf Latin 

 Fathahِdanِalifِatauِya Ā اَ...ىَ...

 Kasrahِdanِya Ī ىِ...

 Dammahِdanِwau Ū وُ...

 

E. Syaddah (-) 

Syaddahِdilambangkanِdenganِkonsonanِgandaِ(ِّ ). 

F. Kata Sandang   

Kataِ sandangِ (...ِ ِالِ( ditulisِ denganِ alِmisalnyaِ=ِ ِ ِالصناعة al-shina’ah.ِAlِ

ditulisِdenganِhurufِkecilِkecualiِjikaِterletakِpadaِpermulaanِkalimat. 

G. Ta’ Marbuthah ( ة) 

Setiapِta’ِmarbuthahِditulisِdenganِ“h”ِmisalnyaِ=ِِِالطبيعيةالمعيشةal-ma’isyahِ

al-thabi’iyyah. 
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ABSTRAK 

 

Perkembanganِ realisasiِ pembiayaanِ Mikroِ diِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaranِmenunjukkanِ kurangِ optimalnyaِ padaِ tahunِ 2023.ِ Padaِ tahunِ 2023ِ

targetِ realisasiِ pembiayaanِ KURِ Mikroِ belumِ tercapai.ِ Halِ iniِ dikarenakanِ

tergantungِtergantungِpadaِkondisiِpasar,ِnasabahِmengambilِpembiayaanِKURِ

denganِ jumlahِ yangِ bervariasi,ِ kurangnyaِ kesadaranِ masyarakatِ terhadapِ

keberadaanِbankِdanِprodukِpembiayaanِdiِbankِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ

danِmasihِ adaِ peminjamِKURِ yangِ inginِmeminjamِ namunِ belumِmemenuhiِ

syaratِuntukِmendapatkanِpinjaman. 

Penelitianِ iniِ bertujuanِ untukِ mengetahuiِ danِ menganalisiِ strategiِ

pemasaranِ untukِ meningkatkanِ pembiayaanِ kurِ padaِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaranِdenganِpengaplikasianِ7p. 

Penelitianِ iniِmenggunakanِmetodeِ kualitatifِ denganِ analisisِ deskriptif.ِ

Dalamِ penelitianِ iniِ menggunakanِ jenisِ dataِ primerِ yangِ diperolehِ dariِ

wawancaraِdanِdataِsekunderِyangِbersumberِdariِbuku,ِsitusِweb,ِdokumentasi. 

HasilِpenelitianِiniِdapatِdisimpulkanِbahwaِBankِSyariahِIndonesiaِKCPِ

SemarangِManyaranِdalamِmemasarkanِproduknyaِkhususnyaِpembiayaanِmikroِ

memanfaatkanِkonsepِpengaplikasianِ7Pِyangِ terdiriِ dariِproduct, price, place, 

promotion, people, process, physical evidence.ِDalamِmenjalankanِkonsepِtersebutِ

dinilaiِefektifِdalamِmeningkatkanِjumlahِnasabahِtetapiِuntukِstrategiِpromotion 

yangِsudahِditerapkanِdinilaiِbelumِmaksimalِhanyaِdenganِmenggunakanِmetodeِ

door to door,ِwaِblast,ِdanِpromosiِdariِmulutِkeِmulutِatauِword of mouth dariِ

nasabahِ lamaِ yangِ akanِ mendatangkanِ nasabahِ baruِ danِ strategiِ peopleِ yangِ

belumِ maksimalِ dalamِ halِ kinerjaِ melayaniِ nasabah.ِ Tapiِ ituِ tidakِ berartiِ

pengaplikasianِ7pِlainnyaِberdampakِkecilِpadaِprosesِpemasaranِprodukِpembiayaanِ

mikro.ِPenerapanِpendekatanِbauranِpemasaranِ7Pِtelahِmenyebabkanِpeningkatanِ

nasabahِbaruِtiapِbulannya. 

 

Kata kunci:ِBauranِPemasaran,ِPembiayaanِMikro,ِMurabahah,ِWakalah,ِI-Kurma 
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ABSTRACT 

The development of the realization of Micro financing at BSI KCP Semarang 

Manyaran shows that it will be less than optimal in 2023. In 2023 the target for the 

realization of Micro KUR financing has not been achieved. This is because 

depending on market conditions, customers take KUR financing in varying 

amounts, there is a lack of public awareness of the existence of banks and financing 

products at the BSI KCP Semarang Manyaran bank, and there are still KUR 

borrowers who want to borrow but do not yet meet the requirements to get a loan. 

This research aims to find out and analyze marketing strategies to increase currency 

financing at BSI KCP Semarang Manyaran by applying 7p. 

This research uses qualitative methods with descriptive analysis. This research uses 

primary data obtained from interviews and secondary data sourced from books, 

websites, documentation. 

The results of this research can be concluded that Bank Syariah Indonesia KCP 

Semarang Manyaran in marketing its products, especially micro financing, utilizes 

the 7P application concept which consists of product, price, place, promotion, 

people, process, physical evidence. In implementing this concept, it is considered 

effective in increasing the number of customers, but the promotion strategy that has 

been implemented is considered not optimal, just using the doortodoor method, wa 

blast, and word of mouth promotion from old customers which will bring in new 

customers and people strategies that have not been optimal in terms of performance 

in serving customers. But that does not mean that other applications of 7p will have 

little impact on the marketing process of microfinance products. The 

implementation of the 7P marketing mix approach has resulted in an increase in 

new customers every month. 

 

Keywords: Marketing Mix, Micro Financing, Murabahah, Wakalah, I-Kurma 
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BAB I   

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Indonesiaِ merupakanِ negaraِ muslimِ terbesarِ keduaِ setelahِ

pakistan.ِHalِiniِdiungkapkanِolehِpenelitianِdariِRoyalِIslamicِStrategicِ

StudiesِCenterِ(RISSC)ِdalamِlaporannyaِbertajukِ"TheِMuslimِ500:ِTheِ

World'sِ 500ِ Mostِ Influentialِ Muslimِ 2024".ِ Selainِ itu,ِ Indonesiaِ jugaِ

dikenalِsebagaiِnegeri denganِpendudukِ terbanyakِdibandingkanِnegara-

negaraِ lainnya.ِMenurutِRISSC,ِ Indonesiaِ akanِmempunyaiِ 240,62ِ jutaِ

umatِ Islamِ yangِ tinggalِ diِ sanaِ padaِ tahunِ 2023.ِAngkaِ iniِ mewakiliِ

86,7%ِdariِ277,53ِjutaِorangِyangِmembentukِpopulasiِnegaraِtersebut1. 

InilahِsejarahِmunculnyaِperbankanِsyariahِkarenaِmasyarakatِIndonesiaِ

melihatِadanyaِrisikoِyangِterkaitِdenganِribaِdanِkelemahan mekanismeِ

bungaِyangِditerapkanِbagiِbankِkonvensional.ِSejalanِatasِperkembanganِ

Bankِ Syariahِ diِ Indonesia,ِ persainganِ antaraِ lembagaِ perbankanِ

khususnyaِ bankِ syariahِ untukِ memasarkanِ produknyaِ punِ semakinِ

meningkat.ِBankِ syariahِ harusِmemilikiِ berbagaiِmacamِ strategiِ dalamِ

menarikِ minatِ masyarakatِ agarِ inginِ memanfaatkanِ penawaranِ bankِ

tersebut.ِ Strategiِ pemasaranِmerupakanِ suatuِ saranaِ untukِmemperolehِ

keunggulanِdalamِpersainganِdanِmencapaiِsasaranِyangِtelahِditentukanِ

olehِsuatuِorganisasi. 

Bankِsyariahِberfungsiِsebagaiِperantaraِantaraِinvestorِdanِpihakِ

lainِdenganِmenerimaِsimpananِdanِmenyalurkanِuangnyaِkepadaِpihakِ

yangِmemerlukan.2ِMakaِdariِitu,ِlembagaِkeuanganِmemilikiِposisiِyangِ

amatِ pentingِ untukِ terlibatِ dalamِ pergerakanِ sektorِ aktualِ gunaِ

mendukungِpembangunanِperekonomianِIndonesia.3 

 
1ِ(katadata.co.id)ِ 
2ِIsmail,ِPerbankan Syariah,ِ(Jakarta:ِPrenadamediaِGroup,ِ2011),ِhal.32 
3ِ FaturrahmanِDjamil,ِPenyelesaian Pembiayaan Bermasalah Di Bank Syariah,ِ (Jakarta:ِ

SinarِGrafika,ِ2014),40. 

https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2023/10/19/10-negara-dengan-populasi-muslim-terbanyak-dunia-2023-indonesia-memimpin
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Salahِ satuِ perbankanِ yangِ menerapkanِ kepatuhanِ syariahِ ialahِ

Bankِ Syariahِ Indonesia.ِ Bankِ Syariahِ Indonesiaِ berupayaِ menjangkauِ

seluruhِlapisanِmasyarakat,ِterutamaِmayoritasِpendudukِMuslim.ِNamun,ِ

tantanganِmunculِdalamِmempromosikanِprodukِmerekaِkarenaِsebagianِ

besarِmasyarakatِmasihِperluِdiberiِpemahamanِtentangِasas-asasِsyariahِ

danِmanfaatِ dariِ produkِ bankِ syariah.ِDalamِ konteksِ ini,ِ bankِ syariahِ

masihِ dianggapِ sebagaiِ lembagaِ perbankanِ yangِ relatifِ baruِ danِ

membutuhkanِ pengakuanِ yangِ lebihِ luasِ dariِ masyarakatِ umum. Bankِ

Syariahِ Indonesiaِmenyediakanِ layananِpembiayaanِ sebagaiِ bagianِdariِ

rangkaianِ layananِ mereka. Pembiayaanِ adalahِ langkahِ diِ manaِ bankِ

memberikanِdanaِkepadaِpelanggannyaِberdasarkanِpersetujuanِyangِtelahِ

disepakati,ِdenganِpemahamanِbahwaِpelangganِakanِmembalikkanِuangِ

ituِ dalamِ periodeِ tempoِ terbatasِ denganِ kompensasiِ berupaِ bungaِ atauِ

bagiِhasil.4 

Diantaraِtipeِpendanaanِyangِditawarkanِbankِsyariahِialahِskemaِ

Kreditِ Usahaِ Rakyatِ (KUR)ِ Mikroِ Syariah.ِ KURِ iniِ ialahِ bentukِ

penyediaanِpinjamanِdanِpendanaanِuntukِdanaِoperasionalِatauِinvestasiِ

bagiِ paraِ pengusahaِ yangِ berpotensiِ menguntungkanِ danِ dapatِ

menjalankanِ usahanya,ِ namunِ tidakِ memilikiِ jaminanِ tambahanِ atauِ

jaminanِyangِmemadai.5 

BSIِmenjadiِbankِsyariahِterbesarِdiِIndonesiaِmampuِberpeluangِ

tumbuhِ progresifِ dibandingِ perbankanِ nasional.ِ Yangِ dibuktikanِ padaِ

bulanِ Januariِ sampaiِ denganِbulanِNovemberِBSIِmampuِmenyalurkanِ

sebanyakِRpِ11,9ِ triliunِ untukِ 119.948ِpekerjaِ usaha,ِmikro,ِ kecil,ِ danِ

menengahِ (UMKM)ِdiِ Indonesia.ِSepanjangِ2024ِ iniِBSIِoptimisِdapatِ

menyalurkanِsebanyakِRpِ16ِtriliunِKURِsyariah.6 

BerdasarkanِdataِyangِdiperolehِdariِBSIِKCPِSemarangِManyaranِ

yangِ menunjukkanِ pergerakanِ jumlahِ nasabahِ danِ outsandingِ padaِ

 
4ِIbid., hal.106 
5ِ KementerianِKoordinator,ِKumpulanِ PeraturanِKreditِUsahaِRakyatِ (Jakarta:ِ E-Book,ِ

2016),ِ80. 
6ِِRepublikaِOnlineِMobile 

https://sharia.republika.co.id/berita/s75cgz502/bsi-siap-salurkan-rp-16-triliun-kur-syariah-di-2024
https://sharia.republika.co.id/berita/s75cgz502/bsi-siap-salurkan-rp-16-triliun-kur-syariah-di-2024
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pembiayaanِmikroِtahunِ2023.ِMeskiِjumlahِkliennyaِbertambah,ِnamunِ

realisasiِpendanaannyaِbelumِterlihatِmeningkat. 

 

Tabel 1. 1 Jumlah pelanggan yang memperoleh pembiayaan mikro dan 

total pembiayaan mikro di BSI KCP Semarang Manyaran selama tahun 

2023 

TAHUN BULAN 
NOA 

(Number Of Account) 
OUTSANDING 

2023 

JANUARI 0 Rp   - 

FEBRUARI 10 Rp 1.880.000.000 

MARET 18 Rp 2.260.000.000 

APRIL 19 Rp 1.170.000.000 

MEI 3 Rp    300.000.000 

JUNI 20 Rp 1.365.000.000 

JULI 16 Rp 2.750.000.000 

AGUSTUS 17 Rp 1.805.000.000 

SEPTEMBER 18 Rp 2.300.000.000 

OKTOBER 10 Rp 1.190.000.000 

NOVEMBER 10 Rp 1.100.000.000 

DESEMBER 18 Rp 2.030.000.000 

JUMLAH Rp 18.150.000.000 

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 

Padaِtableِ1ِmenyatakanِrealisasiِpembiayaanِmikroِpadaِBSIِKCPِ

SemarangِManyaran.ِPadaِtiapِbulannyaِmengalamiِnaikِturun.ِKenaikanِ

tertinggiِ padaِ bulanِ Juliِ yangِmencapaiِ Rp 2.750.000.000 danِ terendahِ

padaِbulanِJanuariِyaituِRp0 atauِdapatِdiartikanِbahwaِpadaِbulan tِersebutِ

BSIِKCPِSemarangِManyaranِtidakِmendapatkanِnasabahِKURِdanِtidakِ

melakukanِpencairanِdanaِuntukِpembiayaanِKUR. 
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BerdasarkanِhasilِwawancaraِdenganِpegawaiِBSIِKCPِSemarangِ

Manyaranِ BapakِAhmadِ Nurmalِ selakuِ MRMِ TLِ (Micro Relationship 

Manager Team Leader)ِbahwaِtargetِpencapaianِsebagaiِberikut:7 

a) Targetِ1ِbulanِsebesarِRpِ1.000.000.000ِperِkaryawan 

b) Padaِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ terdapatِ 2ِ karyawanِ

pembiayaanِ KURِ yangِ menjadikanِ targetِ perِ bulanِ Rpِ

2.000.000.000 

c) Jikaِdalamِsatuِtahunِmaka, 

12 𝑏𝑢𝑙𝑎𝑛 𝑥 𝑅𝑝 2.000.000.000 = 𝑅𝑝 24.000.000.000 

Sehinggaِketerkaitanِantaraِtableِ1ِdenganِtargetِyangِharusِdicapaiِ

tidakِ mebutupِ pencapaian.ِ Kurvaِ realisasiِ pembiayaanِ

𝑅𝑝 18.150.000.000 < 𝑅𝑝 24.000.000.000.ِ 

Dapatِdikatakanِbahwaِpada tِahunِ2023ِkinerjaِdariِkaryawanِKURِ

BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ tidakِ optimalِ yangِ menjadikanِ tidakِ

tercapainyaِ targetِ tahunan.ِ Berdasarkanِ ketidakِ tercapainyaِ targetِ atasِ

kinerjaِ karyawanِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ iniِ disebabkanِ olehِ

tergantungِ padaِ kondisiِ pasar,ِ nasabahِ mengambilِ pembiayaanِ KURِ

denganِjumlahِyangِbervariasi,ِkurangnyaِkesadaranِmasyarakatِterhadapِ

adanyaِ bankِ sertaِ produkِ pembiayaanِ diِ bankِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaran,ِ danِ sebagianِ peminjamِ KURِ masihِ inginِ meminjamِ uangِ

namunِtidakِdapatِmelakukannyaِkarenaِsyaratِyangِtidakِterpenuhi.8 

Strategiِbisnisِyangِefektifِsangatِpentingِuntukِbersaingِdiِpasarِ

saatِ ini.ِAgarِdapatِmemupukِkinerjaِusahaِmikro,ِkecil,ِ danِmenengahِ

(UMKM),ِesensialِuntukِmemamerkanِkeuntunganِlabaِbagiِprodukِatauِ

layananِyangِditawarkan.ِDanِdiperlukanِinovasiِagarِkitaِmahirِberaduِdiِ

tengahِ persainganِ yangِ semakinِ ketat.ِ Persainganِ iniِmendorongِ setiapِ

orangِ untukِ menjadiِ lebihِ imajinatif.ِ Kinerjaِ mengacuِ padaِ bagaimanaِ

 
7ِAhmadِNurmal,ِMicro Relationship Manager Teal LeaderِBSIِKCPِSemarangِManyaran, 

Wawancara, BSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ12ِDesemberِ2023. 
8ِAhmadِNurmal,ِMicro Relationship Manager Teal LeaderِBSIِKCPِSemarangِManyaran, 

Wawancara, BSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ12ِDesemberِ2023. 
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seorangِ individuِ atauِ kelompokِ bekerja dalamِ sebuahِ organisasiِ agarِ

menggapaiِ tujuanِ secaraِ benar,ِ etis,ِ danِ sesuaiِ denganِwewenangِ sertaِ

tanggungِjawab. MenurutِArifِEfendi,ِyangِmengutipِdariِVossِdanِGiroudِ

(2000),ِ kinerjaِ dapatِ didefinisikanِ sebagaiِ pengukuranِ omsetِ penjualan,ِ

volumeِpembelian, laba,ِdanِperkembangan.ِPerformaِorganisasi,ِacapkaliِ

disebutِsebagaiِkinerjaِbisnisِatauِperusahaan,ِmencerminkanِkeberhasilanِ

perusahaanِ dalamِ mencapaiِ tujuannya.ِ Kinerjaِ perusahaanِ yangِ baikِ

mencerminkanِkeberhasilanِdanِefisiensiِperilaku.9 

Kinerjaِ karyawanِ dalamِ memasarkanِ sebuahِ produkِ sangatlahِ

penting,ِ untukِ ituِ pihakِ bankِ syariahِ jugaِ harusِ memilikiِ strategiِ

pemasaranِsupayaِprodukِlebihِdikenalِmasyarakat.ِPemasaranِiniِsangatِ

pentingِbagiِbankِdanِperusahaanِkomersialِ lainnya.ِOperasiِ pemasaranِ

dimulaiِ denganِ perencanaan,ِ pengembanganِ produk,ِ penetapanِ harga,ِ

distribusi,ِ danِ promosi,ِ semuanyaِdenganِ tujuanِmemenuhiِ kepentinganِ

nasabah.ِ Pemikiranِ strategisِ sangatِ pentingِ dalamِ aktivitasِ pemasaran.ِ

Pendekatanِiniِkemudianِdiimplementasikanِgunaِmenggapaiِtujuanِbankِ

baikِuntukِperiodeِsingkatِatauِperiodeِpanjang. 

Disiplinِ komersialِ yangِ memilikiِ ideologiِ tersendiriِ adalahِ

pemasaran.ِ Ideِ pemasaranِ difokuskanِ padaِ permintaanِ pelangganِ danِ

berupayaِmemuaskanِkeinginan.ِSikapِbisnisِiniِtidakِsamaِdenganِsikapِ

bisnisِyangِberfokusِpadaِpenjualanِdanِproduk.ِIdeِpemasaranِialahِteoriِ

yangِmenegaskanِpemenuhanِkebutuhanِpelangganِmerupakanِkebutuhanِ

sosialِjugaِekonomiِyangِperluِdanِmencukupiِbagiِsuatuِperusahaanِuntukِ

bertahanِhidup.ِSecaraِumum,ِpemasaranِadalahِupayaِuntukِmendukungِ

perdaganganِdanِpenjualan.10ِ 

Salahِ satuِ faktorِ penyebabِ turunnyaِ realisasiِ keuanganِ mikroِ

adalahِkurangnyaِkesadaranِmasyarakatِ terhadapِketersediaanِperbankanِ

 
9 ArifِEfendi,ِ“KinerjaِPerusahaanِdiِUsahaِMikroِKecilِdanِMenengahِ(UMKM)”, Jurnal 

WacanaِEkonomi,ِVol.21:3,(2022),ِhal.177-194. 
10ِNurِAsnawiِandِMuhammadِAsnanِFanani,ِPemasaran Syariah : Teori, Filosofi, dan Isu-

isu Kontemporer,ِ(Depok:ِRajaGrafindoِPersada,ِ2017),ِhal.106 
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danِpembiayaanِKURِdiِBSIِKCPِSemarangِManyaran.ِ Selainِ itu,ِBSIِ

KCPِSemarangِManyaranِmenghadapiِkompetisiِyangِsengitِdenganِbankِ

konvensionalِ danِ bankِ daerahِ diِ sekitarِ kantorِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaran.ِ Halِ iniِ menunjukkanِ pentingnyaِ periklananِ karenaِ semakinِ

jauhnyaِjarakِantaraِprodusenِdanِkonsumen,ِsemakinِbesarِpulaِjumlahِ

calonِ pelanggan,ِ sehinggaِ interaksiِ pasarِ menjadiِ isuِ yangِ penting.ِ

Meskipunِsuatuِprodukِmampuِmenawarkanِnilaiِterbesarِdanِmemenuhiِ

permintaanِterbesar,ِhalِituِakanِmenjadiِpemasaranِyangِgagalِjikaِtidakِ

adaِyangِmenyadariِkeberadaannya. 

Agarِ bisnisِ dapatِ memasarkanِ barangnya,ِ menarikِ klien,ِ danِ

memberikanِ informasiِ selamaِ prosesِ pengambilanِ keputusan,ِ metodeِ

pemasaranِ sangatlahِ penting.ِ Perusahaanِ perluِ menciptakan,ِ mengasah,ِ

danِ mempertahankanِ strategiِ pemasaranِ yangِ efisienِ jikaِ inginِ tetapِ

kompetitif. 

Inisiatifِ prioritasِ pemerintahِ yangِ disebutِ Kreditِ Usahaِ Rakyatِ

berupayaِ untukِmeningkatkanِdanِmemperluasِ pilihanِpembiayaanِyangِ

tersediaِ bagiِ perusahaan-perusahaanِ yangِ menguntungkanِ denganِ

memberikanِ kreditِ atauِ pembiayaanِ modalِ kerja.ِ Salahِ satuِ lembagaِ

distribusiِyangِdipilihِadalahِBSI. 

Padaِ penelitianِ yangِ dilakukanِ olehِ Ariniِ Fitrohِ (2021)ِ gunaِ

memahamiِ rencana pemasaran suatu produk pembiayaan mikro yang 

menggunakan akad jualbeli (murabahah) dengan metode canvassing yang 

dianggap cukup efektif tetapi tidak dengan metode refensi marketing yang 

cenderung sulit.11 

BerdasarkanِpenelitianِyangِtelahِdilakukanِNoviaِArumِFransiskaِ

(2021)ِ tentangِ strategiِ pemasaranِ untukِ menaikkanِ pembiayaanِ suatuِ

usahaِmikroِdiِBSIِKCPِNgawi,ِ disimpulkanِbahwaِ fokusِ padaِ praktikِ

 
11 Ariniِ Fitroh,ِ Analisis Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mikro Berbasis Akad 

Murabahah Menggunakan Metode Canvassing dan Referensi Marketing (Studi kasus Di BSI Kantor 

Cabang Pembantu Pati), SkripsiِIlmuِPerbankanِSyariah,ِFakultasِEkonomiِdanِBisnisِIslam,ِUINِ

Walisongo,ِ2021. 



7 
 

strategiِpemasaran jِugaِpemakaianِsegmentation, targeting, dan positioningِ

belumِ sepenuhnyaِ berhasilِ karenaِ kurangnyaِ pengetahuanِ masyarakatِ

tentangِpembiayaanِmikro,ِsehinggaِstrategiِpromosiِbelumِberjalanِsecaraِ

efektif.12 

Menurutِ penelitianِ Yulfiِ Tyastutikِ (2021)ِ menyangkutِ strategiِ

marketing mixِuntukِmemikatِkonsumenِpendanaanِmusyarakahِmikroِdiِ

BSIِ KCPِ Magetanِ yangِ menghasilkanِ kurangnyaِ hasilِ optimalِ padaِ

beberapaِstrategiِsepertiِpromotion, placeِdanِstrategiِphysical evidence.13 

Penulisِ berupayaِmemanfaatkanِ variabel-variabelِ yangِ samaِ dariِ

berbagaiِ referensiِ diِ atasِ untukِ masing-masingِ peneliti,ِ namunِ hasilِ

pengujiannyaِ berbeda-beda.ِ Objekِ penelitianِ danِ temuanِ penelitianِ iniِ

berbedaِ satuِ samaِ lain.ِBerlandasanِ paparanِ informasiِ yangِdisebutkan,ِ

makaِpenelitianِiniِesensialِuntukِdilaksanakanِkarenaِdenganِmemahamiِ

teknikِpemasaranِyangِberhasil,ِbankِakanِmeningkatkanِefektivitasِtenagaِ

pemasarannya,ِ khususnyaِ dalamِ menarikِ konsumenِ melaluiِ promosi.ِ

Sehinggaِ penelitiِ mengambilِ judulِ “ANALISIS STRATEGI 

PEMASARAN UNTUK MENINGKATKAN PEMBIAYAAN KUR 

PADA BANK SYARIAH INDONESIA KCP SEMARANG 

MANYARAN DENGAN PENGAPLIKASIAN 7P” 

 

B. Rumusan Masalah 

Melaluiِ penjelasanِ konteksِ masalahِ sebelumnya,ِ identifikasiِ

masalahِdalamِpenelitianِiniِdapatِditurunkanِsebagaiِberikut: 

1. Bagaimanaِpenerapanِpengaplikasianِ7p padaِpembiayaanِ

mikroِpadaِBSIِKCPِSemarangِManyaran? 

 
12ِNoviaِArumِFrasiska,ِStrategiِPemasaranِDalamِMeningkatkanِPembiayaanِUsahaِMikroِ

PadaِBSIِKantorِCabangِPembantuِNgawi, SkripsiِIlmuِPerbankanِSyariah,ِFakultasِEkonomiِdanِ

BisnisِIslam,ِInstitutِAgamaِIslamِNegeriِPonorogo,ِ2021. 
13 Yulfiِ Tyastutik,ِ Strategiِ Marketing Mixِ Dalamِ Menarikِ Minatِ Nasabahِ Pembiayaanِ

Musyarakah MikroِDiِBankِSyariahِ IndonesiaِKCPِMagetan, Skripsiِ IlmuِPerbankanِSyariah,ِ

FakultasِEkonomiِdanِBisnisِIslam,ِInstitutِAgamaِIslamِNegeriِPonorogo,ِ2021. 



8 
 

2. Bagaimanaِ hambatanِ dalamِ pengaplikasianِ 7p dalamِ

pembiayaanِmikroِpadaِBSIِKCPِSemarangِManyaran? 

3. Bagaimanaِ solusiِ dalamِ menanganiِ hambatanِ dalamِ

pengaplikasianِ7p dalamِpembiayaanِmikroِpadaِBSIِKCPِ

SemarangِManyaran? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkanِ analisisِ permasalahanِ yangِ telahِ dijabarkan,ِ tujuanِ

dariِpenelitianِiniِadalah: 

1. Mengetahuiِ penerapanِ pengaplikasianِ 7p dalamِ

pembiayaanِmikroِpadaِBSIِKCPِSemarangِManyaran. 

2. Mengetahuiِ hambatanِ dalamِ pengaplikasianِ 7p dalamِ

pembiayaanِmikroِpadaِBSIِKCPِSemarangِManyaran. 

3. Mengetahuiِ solusiِ dalamِ menanganiِ hambatanِ dalamِ

pengaplikasianِ7p dalamِpembiayaanِmikroِpadaِBSIِKCPِ

SemarangِManyaran. 

D. Manfaat Penelitian 

Penulisِ berpendapatِ bahwaِ studiِ iniِ dapatِmenyampaikanِmanfaatِ

kepadaِseluruhِentitasِyangِtertarik,ِtermasuk: 

a. ManfaatِTeoritis 

Semuaِ individuِ yangِ tertarikِ untukِ memperdalamِ

pengetahuanِtentangِilmuِperbankanِsyariahِdapatِmenggunakanِ

penelitianِ iniِsebagaiِsumberِ informasi,ِpanduan,ِdanِacuan.ِ Iniِ

akanِmembantuِmerekaِdalamِmemahamiِberbagaiِtransaksiِyangِ

dilakukanِ diِ Bankِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ danِ institusiِ

keuanganِsyariahِlainnya,ِkhususnyaِyangِterkaitِdenganِstrategiِ

pemasaran.ِSelainِ itu,ِ bahwaِoutputِpenelitianِ iniِ akanِmenjadiِ

rujukanِ untukِ siapaِ punِ untukِ mendalamiِ bidangِ perbankanِ

syariah. 
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b. ManfaatِPraktis 

1) UntukِPenulis 

Menambahِ pemahamanِ penulisِ secaraِ teoritisِ danِ

praktisِmengenaiِanalisisِstrategiِdalamِbauranِpemasaran. 

2) BankِBSIِKCPِSemarangِManyaran 

Memberikanِ informasiِ lebihِ kepadaِ pemangkuِ

kepentinganِ khususnyaِ karyawanِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaranِ danِ strategiِ bersaingِ bisnisِ Bankِ BSIِ KCPِ

SemarangِManyaran.ِDapatِ jugaِmenjadiِ informasiِ bagiِ

pembacaِyangِ inginِmengajukanِpermohonanِpendanaanِ

sebagaiِ sumberِ untukِ menambahِ pengetahuanِ danِ

pemahamanِpenerapanِ strategiِpemasaranِuntukِmenarikِ

minatِmasyarakatِdalamِmenentukanِpembiayaanِKUR. 

E. Tinjauan Pustaka 

Referensiِ dariِ penelitianِ sebelumnyaِ berikutِ iniِ diberikanِ

sehubunganِ denganِ variasiِ danِ persamaanِ antaraِ penelitianِ sebelumnyaِ

danِpenelitianِyangِakanِditeliti: 

Tabel 1. 2 Penelitian Terdahulu 

NO JUDUL PENELITIAN / PENULIS HASIL 

1 Strategi Pemasaran Kredit Usaha 

Rakyar (KUR) Pada PT. Bank Rakyat 

Indonesia (PERSERO) Tbk. Unit 

Karang Anyar14 

Penulis: Anita Puspa Dewi 

Journal of Accounting Taxing and 

Auditing (JATA) 

Bauranِ strategiِ pemasaranِ 4pِ

digunakanِ BRIِ Unitِ Karangِ

Anyarِ Cabangِ Telukِ Betungِ

untukِ mendongkrakِ omzetِ

pemasaranِKreditِUsahaِRakyatِ

(KUR).ِ Sebagaiِ bankِ rakyat,ِ

BRIِ Perseroِ Tbkِ Unitِ Karangِ

Anyarِ Cabangِ Telukِ Betungِ

 
14 Anitaِ PuspaِDewi,ِ "Strategi Pemasaran Kredit Usaha Rakyar (KUR) Pada PT. Bank 

Rakyat Indonesia (PERSERO) Tbk. Unit Karang Anyar”, Journal of Accounting Taxing and 

Auditing (JATA), Vol.3, No. 2, Agustus 2022,ISSN: 2746-2552. 
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telahِ mempunyaiِ reputasiِ

sebagaiِ mitraِ masyarakatِ danِ

penyalurِ danaِ KURِ terbesarِ diِ

tanahِ air.ِ Meskiِ demikian,ِ

terdapatِfluktuasiِjumlahِdebiturِ

yangِ diakuisisiِ Bankِ BRIِ Unitِ

Cabangِ Karangِ Anyarِ Telukِ

Betung.ِFaktaِbahwaِBankِBRIِ

kiniِ menjadiِ penyalurِ KURِ

terbesarِ diِ Indonesiaِ bisaِ

terancamِ jikaِ jumlahِ debiturِ

kembaliِ menurun.ِ Melaluiِ

analisisِSWOTِterhadapِstrategiِ

pemasaranِ KUR,ِ BRIِ mampuِ

menyusunِ rencanaِ pemasaranِ

danِ penyaluranِ kreditِ

masyarakatِ yangِ lebihِ canggih.ِ

Halِ iniِ disebabkanِ olehِ

kemampuanِ BRIِ dalamِ

mengidentifikasiِ peluang,ِ

ancaman,ِ sertaِ kekuatanِ danِ

kelemahanِ yangِmungkinِ dapatِ

diatasiِ diِmasaِmendatang.ِBRIِ

untukِ terusِ memberikanِ aksesِ

kreditِusahaِkepadaِmasyarakat. 

2 Strategiِ Pemasaranِ dalamِ

Meningkatkanِ Jumlahِ Nasabahِ Bankِ

BPRSِ Lantaburِ Tebuirengِ

Sidoarjoِ menyasarِ masyarakatِ

kelasِ menengahِ keِ bawahِ

denganِ memaksimalkanِ

operasionalِ UMKMِ danِ

menggunakanِ segmentasiِ pasarِ
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Pembiayaanِ Rakyatِ Syariahِ (BPRS)ِ

LantaburِTebuirengِSidoarjo15 

Penulis: Ivanka Mira Nur Aini dan 

M. Ruslianor Maika 

Syarikat: Jurnal Rumpun Ekonomi 

Syariah 

perbankanِ dalamِ segmentasiِ

pasarِ investasi.ِ Teoriِ bauranِ

pemasaranِ 4P,ِ barangِ yangِ

menarikِ pelanggan,ِ penetapanِ

hargaِ yangِ sesuaiِ denganِ

kebijakanِ danِ prosedur,ِ iklanِ

brosurِ danِ penempatanِ yangِ

strategis,ِpenjualanِpersonal,ِdanِ

referensiِ pelangganِ semuanyaِ

digunakanِ dalamِ positioningِ

pasarِBPRSِLantaburِTebuirengِ

Sidoarjo.ِ Melaluiِ analisisِ

SWOT,ِstrategiِpemasaranِdapatِ

menghasilkanِ pendekatanِ yangِ

berbedaِ untukِ menumbuhkanِ

basisِ nasabahِ BPRSِ Lantaburِ

TebuirengِSidoarjo. 

3 Strategiِ Bauranِ Pemasaranِ Produkِ

Kreditِ Usahaِ Rakyatِ terhadapِ Minatِ

NasabahِpadaِBankِSyariahِIndonesiaِ

KCِSuniaraja.16 

Penulis: Sinta Widia Ningsih, Lulu 

Madaniah, Gunardi 

Ekonomis: Journal of Economics 

and Business 

Temuanِpenelitianِmenunjukkanِ

bahwaِmeskipunِhargaِdanِbuktiِ

nyataِ mempengaruhiِ minatِ

konsumen,ِ faktorِ lainِ sepertiِ

tempat,ِ promosi,ِ personel,ِ danِ

produkِ tidakِ berpengaruh,ِ

setidaknyaِ sebagian.ِ Semuaِ

faktorِ tersebutِ secaraِ simultanِ

mempengaruhiِ sejauhِ manaِ

 
15ِIvankaِMiraِNurِAiniِdanِM.ِRuslianorِMaika,ِ“Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 

Jumlah Nasabah Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Lantabur Tebuireng Sidoarjo”,ِ

SYARIKAT : Jurnal Rumpun Ekonomi Syariah, Vol.5,ِNo.ِ2ِ(2022). 
16ِ Ningsih,ِ Madaniah,ِ andِ Gunardi,ِ “Strategi Bauran Pemasaran Produk Kredit Usaha 

Rakyat terhadap Minat Nasabah pada Bank Syariah Indonesia KC Suniaraja”,ِEkonomis: Journal 

of Economics and Business,ِ 6(1),ِ Maretِ 2022,ِ ISSN:ِ 2597-8829,ِ DOI:ِ

http://dx.doi.org/10.33087/ekonomis.v6i1.476. 
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minatِnasabahِBSIِKCِBandungِ

Suniarajaِuntukِmemilihِbarangِ

KUR. 

4 Strategiِ Marketing Mix Dalamِ

Menarikِ Minatِ Nasabahِ Pembiayaanِ

Musyarakah Mikroِ Diِ Bankِ Syariahِ

IndonesiaِKCPِMagetan17 

Penulis: Yulfi Tyastutik 

Strategiِ bauranِ pemasaranِ yangِ

telahِ diimplementasikanِ BSIِ

KCPِ Magetanِ bertujuanِ untukِ

meningkatkanِ portofolioِ kreditِ

mikroِ denganِ menggunakanِ

bauranِ7pِyangِmeliputiِproduk,ِ

harga,ِ promosi,ِ lokasi,ِ orang,ِ

proses,ِdanِasetِfisik.ِDariِtujuhِ

strategiِ yangِ dikembangkan,ِ

beberapaِ diِ antaranyaِ sepertiِ

strategiِ promosi,ِ tempat,ِ danِ

fisikِ belumِ seefektifِ yangِ

seharusnya.ِ Selainِ itu,ِ strategiِ

pemasaranِ bauranِ telahِ

diterapkanِsebelumnya.ِBankِiniِ

memperolehِ manfaatِ dariِ

kemampuanِ BSIِ KCPِ Magetanِ

dalamِ nasabahِ keuanganِ mikroِ

untukِ pendanaanِ musyarakah.ِ

Bankِ dapatِ denganِ cepatِ danِ

mudahِ mendeteksiِ masalahِ

penjualanِ denganِ menerapkanِ

pendekatanِ bauranِ pemasaranِ

ini.ِSementaraِ itu,ِbankِmampuِ

menarikِkeputusanِdenganِcepatِ

 
17 Yulfiِ Tyastutik,ِ Strategiِ Marketing Mixِ Dalamِ Menarikِ Minatِ Nasabahِ Pembiayaanِ

Musyarakah MikroِDiِBankِSyariahِ IndonesiaِKCPِMagetan, Skripsiِ IlmuِPerbankanِSyariah,ِ

FakultasِEkonomiِdanِBisnisِIslam,ِInstitutِAgamaِIslamِNegeriِPonorogo,ِ2021. 
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danِmengatasiِpersoalanِdenganِ

akuratِsertaِcepat. 

5 Peranِ danِ Strategiِ Pemasaranِ KURِ

Mikroِ Dalamِ Meningkatkanِ

Pendapatanِ UMKMِ Diِ Kabupatenِ

Bojonegoroِ Studiِ Padaِ BSIِ KCِ

Bojonegoro18 

Penulis: Siti Lailatul Fitriyah dan 

Taufiqur Rahman 

Jurnal Tabarru’: Islamic Banking 

and Financeِ 

Peranِ KURِ Mikroِ dalamِ

menumbuhkanِ penghasilanِ

nasabahِ UMKMِ diِ Kabupatenِ

Bojonegoroِyaituِsebagaiِmodalِ

untukِmengembangkanِusahanyaِ

danِ mempercepatِ perluasanِ

kegiatanِ ekonomiِ disektorِ riilِ

dalamِ rangkaِ mengatasiِ danِ

mengurangiِ kemiskinanِ sertaِ

memperluasِ ksempatanِ kerja.ِ

Semestaraِ strategiِ pemasaranِ

KURِMikroِyangِdilakukanِolehِ

BSIِ KCِ Bojonegoroِ untukِ

menaikkanِ penghasilanِ nasabahِ

UMKMِ diِ Kabupatenِ

Bojonegoroِyaituِmengacuِpadaِ

bauranِ pemasaranِ atauِ

marketingِ mixِ yangِ meliputiِ

Produkِ(Product),ِHargaِ(Price),ِ

Tempatِ (Place),ِ Promosiِ

(Promotion),ِ Orangِ (People),ِ

Prosesِ(Process),ِdanِBuktiِFisikِ

(PhysicalِEvidence). 

6 AnalisisِStrategiِPemasaranِ7PِKreditِ

Usahaِ Rakyatِ Padaِ PTِ Bankِ Negaraِ

Untukِ penawaranِ layananِ

KreditِUsahaِRakyat,ِBankِBNIِ

Tarempaِ Natunaِ telahِ berhasilِ

 
18ِFitriyahِandِRahman,“Peran dan Strategi Pemasaran KUR Mikro Dalam Meningkatkan 

Pendapatan UMKM Di Kabupaten Bojonegoro Studi Pada BSI KC Bojonegoro”,ِJurnal Tabarru’: 

Islamic Banking and Finance,ِVol.ِ6,ِNo.2,ِNovemberِ2023,ِp-ISSNِ2621-6833ِe-ISSNِ2621-7465. 
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Indonesiaِ (Persero)ِ Tbkِ Kantorِ

CabangِPembantuِTarempaِNatuna19 

Penulis: Desy Uli Natalia 

Business and Investment Review 

(BIREV) 

menerapkanِ strategiِ pemasaranِ

denganِ mempertimbangkanِ

bauranِ produk,ِ harga,ِ tempat,ِ

promosi,ِ proses,ِ orang,ِ danِ

buktiِnyata.ِHalِiniِditunjukkanِ

denganِ besarnyaِ pendanaanِ

yangِ disalurkanِ Bankِ BNIِ

Tarempaِ Natunaِ untukِ

memenuhiِkebutuhanِUMKM. 

7 Strategiِ Bauranِ Pemasaranِ 4PِDalamِ

Menentukanِ Sumberِ Modalِ Usahaِ

SyariahِPedagangِPasarِdiِSidoarjo20 

Penulis: Desy Dwi Sulastriya 

Ningsih, M. Ruslianor Maika 

Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam 

Wawasanِ masyarakatِ mengenaiِ

ribaِdanِperbankanِsyariahِtidakِ

berdampakِ dalamِ menentukanِ

minatِ wargaِ dalamِ memilihِ

sumberِmodalِusaha,ِsedangkanِ

bauranِpemasaranِdapatِmemikatِ

paraِ pedagangِ dalamِ

menentukanِ diِ manaِ merekaِ

beradaِ akanِ memberikanِ

pinjamanِsumberِdayaِbisnis. 

8 KontribusiِPerbankanِSyariah tِerhadapِ

PermodalanِUMKMِSelamaِPandemiِ

Covid-1921 

Penulis: Ana Zahrotun Nihayah dan 

Lathif Hanafir Rifqi 

SelamaِpandemiِCovid-19,ِbankِ

syariahِ memainkanِ tigaِ peranِ

utama:ِ 1)ِ menyalurkanِ bantuanِ

pemerintah;ِ 2)ِ merekaِ

melakukanِ restrukturisasiِ

 
19ِNatalia,ِ “Analisis Strategi Pemasaran 7P Kredit Usaha Rakyat Pada PT Bank Negara 

Indonesia (Persero) Tbk Kantor Cabang Pembantu Tarempa Natuna”,ِBusiness and Investment 

Review (BIREV),ِVol.ِ1ِNo.ِ5ِ(2023),ِISSNِ2986-7347. 
20ِNingsihِandِMaika,“Strategi Bauran Pemasaran 4P Dalam Menentukan Sumber Modal 

Usaha Syariah Pedagang Pasar di Sidoarjo”,ِJurnal Ilmiah Ekonomi Islam,ِVol.6,ِNo.03,ِ2020,ِ

ISSNِ693-702. 
21ِNihayahِandِRifqi,ِ“Kontribusi Perbankan Syariah terhadap Permodalan UMKM Selama 

Pandemi Covid-19”,ِJurnal Ecodemica: Jurnal Ekonomi, Manajemen, dan Bisnis,ِVol.ِ6ِNo.ِ2,ِ

Septemberِ2022. 
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Jurnal Ecodemica: Jurnal Ekonomi, 

Manajemen, dan Bisnis 

keuangan;ِ danِ 3)ِ merekaِ

mendorongِ lebihِ banyakِ

pendanaanِ untukِ UMKM.ِ

Berbedaِ denganِ masaِ sebelumِ

wabahِ Covid-19,ِ pertumbuhanِ

pendanaanِ bankِ syariahِ relatifِ

konstanِ bahkanِ rata-rataِ

meningkatِselamaِini.ِSementaraِ

rata-rataِ pembiayaanِ investasiِ

meningkatِ sebesarِ 31,72%,ِ

pembiayaanِ modalِ kerjaِ

meningkatِsebesarِ21%.ِSelamaِ

masaِ pandemiِ Covid-19,ِ rata-

rataِ rasioِ NPFِ bulananِ bankِ

syariahِ lebihِ tinggiِ dariِ

ketentuanِ batasِ tertinggiِ yangِ

ditentukanِ olehِ Bankِ Indonesiaِ

untukِ pembiayaanِ modalِ kerjaِ

adalahِ5,05%.ِNamunِselamaِ24ِ

bulanِ pemantauan,ِ terdapatِ 15ِ

kasusِ rasioِ NPFِ pembiayaanِ

modalِ kerjaِ diِ atasِ 5%.ِ

Sementaraِ itu,ِ selamaِ masaِ

Covid-19,ِ rata-rataِ rasioِ NPFِ

pembiayaanِ investasiِ lebihِ

rendahِ dibandingkanِ acuanِ

perbankanِ Indonesiaِ yangِ

sebesarِ 4,05%.ِ Meskipunِ

demikian,ِadaِbulan-bulanِketikaِ

rasioِ NPFِ untukِ pendanaanِ

investasiِ lebihِ tinggiِ dariِ 5%.ِ
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Halِ iniِ patutِ dikhawatirkanِ

karenaِ bankِ syariahِ dianggapِ

memberikanِ pendanaanِ tanpaِ

memperhatikanِ normaِ kehati-

hatian. 

9 Analisis Strategi Pemasaran Produk 

Pembiayaan Mikro Berbasis Akad 

Murabahah Menggunakan Metode 

Canvassing dan Referensi Marketing 

(Studi kasus Di BSI Kantor Cabang 

Pembantu Pati)22 

Penulis: Arini Fitroh 

Walaupun teknik referensi 

biasanya lebih sulit didapat, 

pendekatan canvassing 

merupakan taktik pemasaran 

yang sangat efektif untuk 

barang-barang keuangan mikro. 

Hal ini disebabkan karena tidak 

semua klien benar-benar ingin 

merekomendasikan klien baru. 

Sementara itu, selain itu, ada 

strategi pemasaran lain yang 

sering dilakukan, seperti strategi 

personal sales yang mencakup 

interaksi langsung dengan 

konsumen. Meskipun 

penerapannya biasanya 

memakan waktu cukup lama, 

penelusuran berkelanjutan 

dianggap sebagai strategi yang 

berhasil. Sebaliknya, 

pendekatan referensi memiliki 

persentase penutupan yang 

sangat tinggi namun 

 
22 Ariniِ Fitroh,ِ Analisis Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mikro Berbasis Akad 

Murabahah Menggunakan Metode Canvassing dan Referensi Marketing (Studi kasus Di BSI Kantor 

Cabang Pembantu Pati), SkripsiِIlmuِPerbankanِSyariah,ِFakultasِEkonomiِdanِBisnisِIslam,ِUINِ

Walisongo,ِ2021. 
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membutuhkan waktu yang lama 

untuk mendapatkannya dari 

pelanggan saat ini. 

10 Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Pembiayaan Usaha 

Mikro Pada BSI Kantor Cabang 

Pembantu Ngawi23 

Penulis: Novia Arum Fransiska 

Karenaِ sebagianِ besarِ

masyarakatِ masihِ raguِ untukِ

berpindahِ dariِ bankِ biasaِ keِ

bankِ syariah,ِ pemahamanِ

masyarakatِ mengenaiِ barangِ

mikroِmasihِ kurang.ِ Selainِ itu,ِ

sebagianِbesarِmasyarakatِyangِ

tinggalِdiِdaerahِpedesaanِhanyaِ

mengetahuiِ sedikitِ tentangِ

produkِini. 

Salahِ satuِ faktorِ yangِ

menyebabkanِ kurangnyaِ

ketertarikanِ masyarakatِ untukِ

mengadopsiِbarangِmikroِadalahِ

pelaksanaanِ pemasaranِ yangِ

kurangِtepat. 

Halِ iniِ disebabkanِ karenaِ

strategiِ promosiِ bankِ hanyaِ

menggunakanِtaktikِdoorِtoِdoorِ

danِchanneling,ِyaituِcaraِuntukِ

mendapatkanِ konsumenِ dariِ

nasabahِ yangِ sudahِ ada;ِ diِ sisiِ

lain,ِ teknikِ promosiِ penjualan,ِ

periklanan,ِdanِpenjualanِpribadiِ

 
23ِNoviaِArumِFrasiska,ِStrategiِPemasaranِDalamِMeningkatkanِPembiayaanِUsahaِMikroِ

PadaِBSIِKantorِCabangِPembantuِNgawi, SkripsiِIlmuِPerbankanِSyariah,ِFakultasِEkonomiِdanِ

BisnisِIslam,ِInstitutِAgamaِIslamِNegeriِPonorogo,ِ2021. 
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secaraِ sporadisِ digunakanِ olehِ

departemenِpemasaran. 

 

Penelitianِ yangِ akanِ dilaksanakanِ berbedaِ denganِ penelitian-

penelitianِsebelumnya,ِterbuktiِdariِberbagaiِreferensiِyangِdisebutkanِdiِ

atas.ِPadaِtopikِpembahasanِdalamِpenelitianِiniِstrategiِpemasaranِhampirِ

samaِ denganِ penelitianِ sebelumnya.ِ Meskipunِ demikian,ِ belumِ adaِ

penelitianِ yangِ dilakukanِ terhadapِ objekِ yangِ dimasukkanِ dalamِ

penelitianِiniِdiِBSIِKCPِSemarangِManyaran. 

F. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitiِ melakukanِ field researchِ (risetِ lapangan)ِ serayaِ

mengumpulkanِ dataِ secaraِ langsungِ diِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaran.24ِ Penelitiِ memanfaatkanِ metodeِ kualitatifِ dalamِ

penelitianِini.ِPendekatanِkualitatif,ِsebagaiِmetodologiِpenelitianِ

yangِberakarِpadaِpostpositivisme,ِdigunakanِuntukِmenelitiِpadaِ

kondisiِ objekِ yangِ alamiah.ِ Pendekatanِ iniِ menciptakanِ dataِ

deskriptifِ dariِ ungkapanِ tertulisِ atauِ lisanِmasyarakat,ِ sertaِ dariِ

tingkahِlakuِyangِdipantauِolehِpeneliti.25 

Dalamِ situasiِ ini,ِ penelitiِ dapatِ berinteraksiِ langsungِ

denganِsumberِinformasiِdiِBSIِKCPِSemarangِManyaranِmelaluiِ

dialogِlangsungِbersamaِperwakilanِbank.ِHalِituِbermaksudِgunaِ

mendapatkanِdataِyangِdiperlukan,ِbaikِsecaraِtercatatِsertaِujaran. 

 

 

 

 

 
24 Sugiyono,Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R & D. (Bandung: Alfabeta CV, 

2016), hal.205. 
25ِIbid.,ِhal.7. 
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2. Sumber Data 

a. DataِPrimer 

Informasiِ yangِ diambilِ langsungِ olehِ peneliti,ِ

bersumberِ atasِ karyawanِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ

denganِmelaluiِinteraksiِdenganِinformanِterhadapِobjek. 

b. DataِSekunder 

informasiِyangِdidapatkanِmelaluiِorang lِain,ِsepertiِ

lewatِmembaca,ِriset,ِsertaِmengertiِberbagaiِmediaِsepertiِ

buku,ِsitusِweb,ِdokumen,ِdanِsumberِlainnya.ِSebaliknya,ِ

data sِekunderِbedasarkan iِnformasiِyangِdidapatkanِmelaluiِ

perantaraِ dariِ pihakِ keduaِ danِ diketahuiِ sebelumِ

dilakukannyaِ penelitian.26ِ Dalamِ penelitianِ ini,ِ dataِ

sekunderِ yangِ dimanfaatkanِmencakupِ profilِ perusahaan,ِ

ringkasanِ riwayatِ perusahaan,ِ strukturِ organisasi,ِ sertaِ

aktivitasِperusahaanِdariِBSIِKCPِSemarangِManyaran. 

3. Subjek Penelitian 

Padaِ penelitianِ iniِ terdapatِ subjekِ penelitianِ yangِ akanِ

menjadiِ informanِ yakniِ karyawanِ bidangِ mikro,ِ Branchِ officeِ

Serviceِ Manajer,ِ danِ branchِ managerِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaran,ِdiantaranya: 

1. DhenyِYuliantoِposisiِBranchِoffice 

2. AhmadِNurmalِposisiِMicroِRelationshipِManagerِ

TeamِLeader 

3. HadiِPrasetyoِposisiِMicroِBusinessِRepresentative 

4. IrfanِNurِFarizِposisiِBranchِOfficeِServiceِManajer 

4. Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi 

Metodeِ iniِ merupakanِ penelitianِ observasiِ

menyangkutِ objekِ penelitian.ِ Denganِ melakukanِ kinerjaِ

 
26ِSilalahi,ِU.ِ(2006).ِMetodeِpenelitianِsosial 
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pemasaranِlangsungِdiِBSIِKCPِSemarangِManyaranِdalamِ

memasarkanِ barangِ KUR,ِ kitaِ bisaِ lebihِ dekatِ meliputِ

seluruhِkejadianِdanِmendapatkanِdataِyangِterjadi. 

b. Wawancara 

Salahِ satuِ pendekatanِ pengumpulanِ dataِ yangِ

banyakِdigunakanِ ialahِmelaluiِ intrviewِ langsungِdenganِ

manajerِatauِstafِBSIِKCPِSemarangِManyaran.ِwawancaraِ

merupakanِsalahِsatuِpendekatanِpengumpulanِdata. 

c. Dokumentasi 

Salahِ satuِ pendekatanِ untukِ menemukanِ dataِ

dokumenterِ asli,ِ baikِ dalamِ bentukِ catatan,ِ bukuِ harian,ِ

atauِ rekamanِ pentingِ lainnya,ِ adalahِ dokumentasi.ِ Yangِ

dimaksudِdenganِ“dokumen”ِdalamِkonteksِiniِadalahِdataِ

atauِ dokumenِ tertulis.ِ Diِ BSIِKCPِ SemarangِManyaran,ِ

teknikِ iniِ digunakanِ untukِ mengumpulkanِ informasiِ

kondisiِ mekanismeِ kerjaِ untukِ laporanِ pegawaiِ danِ

keperluanِlainnya. 

5. Teknik Pengolahan Data 

Prosedurِ dalamِ analisisِ dataِ dilaksanakanِ sepertiِ berikut,ِ

khususnya: 

a) Reduksiِ dataِ merupakanِ prosesِ memudahkanِ dataِ

denganِ fokusِ padaِ elemen-elemenِ kunciِ yangِ

relevanِ denganِ rumusanِ masalahِ penelitian,ِ

terutamaِ terkaitِ denganِ rencanaِ pemasaranِ produkِ

pembiayaanِ KURِ mikroِ diِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaran. 

b) Penyajianِdataِ adalahِprosesِmenyusunِdataِuntukِ

mempermudahِ analisisِ danِ pengambilanِ

kesimpulan.ِ Setelahِ direduksi,ِ selanjutnyaِ dataِ

disusunِsesuaiِdenganِdefinisiِpermasalahan. 
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c) Menarikِ kesimpulanِ atauِ verifikasi,ِ penelitiِ

mengembangkanِ hipotesisِ tentangِ strategiِ

pemasaran,ِ menerimanyaِ sebagaiِ hasilِ penelitian,ِ

kemudianِ melanjutkanِ denganِ meninjauِ informasiِ

yangِ telahِ terkumpul,ِdataِyangِ telahِdisusun,ِdanِ

hipotesisِ tersebut.ِ Langkahِ selanjutnyaِ yaituِ

melaporkanِhasilِpenelitianِlengkap,ِdenganِtemuanِ

baruِyangِberbedaِdariِtemuanِyangِsudahِada.27 

Olehِ karenaِ itu,ِ penelitiِ memanfaatkanِ teori-teoriِ terkaitِ

denganِ penelitianِ adalah,ِ teoriِ bauranِ pemasaranِ danِ metodeِ

promosiِdalamِpembiayaanِkreditِuntukِusahaِrakyatِmikroِuntukِ

mendapatkanِhasil. 

6. Teknik Analisi Data 

Analisis yang digunakan ntuk menyelesaikan penelitian, 

deskripsi data wawancara yang mudah dipahami diberikan dengan 

menggunakan analisis deskriptif kualitatif. Triangulasi ialah 

prosedur dokumentasi data untuk penelitian kualitatif dari beberapa 

sumber dengan menggunakan beberapa metode pengumpulan data. 

Hingga data jenuh, pengumpulan data ini dilakukan terus menerus. 

Dalam buku Sugiyono, analisis data kualitatif didefinisikan 

sebagaiProses mencari serta menyusun informasi secara terstruktur 

dari catatan lapangan, hasil interview, dan sumber lainnya 

melibatkan pengorganisasian informasi sehingga mudah dimengerti 

serta temuan bisa disampaikan dengan jelas kepada orang lain.28 

Penulis menggunakan metode deduktif untuk menganalisis data 

mereka. Menganalisis generalisasi atau kesimpulan yang dijelaskan 

dengan menggunakan fakta atau kejadian tertentu disebut dengan 

analisis data deduktif. 

 

 
27ِSugiyono,ِOp.Cit.,ِhal.ِ247–249. 
28ِIbid., hal.241 
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G. Sistematika Penulisan 

Pada bab lima terdapat penyusunan secara sistematis, yang meliputi: 

BAB I   PENDAHULUAN 

Babِ yangِ mencakupِ penjelasanِ tentangِ latarِ

belakangِmasalah,ِ identifikasiِmasalah,ِ tujuanِ danِ

manfaatِpenelitian,ِ tinjauanِliteratur,ِsertaِtataِcaraِ

penulisan. 

 

BAB II KAJIAN TEORI 

Babِiniِakanِmenguraikanِsejumlahِkonsepِteoritis,ِ

sepertiِ teoriِ pembiayaan,ِ pemahamanِ kreditِ usahaِ

rakyat,ِ aturanِ kreditِ usahaِ rakyat,ِ danِ marketing 

mix. 

 

BAB III GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

Babِyangِmemberikanِdeskripsiِmenyeluruhِtentangِ

tujuanِ penelitian,ِ asasِ operasional,ِ visiِ danِ misi,ِ

kerangkaِ kepegawaian,ِ sertaِ produkِ atauِ layananِ

yangِditawarkanِolehِBSIِKCPِSemarangِManyaran 

 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini, akan disajikan temuan dari penelitian 

tentang strategi pemasaran KUR di Bank Syariah 

Indonesia KCP Semarang Manyaran. 

 

BAB V  PENUTUP 

Bab ini berisi ringkasan dari hasil pemaparan, 

rekomendasi, dan penutup dari penelitian yang telah 

dilakukan. 
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BAB II  

 LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

StrategiِberasalِdariِbahasaِYunaniِ“strategos”,ِyangِberasalِ

dariِkataِstratosِyangِberartiِmiliterِyangِartinyaِmemimpin.ِDalamِ

konsepِawalnya,ِstrategiِdiartikanِsebagaiِgeneralshipِatauِsesuatuِ

yangِdikerjakanِolehِparaِjenderalِdalamِmembuatِrencanaِuntukِ

memenangkanِpeperangan.ِAkanِtetapi,ِstrategiِjugaِdapatِditinjauِ

dariِsegiِmiliter,ِpolitik,ِekonomi,ِperusahaanِdanِorganisasiِpublik.ِ

Menurutِ Karlِ vonِ Clausewitz,ِ strategiِ merupakanِ suatuِ seniِ

menggunakanِ pertempuranِ untukِ memenangkanِ suatuِ perang.ِ

Strategiِadalahِsuatuِalatِuntukِmencapaiِtujuanِperusahaan.29 

Strategi pemasaran ialah serangkaian tindakan yang 

dipersiapkan dalam mempromosikan serta meningkatkan penjualan 

produk atau layanan dengan menerapkan rencana dan taktik 

tertentu.30 Ini dapat diinterpretasikan bagai deretan langkah yang 

diambil oleh suatu perusahaan untuk meraih sasaran. Hal ini disadari 

bahwa potensi penjualan produk tidak hanya terbatas pada tingkat 

kesadaran orang terhadap produk, tetapi juga pada kemampuan 

perusahaan untuk mencapai dan memengaruhi pasar dengan efektif. 

Bedasarkan Kotler dan Armstrong, strategi pemasaran yakni 

fondasi pemasaran di mana perusahaan berupaya guna mewujudkan 

hasil dan memperoleh keuntungan melalui ikatan yang saling 

menguntungkan dengan klien.31 Pendapat Kurtz, strategi pemasaran 

ialah kumpulan acara yang disusun oleh perusahaan untuk 

mengidentifikasi pasar target serta memenuhi kebutuhan klien 

 
29 RetinaِSriِSedjati,ِManajemenِStrategisِ(Yogyakarta:ِDeepublish,ِ2015),ِ27. 
30ِMarissaِGraceِHaque-Fawzi,ِdkk.,ِStrategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi, 

(Tangerang:ِPascalِBooks,ِ2021),ِhal.9. 
31ِIbid.,ِhal.10 
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dengan mengatur gabungan unsur-unsur dari bauran pemasaran, 

termasuk produk, distribusi, promosi, dan harga.32 

Pendapat Tjiptono, strategi pemasaran ialah alat penting 

yang digunakan buat mewujudkan arah perusahaan dengan 

menciptakan kualitas kompetitif yang berkesinambungan. Ini 

dilakukan melalui pemahaman yang mendalam terhadap pasar yang 

diperuntukkan dan melalui penerapan program pemasaran yang 

sesuai guna memenuhi kebutuhan pasar sasaran.33 

Dalam konteks perusahaan atau bisnis, strategi pemasaran 

memiliki peranan yang sangat vital karena memengaruhi penentuan 

nilai ekonomis perusahaan, khususnya tarif produk dan layanan 

yang ditawarkan. terdapat tiga faktor penting yang menetapkan tarif, 

yaitu produksi, pemasaran, serta konsumsi. 

2. Tujuan Strategi Pemasaran 

Lembagaِusahaِpastiِmelakukanِsesuatuِdenganِtujuanِdanِ

maksudِ tertentu.ِ Pengaturanِ sasaranِ iniِ diselaraskanِ denganِ

keperluanِ tatakelolaِ perusahaan.ِ Untukِ menetapkanِ tujuan,ِ adaِ

banyakِ pertimbanganِ yangِ perluِ dipertimbangkan.ِ Kemudianِ

ditetapkanِ strategiِ untukِ mencapainya.ِ Berikutِ adalahِ 4ِ tujuanِ

strategiِpemasaran:34 

a) Memperbaikiِ tingkatِ kolaborasiِ antarِ anggotaِ timِ

pemasaran. 

b) Instrumentِ untukِ mengukurِ kinerjaِ pemasaranِ

dalamِ kaitannyaِ denganِ standarِ keberhasilanِ yangِ

telahِditetapkan. 

c) Sebagaiِ landasanِ rasionalِ untukِ memilihِ strategiِ

pemasaran. 

 
32 Ibid. 
33ِIbid. 
34ِIbid.,ِhal.11 
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d) Menaikkanِ kapabilitasِ menyesuaikanِ diriِ ketikaِ

terjadiِtransformasiِpemasaran 

3. Jenis Strategi Pemasaran 

Pentingِuntukِmengkategorikanِkonsumenِuntukِmemahamiِ

ciri-ciriِ perilakuِ pembelian.ِ Setiapِ kelompokِ konsumenِ

mempunyaiِciri-ciriِperilakuِyangِunik.ِAgarِkegiatanِpemasaranِ

dapatِsecaraِefektifِmencapaiِmaksudِdanِtujuanِdalamِpemasaranِ

perusahaan,ِsetiapِsegmenِpasarِmembutuhkanِtindakanِpemasaranِ

yangِspesifik. 

Tigaِ kategoriِ strategiِ pemasaranِ yangِ diterapkanِ

perusahaanِ dapatِ diidentifikasiِ sehubunganِ denganِ strategiِ

pemasaranِsecaraِumum:35 

a) Strategi pemasaran yang tidak membedakan 

pasar (Undifferentiatid marketing) 

Melaluiِ strategiِ tersebut,ِ perusahaanِ

memandangِ pasarِ bagaiِ sebuahِ keseluruhan,ِ yangِ

menjadikanِ perusahaanِ mengamatiِ keperluanِ

pelangganِsecaraِumum.ِMakaِsebabِituِperusahaanِ

hanyaِmembuatِjugaِmengedarkanِsatuِjenisِprodukِ

sajaِdanِmenggunakanِsatuِstrategiِpemasaranِuntukِ

menarikِpelangganِsaatِiniِdanِpotensial. 

Menurunkanِbiayaِadalahِtujuanِdariِstrategiِ

ini.ِ Perusahaanِ berfokusِ padaِ pelangganِ danِ

kebutuhannya,ِ merancangِ produkِ yangِ menarik.ِ

Bisnisِ yangِ menerapkanِ pendekatanِ iniِ tidakِ

mempertimbangkanِ berbagaiِ kelompokِ pembeli.ِ

Pasarِ dianggapِ sebagaiِ kumpulanِ kebutuhanِ yangِ

sama. 

 
35ِ Sofjanِ Assauri,ِ Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategiِ (Jakarta:ِ PTِ

RajaGrafindoِPersada,ِ2013),ِhal.178,ِhttps://www.scribd.com/embeds/328442216/content. 
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Salahِ satuِ keuntunganِ dariِ pendekatanِ iniِ

adalahِ efisiensiِ biaya,ِ karenaِ bisnisِ dapatِ

menghematِ biayaِ denganِ fokusِ padaِ satuِ strategiِ

pemasaran.ِ Namun,ِ kerugiannyaِ ialahِ jikaِ banyakِ

pesaingِ lainِ mengadopsiِ strategiِ pemasaranِ yangِ

serupaِ bakalِ berlangsungِ kompetisiِ yangِ sengitِ

untukِ mendominasiِ pasarِ secaraِ umum,ِ yangِ

mungkinِmengabaikan sِegmenِpasarِyang lِebihِkecilِ

denganِ kebutuhanِ khusus.ِ Karenaِ persainganِ

semakinِ tajam,ِ strategiِ iniِ dapatِ mengakibatkanِ

kurangnyaِ keuntunganِ dalamِ upayaِ pemasaranِ

perusahaan. 

b) Strategi pemasaran yang membeda-bedakan 

pasar (Differentiated marketing) 

Berdasarkanِstrategiِini,ِperusahaanِberfokusِ

padaِ pemenuhanِ permintaanِ produkِ yangِ sesuaiِ

denganِ kebutuhanِ sejumlahِ segmenِ klienِ khusus.ِ

Artinya,ِperusahaanِmemproduksiِsertaِmemasarkanِ

berbagaiِ produkِ yangِ unikِ disetiapِ segmenِ pasar.ِ

Merekaِmenawarkanِvariasiِdanِkombinasiِ produkِ

yangِdiaturِdenganِkeperluanِdanِpreferensi tِiap-tiapِ

kelompokِ konsumen.ِ Tujuannyaِ adalahِ mencapaiِ

volumeِpenjualanِ yangِ besarِ dalamِ setiapِ segmenِ

pasarِmelaluiِprogramِpemasaranِyangِdisesuaikan. 

Perusahaanِ yangِ menerapkanِ strategiِ iniِ

memilikiِ tujuanِ untukِ membangunِ kepercayaanِ

konsumenِpadaِprodukِyangِmerekaِbuatِdanِ jual,ِ

denganِ tujuanِ meningkatkanِ pembelian.ِ Melaluiِ

pendekatanِ ini,ِ berharapِ penjualanِ Perusahaanِ

meningkat,ِ produkِ perusahaanِ nantiِ lebihِ dikenalِ

disegmenِ pasarِ yangِ ditargetkan,ِ danِ stabilitasِ
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perusahaanِakanِsemakinِkuat.ِManfaatِdariِstrategiِ

pemasaranِ iniِ adalahِ potensiِ untukِ meningkatkanِ

penjualanِdanِpenempatanِprodukِyangِ lebihِbaik.ِ

Denganِmelakukanِdiversifikasiِ penawaranِprodukِ

padaِ setiapِ segmenِ pasar,ِ diharapkanِ penjualanِ

keseluruhanِ perusahaanِ akanِ meningkat.ِ Namun,ِ

kelemahanِ strategiِ iniِ terletakِ padaِ potensiِ

peningkatanِ biaya,ِ termasukِ biayaِ produksi,ِ

operasional,ِpromosi,ِdanِinvestasiِdalamِperubahanِ

produk. 

c) Strategi pemasaran yang terkonsentrasi 

(Concentrated marketing) 

Langkahِ iniِ memungkinkanِ perusahaanِ

untukِ berspesialisasiِ dalamِ pemasaran.ِِ

Pertimbangkanِ produkِ dariِ segmenِ pasarِ yangِ

berbedِ perusahaanِ mempunyaiِ sumberِ dayaِ yangِ

terbatas.ِ Dalamِ konteksِ ini,ِ produsenِ perusahaanِ

mengidentifikasiِ segmenِ pasarِ tertentuِ sertaِ

menyediakanِbarangِyangِcocokِterhadapِkeperluanِ

sertaِpreferensiِkelompokِnasabahِdiِsegmenِpasarِ

tersebut.ِ Tentuِ sajaِ iniِ merupakanِ sesuatuِ yangِ

istimewa.ِ Strategiِ pemasaranِ iniِ berfokusِ padaِ

seluruhِ aktivitasِ pemasaranِ atauِ segmenِ pasarِ

tertentu.ِ Jadiِ perusahaanِ memfokuskanِ semuaِ

upayanyaِuntukِmenawarkanِmanfaatِyangِbesar. 

Manfaatِ dariِ melakukanِ strategiِ iniِ adalahِ

perusahaanِmendapatkanِkedudukanِyangِkokohِdiِ

segmenِpasarِyangِmerekaِpilih.ِIniِdisebabkanِolehِ

pemahamanِ sertaِ pengalamanِ yangِ lebihِ unggulِ

yangِ dimilikiِ perusahaanِ dalamِ memahamiِ sertaِ

mengakomodasiِ keperluanِ sertaِ preferensiِ
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pelangganِ diِ segmenِ pasarِ yangِ merekaِ layani.ِ

Denganِ memilihِ segmenِ pasarِ yangِ tepat,ِ

perusahaanِ memilikiِ kesempatanِ untukِ suksesِ

karenaِ merekaِ dapatِ memanfaatkanِ kegiatanِ

produksi,ِ distribusi,ِ danِ promosiِ denganِ lebihِ

efektif.ِNamun,ِ adaِ jugaِ beberapaِ kelemahanِ dariِ

strategiِ pemasaranِ ini,ِ termasukِ risikoِ besarِ yangِ

diambilِ perusahaanِ jikaِmerekaِ terlaluِ bergantungِ

hanyaِ padaِ segmenِ pasarِ tertentu.ِ Halِ iniِ bisaِ

disebabkanِ olehِ perombakanِ preferensiِ pelangganِ

atauِ meningkatnyaِ kompetisiِ dariِ perusahaanِ lainِ

yangِ mungkinِ memilikiِ potensiِ yangِ lebihِ baikِ

dalamِmelayaniِpasarِdenganِefektif. 

B. Bauran Pemasaran 

1. Pengertian Bauran Pemasaran 

Bauranِpemasaranِmengacuِpadaِcampuranِelemenِstrategisِ

yangِ diterapkanِ olehِ organisasiِ diِ bidangِ pemasaran.ِ Mayoritasِ

organisasiِmenerapkanِteknikِiniِuntukِmencapaiِtujuanِpemasaranِ

mereka,ِkhususnyaِdalamِ lingkunganِyangِsangatِkompetitifِ saatِ

ini. Iِntegrasiِkomponenِbauranِpemasaranِmemerlukanِpelaksanaanِ

kombinasiِsecaraِkohesif.ِOlehِkarena iِtu,ِpelaksanaanِdan iِntegrasiِ

komponenِ iniِ memerlukanِ pertimbanganِ yangِ cermatِ terhadapِ

masing-masingِ komponenِ lainnya.36ِ Hubunganِ yangِ kuatِ antaraِ

duaِkomponenِsangatِpentingِuntukِmencapaiِ tujuanِperusahaan,ِ

karenaِkeduanyaِtidakِakanِberhasilِjikaِditerapkanِsecaraِterpisah. 

Kotlerِ danِ Armstrongِ menguraikanِ bauranِ pemasaranِ

sebagaiِragamِinstrumenِpemasaranِyangِdimanfaatkanِolehِsuatuِ

badanِusahaِsecaraِkonsistenِmeraihِsasaranِorganisasinyaِdiِpasarِ

 
36ِKasmir,ِPemasaran Bank,ِvِed.ِ(Jakarta:ِKencana,ِ2018),ِhal.119 
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yangِ ditentukan.37ِ Sedangkanِ menurutِ Tull dan Kahle 

menggambarkan strategi pemasaran yakni instrumen utama untuk 

meraih target perusahaan dengan mewujudkan keunggulan 

kompetitif jangka panjang. Ini dicapai melalui akses ke pasar 

tertentu dan penggunaan program pemasaran yang dirancang untuk 

memenuhi target pasar tersebut.38 

2. Konsep Bauran Pemasaran 

Zeithamlِ danِ Bitnerِ mengemukakanِ konsepِ bauranِ

pemasaranِtraditionalِ terdiriِdariِ4P,ِyaituِproductِ(produk),ِpriceِ

(harga),ِplaceِ(tempat),ِpromotionِ(promosi).ِuntukِpemasaranِjasaِ

perluِbauranِpemasaranِyangِdiperluasِdenganِpenambahanِunsurِ

nontraditionalِ marketingِ mixِ yaituِ peopleِ (orang),ِ physicalِ

evidenceِ(fasilitasِfisik),ِdanِprocesِ(proses).ِSehinggaِkomponenِ

bauranِpemasaranِadalah:39 

a. Product 

Menurutِ Kotlerِ danِ Armstrong,ِ produkِ

maupunِ layananِ yangِ dipromosikanِ denganِ baikِ

dapatِ mengisiِ berbagaiِ keperluanِ danِ menjadiِ

relevanِ bagiِ banyakِ orang.ِ Dalamِ industriِ

perbankan,ِ produkِ atauِ jasaِ yangِ diperlukanِ olehِ

nasabahِ harusِ berkualitasِ tinggiِ danِ memberikanِ

manfaatِ signifikan.ِ Keberagamanِ produkِ yangِ

ditawarkanِ olehِ bankِ dapatِ meningkatkanِ minatِ

nasabahِ dalamِ mengelolaِ keuanganِ merekaِ danِ

menyimpanِdanaِdiِbank. 

 

 
37 RoniِMohamadِandِEndangِRahim, “Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Dalam 

Perspektif Islam”,ِMutawazi Jurnal Ekonomi Syariah IAIN Sultan Amai Gorontalo, Vol.2,ِNo.1ِ

(2021),ِhttps://doi.org/10.54045/mutawazin.v2i1.113 
38ِTjiptono,ِF.ِ(2001).ِStrategiِpemasaranِedisiِpertama. Yogyakarta:ِAndiِOfset. 
39ِNurِAsnawiِandِMuhammadِAsnanِFanani,ِPemasaran Syariah: Teori, Filosofi, dan Isu-

isu Kontemporer,ِ1stِed.,ِvol.ِ14ِ(Depok:ِPTِRajaGrafindoِPersada,ِ2017),ِhal.162 
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b. Price  

Biayaِ ialahِ elemenِ bauranِ pemasaranِ yangِ

bersifatِ fleksibel,ِ dapatِ tetap,ِ naik,ِ atauِ turun.ِ

Menurutِ Kotlerِ danِ Armstrong,ِ biayaِ merupakanِ

totalِ danaِ yangِ dikeluarkanِ olehِ nasabahِ untukِ

memperolehِsuatuِbarangِatauِlayanan.ِDalamِduniaِ

perbankanِ dapatِ membayarِ dalamِ bentukِ cekِ danِ

saldoِ kecil.ِ Jikaِ suatuِ bankِ memilikiِ biayaِ

operasionalِyangِrendahِdanِsaldoِkasِyangِrendah,ِ

nasabahِakanِlebihِbersediaِmeminjamkanِuangnyaِ

kepadaِbankِtersebut. 

c. Place 

Halِ terpentingِ dalamِ menjalankanِ bisnisِ

adalahِ lokasi.ِ Karenaِ jikaِ salahِ memilihِ lokasiِ

bisnis,ِ bisnisِAndaِbisaِ gagal.ِMenurutِKotlerِdanِ

Armstrong,ِ dalamِ konteksِ pemasaran,ِ tempatِ

mengacuِ padaِ lokasiِ diِ manaِ produkِ disiapkanِ

untukِ pasarِ targetnya.ِ Dalamِ strategiِ pemasaranِ

terintegrasi,ِ pemilihanِ lokasiِ merupakanِ faktorِ

pentingِ bagiِ perusahaan,ِ karenaِ lokasiِ

mempengaruhiِ keputusanِ pelangganِ dalamِ

mengelolaِtabunganِmereka,ِsepertiِkebutuhanِakanِ

aksesِ yangِ mudah,ِ fasilitasِ parkirِ yangِ memadai,ِ

danِ lingkunganِyangِnyamanِsepertiِ ruanganِyangِ

terkondisiِdenganِbaik. 

Sebagaiِ elemenِ pentingِ dalamِ bauranِ

pemasaran,ِ lokasiِ memilikiِ peranِ yangِ signifikanِ

dalamِ menentukanِ kesuksesanِ strategiِ pemasaran.ِ

Dalamِkonteksِ Islam,ِbaikِ individuِmaupunِbisnisِ

diharapkanِuntukِberperilakuِ terbukaِdanِberusahaِ
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memberikanِpelayananِyangِmemuaskanِpelangganِ

selamaِberbisnis. 

d. Promotion  

Promosiِ ialahِ komponenِ dariِ kegiatanِ

pemasaranِ yangِ bermaksudِ untukِ menyampaikanِ

beritaِkepadaِpendudukِdanِmempengaruhiِmerekaِ

agarِ terpikatِuntukِmembeliِprodukِatauِ jasaِyangِ

dipromosikan.ِ Peranِ promosiِ sangatِ vitalِ dalamِ

memengaruhiِ keputusanِ pembeliِ untukِ memilihِ

memakaiِ produkِ atauِ layananِ tertentu.ِ Tanpaِ

promosiِyangِefektif,ِpelangganِmungkinِtidakِakanِ

menyadariِ keberadaanِ produkِ atauِ layananِ yangِ

disediakan.  

Salahِ satuِ caraِ untukِ melakukanِ promosiِ

yakniِmelaluiِdistribusiِbrosur,ِmemberikanِhadiahِ

kepadaِ nasabahِ saatِ membukaِ rekening,ِ sertaِ

menerapkanِteknikِpenjualanِpersonalِolehِstafِbankِ

saatِmenjelaskanِprodukِkeuanganِkepadaِnasabah. 

e. People  

Sumberِ dayaِ manusiaِ (SDM)ِ merupakanِ

aspekِesensialِdalamِstrategiِpemasaranِyangِharusِ

diperhitungkanِolehِperusahaan.ِDalamِkonteksِini,ِ

setiapِindividuِdianggapِsebagaiِbagianِintegralِdariِ

perusahaan.ِ Perencanaanِ SDMِ menjadiِ langkahِ

pertamaِ yangِ sangatِ pentingِ dalamِ manajemenِ

sebuahِ organisasi.ِ Iniِ melibatkanِ serangkaianِ

tindakanِ yangِ diambilِ olehِ manajemenِ untukِ

memastikanِ bahwaِ perusahaanِ memilikiِ personelِ

yangِ sesuaiِ untukِ memenuhiِ kebutuhanِ posisi,ِ

jabatan,ِ danِ pekerjaanِ yangِ diperlukan,ِ sertaِ
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memastikanِketersediaanِpersonelِpadaِwaktuِyangِ

tepat. 

Peranِ masyarakatِ dalamِ pemasaranِ sangatِ

signifikan,ِbaikِsebagaiِpembuatِmaupunِpelanggan.ِ

Paraِ pemasarِ harusِ menunjukkanِ integritasِ danِ

berkewajiban tِerhadapِprodukِyangِmerekaِhasilkan.ِ

Bagiِ pemasarِ Muslim,ِ menyerahkanِ perlindunganِ

kepadaِpemasok,ِmitraِbisnis,ِkaryawan,ِkonsumen,ِ

danِ masyarakatِ adalahِ kewajiban.ِ Sejumlahِ hadisِ

NabiِMuhammadِSAWِmenjadiِpedomanِuntukِparaِ

produsen,ِ sebagaimanaِ yangِ diriwayatkanِ olehِ

Bukhari,ِdiِantaranya:40 

1. Disarankanِ untukِ mengelakkanِ segalaِ

bentukِ barangِ danِ layananِ yangِ tidakِ

memenuhiِsyariahِIslam. 

2. Hindariِsegalaِunsurِyangِtidakِjelas. 

3. Bertindakِdengan jِujurِdalamِsetiap tِransaksiِ

jualِbeli. 

4. Dilarangِ melakukanِ kecuranganِ dalamِ

bisnis. 

5. Menjauhiِ segalaِ unsurِ penipuanِ dalamِ

aktivitasِbisnis. 

Dalamِ Islam,ِmenghindariِ pelecehanِ sertaِ

memperjuangkanِ kesejahteraanِ masyarakatِ sangatِ

dihargai.ِ Seorangِ pemasarِMuslimِ harusِmemilikiِ

kualitasِkejujuran,ِdapatِdipercayaِdanِadil.ِPrinsipِ

kejujuran,ِ amanahِ danِ adilِ diteladaniِ olehِ Nabiِ

MuhammadِSawِsaatِbeliauِsedangِberdagang. 

 
40ِNurِAsnawiِdanِMuhammadِAsnanِFanani,ِOp.Cit.,ِh.ِ170. 
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f. Process 

Prosesِ operasionalِ yangِ berjalanِ harusِ

efisienِ danِ efektifِ karenaِ mempengaruhiِ

produktivitasِ lapanganِ danِ penghematanِ biaya.ِ

Prosesِyangِdilakukanِterkaitِdenganِnormaِperilakuِ

yangِ dijanjikanِ kepadaِ konsumen,ِ denganِ standarِ

prosesِyangِdigunakanِsebagaiِdasarِpraktik.ِSetiapِ

pelayananِ yangِ dilakukanِ olehِ suatuِ unitِ atauِ

individuِharusِdidasarkanِpadaِparameterِpelayananِ

levelِ yangِ telahِ ditentukan.ِ 41ِ Rincianِ prosedurِ

operasiِ standar,ِ manualِ danِ uraianِ tugasِ

memudahkanِ kegiatanِ pelayananِ yangِ dilakukanِ

dibank.ِ Adanyaِ prosesِ penyelesaianِ

masalah/keluhanِ pelangganِ akanِ memudahkanِ

pelangganِdalamِmenyampaikanِkritikِdanِsarannya. 

g. Physical Evidence 

Buktiِ fisikِ seringِ terdiriِ atasِ unsur-unsurِ

sepertiِ logoِ perusahaan,ِ slogan,ِ fasilitasِ yangِ

tersedia,ِseragamِstaf,ِdanِjaminanِyangِditawarkanِ

olehِ perusahaan.ِ Iniِ adalahِ bentukِ konkretِ yangِ

dikenaliِ olehِ pelangganِ atauِ calonِ pelanggan.ِ Diِ

industriِ perbankan,ِ pentingِ bagiِ bankِ untukِ

memperhatikanِ kenyamananِ pelangganِ saatِ

bertransaksi,ِ termasukِ faktor-faktorِ sepertiِ

kenyamananِareaِtunggu,ِparkirِyangِmemadai,ِdanِ

penempatanِlogoِbankِyangِjelasِuntukِdikenaliِdariِ

jarakِ jauh.ِ Dalamِ situasiِ ini,ِ buktiِ fisikِ jugaِ

memilikiِ dampakِ padaِ kesuksesanِ bankِ dalamِ

memasarkanِprodukِdanِlayanannya. 

 
41 Lembagaِ Sertifikasiِ Profesiِ Perbankanِ (LPPB),ِ Strategi bisnis bank syariah / Ikatan 

Bankir Indonesiaِ(Jakarta:ِGramediaِPustakaِUtama,ِ2015),ِhal.135 
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Abuznaiِ mengidentifikasiِ tigaِ klasifikasiِ

fasilitasِ dalamِ elemenِ Buktiِ Fisikِ dalamِ bauranِ

pemasaran.ِ Pertama,ِ Fasilitasِ Eksterior,ِ yangِ

mencakupِ desainِ luarِ bangunan,ِ papanِ petunjuk,ِ

panduan,ِtempatِparkir,ِdanِkawasanِsekitar.ِKedua,ِ

Fasilitasِ Interior,ِ yangِ memuatِ desainِ dalamِ

ruangan,ِ peralatanِ yangِ digunakanِuntukِmelayaniِ

konsumenِdanِmenjalankanِoperasiِbisnis,ِsignage,ِ

panduan,ِ sertaِ tataِ letakِ yangِ memperhatikanِ

keadaan aliranِ udaraِ danِ temperatur.ِKetiga,ِBuktiِ

Fisikِ Lainnya,ِ yangِ mencakupِ identitasِ fisikِ

perusahaan,ِ kartuِ nama,ِ peralatanِ kantorِ yangِ

mendukungِ langkah,ِ faktur,ِ laporan,ِ tampilanِ stafِ

(termasukِseragam),ِdanِselebaran.42 

C. Pembiayaan 

1. Pengertian Pembiayaan 

Pembiayaan merupakan istilah yang digunakan oleh bank 

syariah untuk menggambarkan penyaluran dana untuk entitas lain 

yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. Pengaliranِdanaِdalamِ

wujudِpembiayaan bergantung pada keyakinan yang dibagikan oleh 

investor kepada penerima modal. Pemilik uang meyakini bahwa 

penerima pembiayaan akan mengembalikan dana yang disalurkanِ

berdasarkanِperjanjian dalam perjanjian pembiayaan. Oleh karena 

itu, penerima pembiayaan memiliki tanggung jawab untuk 

membalikkan uang tersebut sesuai dengan periode yang telah 

disetujui dalam perjanjian pembiayaan.43  

 
42ِAbuznaid,ِ S.ِA,ِ “Businessِ ethicsِ inِ Islam:ِTheِ glaringِ gapِ inِ practice”,ِ International 

Journal of Islamic and Middle Eastern Finance and Management”,ِVol.2, No.4ِ(2009),ِhal.278–

288ِ 
43ِIsmail,ِPerbankan Syariah,ِ(Jakarta:ِKencanaِPrenadamediaِGroup,ِ2011),ِhal.105. 
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Sesuaiِ denganِ UUِ Perbankanِ No.ِ 10ِ Tahunِ 1998,ِ

pembiayaan merujuk pada penyediaan dana yang dilakukan oleh 

bank kepada nasabah sesuai dengan kesepakatan yang telah 

disetujui, di mana nasabah setuju untuk mengembalikan dana 

tersebut dalam jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi 

hasil yang telah ditetapkan sebelumnya.ِ Diِ bankِ syariah,ِ

pembiayaanِ dijalankanِ sesuaiِ denganِ prinsipِ syariahِ danِ aturanِ

hukumِIslam.44 

2. Unsur-unsur Pembiayaan45 

a) BankِSyariah 

Sebuahِentitasِbisnisِyangِmengoperasikanِprinsip-

prinsipِsyariahِdanِmemberikanِpembiayaanِuntukِnasabahِ

yangِdiperlukkanِtambahanِuang. 

b) MitraِUsaha 

Individuِatauِentitasِyangِberkolaborasiِatauِbekerjaِ

samaِdenganِbankِsyariahِdalamِprosesِpenyaluranِdana. 

c) Keyakinan 

Memberikanِ keyakinanِ kepadaِ mitraِ usahaِ bankِ

syariahِ bahwaِ bankِ akanِ memenuhiِ semuaِ kewajibanِ

pengembalianِ danaِ pembiayaanِ sesuaiِ denganِ prinsipِ

syariah. 

d) Perjanjian 

Kesepakatanِresmiِyangِdibuatِantaraِbankِsyariahِ

danِ nasabahِ terkaitِ persyaratanِ pembiayaanِ yangِ telahِ

disetujui. 

e) Risiko 

Potensiِ terjadinyaِkerugianِfinansialِyangِmungkinِ

timbulِakibatِpenyaluranِdanaِatauِpembiayaanِolehِbankِ

syariah. 

 
44ِIbid.,ِhal.106 
45ِIbid.,ِhal.107-108 
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f) MasaِTenggang 

Jangkaِwaktuِ tambahanِyangِditetapkanِolehِbankِ

padaِ nasabahِ untukِ mengembalikanِ danaِ yangِ telahِ

dipinjamkan,ِsetelahِjatuhِtempoِpembayaran. 

g) Imbalan 

Penghargaanِ atauِ balasanِ pemberianِ dariِ klienِ

kepadaِlembagaِkeuanganِsyariahِtentangِpembiayaanِyangِ

diterima,ِ sesuaiِ denganِ perjanjianِ yangِ telahِ disetujuiِ

sebelumnya. 

3. Manfaat Pembiayaan46 

a) Bagiِbank 

Manfaatِ bagiِ bankِ dariِ aktivitasِ pembiayaanِ

mencakupِ pendapatanِ dariِ bunga,ِ peluangِ untukِ

memperluasِ portofolioِ bisnis,ِ meningkatkanِ likuiditasِ

denganِmengalokasikanِdanaِkeِsektor-sektorِekonomiِyangِ

membutuhkan,ِ meningkatkanِ reputasiِ melaluiِ partisipasiِ

yangِinklusifِdanِberkelanjutan,ِmengurangiِrisikoِmelaluiِ

evaluasiِ kreditِ yangِ hati-hati,ِ sertaِ memperolehِ peluangِ

untukِ membangunِ hubunganِ jangkaِ panjangِ denganِ

nasabah. 

b) Bagiِdebitur 

Manfaatِpembiayaanِbagiِpeminjamِmeliputiِaksesِ

yangِ lebihِ mudahِ untukِ mendapatkanِ danaِ yangِ

dibutuhkan,ِ kemudahanِ pembayaranِ denganِ opsiِ untukِ

melakukanِ pembayaranِ secaraِ berkala,ِ fleksibilitasِ dalamِ

jangkaِwaktuِpembayaran,ِpeningkatanِkemampuanِuntukِ

melakukanِ pembelian,ِ sertaِ kesempatanِ untukِ

 
46ِIbid.,ِhal.110 
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meningkatkanِ investasiِ dalamِ berbagaiِ bidangِ sepertiِ

pendidikan,ِbisnis,ِatauِproperti. 

c) Bagiِpemerintah 

Manfaatِ pembiayaanِ bagiِ pemerintahِ mencakupِ

dukunganِ untukِ pembangunanِ infrastruktur,ِ programِ

pengembanganِ ekonomi,ِ penyediaanِ layananِ publik,ِ

stabilitasِ keuangan,ِ peningkatanِ dayaِ saing,ِ sertaِ

pembangunanِkapasitasِinstitusional. 

 

4. Analisis Pembiayaan 

Analisisِ pembiayaanِ memegangِ perananِ pentingِ dalamِ

menentukanِ persetujuanِ atauِ penolakanِ suatuِ permohonanِ

pembiayaanِolehِnasabah.ِKriteriaِyangِdijalankanِdariِpihakِbankِ

sebelumِ menyetujuiِ aplikasiِ pembiayaanِ dikenalِ sebagaiِ 5C.ِ

Kriteriaِiniِmenyampaikanِanalisisِyangِintensِkepadaِcalonِklien,ِ

danِmendesakِbagiِbankِsyariahِuntukِmemastikanِpenyaluranِdanaِ

yangِsesuaiِsertaِmemastikanِpengembalian menyesuaikanِdengan 

batasِwaktuِyangِ telahِ disepakati.ِ Iniِ adalahِ rincianِdariِ analisisِ

5C:47 

a) Character 

Menerangkanِ sifatِ calonِ nasabahِ adalahِ langkahِ

krusialِyangِharusِdiambilِolehِsetiapِbankِuntukِmenilaiِ

tingkatِ keseriusannyaِ dalamِ mematuhiِ kewajibanِ

pembayaranِ secaraِ tepatِ waktu.ِ Bankِ Syariahِ dapatِ

menggunakanِ analisisِ watakِ calonِ nasabahِ melaluiِ BI 

checkingِ danِ mengumpulkanِ faktaِ dariِ sumberِ lain.ِ BI 

checkingِ merupakanِ prosesِ pemeriksaanِ riwayatِ kreditِ

calonِ nasabahِmelaluiِBadanِ InformasiِKreditِ (BIK)ِ atauِ

lembagaِ serupa.ِ Iniِ memungkinkanِ bankِ untukِ melihatِ

 
47  Ibid.,ِhal.120 
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riwayatِ kreditِ calonِ nasabah,ِ termasukِ pembayaranِ

kewajibanِ finansialِ sebelumnyaِ danِ perilakuِ pembayaranِ

utang.ِ Informasiِ yangِ diperolehِ dariِ BIِ checkingِ dapatِ

memberikanِgambaranِtentangِseberapaِbaikِnasabahِdalamِ

memenuhiِkewajibanِpembayaranِmereka. 

Selainِ BI checking,ِ Bankِ Syariahِ jugaِ dapatِ

memperoleh iِnformasi tِentangِsifatِcalonِnasabahِdariِpihakِ

lain,ِ sepertiِ referensiِ dariِ bankِ atauِ institusiِ keuanganِ

lainnya,ِ atauِ dariِ pihak-pihakِ terkaitِ yangِ memilikiِ

hubunganِ bisnisِ atauِ personalِ denganِ calonِ nasabah.ِ

Denganِcaraِini,ِbankِdapatِmendapatkanِpemahamanِyangِ

lebihِ komprehensifِ tentangِ karakterِ danِ perilakuِ

pembayaranِcalonِnasabah. 

Melaluiِ analisisِ karakterِ calonِ nasabah,ِ Bankِ

Syariahِ dapatِ menilaiِ tingkatِ kepercayaanِ danِ kesiapanِ

calonِ nasabahِ dalamِ melengkapiِ kewajibanِ pembayaranِ

pembiayaanِdenganِtepatِwaktu.ِIniِmembantuِbankِdalamِ

menarikِ ketetapanِ yangِ lebihِ baikِ dalamِmenyetujuiِ atauِ

menolakِ permohonanِ pembiayaan,ِ sertaِ dalamِmengelolaِ

risikoِkreditِsecaraِefektif. 

b) Capacity 

Iniِ menunjukkanِ kemampuanِ peminjamِ untukِ

membayarِkembaliِpinjaman.ِEvaluasiِkapasitasِmelibatkanِ

analisisِ pendapatan,ِ arusِ kas,ِ danِ rasioِ utangِ untukِ

menjaminِ bahwaِ peminjamِ mempunyaiِ sumberِ dayaِ

finansialِ yangِ cukupِ untukِ memenuhiِ kewajibanِ

pembayaran. 

c) Capital 

Totalِmodalِdanaِyangِdisediakanِolehِcalonِnasabahِ

untukِ proyekِ yangِ akanِ didanaiِ perluِ dipertimbangkanِ

denganِ cermat.ِ Ekuitasِ yangِ ditanamkanِ perluِ dianalisisِ
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secaraِ mendalamِ karenaِ mencerminkanِ keseriusanِ calonِ

nasabahِdalamِusahanya.ِBankِSyariahِdapatِmenilaiِmodalِ

denganِmelihatِjumlahِdown paymentِyangِtelahِdisiapkanِ

olehِcalonِnasabahِuntukِmembayarِdeveloper. 

d) Collateral 

Assetِ yangِ digunakanِ sebagaiِ jaminanِ untukِ

pinjaman.ِ Agunanِ memberikanِ jaminanِ kepadaِ pemberiِ

pinjamanِ bahwaِ jikaِ peminjamِ gagalِ membayarِ kembaliِ

pinjaman,ِ asetِ tersebutِ dapatِ direalisasikanِ untukِ

mendapatkanِkembaliِdanaِyangِdipinjam. 

e) Condition 

Iniِ mencerminkanِ faktor-faktorِ eksternal yangِ

berpotensiِ memengaruhiِ kemampuanِ peminjamِ untukِ

melunasiِpinjaman.ِFaktor-faktorِiniِbisaِtermasukِkondisiِ

ekonomi,ِ industri,ِ danِ pasarِ yangِ relevanِ denganِ proyekِ

atauِbisnisِyangِdibiayai. 

D. Pembiayaan Mikro 

1. Pengertian Pembiayaan Mikro 

Pembiayaan usaha mikro yakni bentukِ pembiayaanِ yangِ

digunakanِsecaraِproduktif,ِsepertiِuntukِmodalِkerjaِatauِinvestasi 

untuk meningkatkan usaha serta meningkatkan produksi. 

Pembiayaanِ mikroِ merupakanِ jenisِ pembiayaanِ usahaِ yangِ

memberikanِdanaِkepadaِusahaِkecilِyangِdijalankanِolehِindividuِ

kelasِmenengahِkeِbawahِdenganِpendapatanِsederhana.48 

Pembiayaanِ mikroِ adalahِ pendanaanِ untukِ memenuhiِ

kebutuhanِkomersialِ individuِ danِ calonِ nasabahِ atauِperusahaanِ

 
48 Ramdaniِ Triِ Permatasari.ِ Pembiayaan Sektor Mikro Dan Pembiayaan Corporate.ِ

PT.RinekaِCipta.ِ2012. 
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melaluiِ modalِ kerjaِ atauِ danaِ investasiِ sampaiِ denganِ Rpِ

500.000.000.49 

Persyaratanِ yangِ sederhana,ِ prosesِ pendanaanِ yangِ cepatِ

danِ berbiayaِ rendah,ِ rencanaِ jatuhِ tempoِ yangِ tetapِmerupakanِ

keunggulanِ pembiayaanِ mikroِ online.ِ Denganِ adanyaِ manfaatِ

tersebut,ِdiinginkanِdenganِadanyaِfasilitasِyangِdiberikan,ِUKMِ

danِpendudukِkecilِdapatِterusِmengelolaِperekonomiannyaِsecaraِ

optimal.ِ Karenaِ bankِ syariahِmempunyaiِ tanggungِ jawabِmoralِ

danِ sosialِ dalamِ perekonomianِ massal,ِ makaِ keuanganِ mikroِ

menjadiِ salahِ satuِ solusiِ yangِ ditawarkanِ bankِ syariah.ِ Selainِ

berkontribusiِ terhadapِ kelangsunganِ operasionalِ bankِ mikroِ

sebagaiِperusahaanِjasa,ِbankِjugaِmengharapkanِkeuntunganِdariِ

setiapِprodukِyangِditawarkan. 

2. Jenis Pembiayaan Mikro50 

a) KURِKecil 

Pembiayaanِuntukِmodalِkerjaِatauِinvestasiِdenganِ

batasanِkisaranِplafonِdariِlebihِdariِRpِ100ِJutaِhinggaِRpِ

500ِJuta. 

b) KURِMikro 

Pembiayaanِuntukِmodalِkerjaِatauِinvestasiِdenganِ

batasanِkisaranِplafonِdariِlebihِdariِRpِ10ِJutaِhinggaِRpِ

50ِJuta. 

c) KURِSuperِMikro 

Pembiayaanِuntukِmodalِkerjaِatauِinvestasiِdenganِ

plafonِhinggaِRpِ10ِJuta. 

d) KURِKhusus 

 
49ِ Suhardjono.ِManajemen Perkreditan Usaha Kecil dan Menengah.ِ UPPِ AMPِYKPN.ِ

2003. 
50ِVanni,ِK.ِM.,ِ&ِNoviani,ِT.ِIndonesianِShariaِBankِKURِInnovationِThroughِAِDigitalِ

Platform.ِIslamic Banking : Jurnal Pemikiran Dan Pengembangan Perbankan Syariah,ِ8(2),ِ257–

274.ِ2023.ِhttps://doi.org/10.36908/isbank.v8i2.635 
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Programِ KURِ Khususِ diperuntukkanِ untukِ

kelompokِyangِdikendalikanِsecaraِserentakِdalamِbentukِ

cluster,ِ denganِ keterlibatanِ mitraِ usahaِ untukِ komoditasِ

sepertiِ perkebunan,ِ peternakan,ِ perikanan,ِ industriِ Usahaِ

Mikro,ِ Kecil,ِ danِ Menengah,ِ atauِ komoditasِ sektorِ

produktifِ lainnyaِ yangِ memenuhiِ syaratِ sebagaiِ KURِ

khusus. 

KURِ Khususِ disalurkanِ kepadaِ penerimaِ KURِ

sesuaiِ denganِ keperluanِ denganِ plafonِ maksimalِ

Rp500.000.000,00ِ (limaِ ratusِ jutaِ rupiah)ِ untukِ setiapِ

kelompokِperorangan. 

3. Karakteristik Pembiayaan Mikro 

Dalamِmengembangkanِprodukِkeuanganِmikroِjugaِperluِ

disesuaikanِ denganِ karakteristikِ nasabahِ keuanganِ mikroِ agarِ

produkِ tersebutِ lebihِ bermanfaat,ِ lebihِ terjangkauِ diِmasyarakatِ

danِmembawaِmanfaatِbagiِmasyarakatِluas. 

Spesifikasiِ produkِ yangِ dibuatِ agarِ sesuaiِ denganِ aturanِ

syariahِdanِsesuaiِdenganِkarakteristikِnasabahِmikroِmeliputi:51 

1. Syar’i,ِ Produkِyangِdijualِ harusِmematuhiِ prinsipِ

syariahِdanِtidakِbolehِmelanggarِketentuanِsyariahِ

baikِ dalamِ prosesِ penjualanِ maupunِ pelayananِ

kepadaِnasabah. 

2. Speed artinya,ِbarangِyangِdijualِharusِsegeraِbisaِ

dipakaiِolehِkonsumen. 

3. Simplicityِ artinyaِ produkِ yangِ dipasarkanِ tidakِ

bolehِ rumitِ danِ harusِ disederhanakanِ sebanyakِ

mungkinِ baikِ dalamِ penjualanِ maupunِ catatanِ

dalamِprosesِpembiayaannya. 

 
51 Zulfiyanda,ِ “HambatanِMikroِSyariahِDiِPT.ِBankِRakyatِ IndonesiaِSyariahِCabangِ

LhokseumaweِDalamِMenjalankanِAkadِPembiayaanِMurabahahِBilِWakalah,”ِAt-Tabayyuun: 

Journal Islamic Studies, Vol.3,ِNo.ِ2ِ(2021):ِ128–43,ِhttps://doi.org/10.47766/atjis.v3i2.1754. 
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4. Sustainable,ِ produkِ yangِ ditawarkanِ harusِ

mendukungِ kelangsunganِ usahaِ nasabahِ danِ

memberikanِmanfaatِbagiِmasyarakatِsecaraِumum.ِ

Selainِitu,ِtidakِmenutupِkemungkinanِbagiِnasabahِ

yangِ menerimaِ pembiayaanِ mikroِ untukِ naikِ keِ

segmenِpembiayaanِyangِlebihِtinggi. 

5. Convenience,ِ produkِ yangِ dipasarkanِ harusِ

memberikanِkenyamananِkepadaِnasabahِsehinggaِ

dapatِ mengurangiِ kemungkinanِ nasabahِ gagalِ

membayarِatauِdefault. 

 

4. Persyaratan Pengajuan Pembiayaan Mikro 

a) Dokumenِyangِharusِdipenuhiِnasabahِmikro:52 

1. FotocopyِKTPِSuami-Istri 

2. FotocopyِKartuِKeluarga 

3. FotocopyِSuratِNikahِjikaِbelumِmenikahِme 

4. MelampirkanِSKUِ(SuratِKateranganِUsaha)ِ/SIUPِ

(SuratِIzinِUsahaِPerdagangan)ِ/IUMKِ(IzinِUsahaِ

MikroِKecil)ِdariِkelurahan/kecamatanِsetempat 

5. Fotocopyِdokumenِagunanِseperti,ِSHM/BPKB 

6. Fotocopyِ NPWPِ untukِ pengajuanِ diatasِ

𝑅𝑝 50.000.000 

b) Ketentuanِumumِnasabahِmikro:53 

1. WargaِnegaraِIndonesia 

2. Berusiaِ min.21ِ tahunِ atauِ sudahِ menikahِ danِ

mak.65ِtahunِsaatِjatuhِtempoِpembiayaan 

 
52ِAhmadِNurmal,ِMicro Relationship Manager Teal LeaderِBSIِKCPِSemarangِManyaran, 

Wawancara, BSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ12ِDesemberِ2023. 
53ِAhmadِNurmal,ِMicro Relationship Manager Teal LeaderِBSIِKCPِSemarangِManyaran, 

Wawancara, BSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ12ِDesemberِ2023. 
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3. Memilikiِusahaِproduktifِyangِsudahِberjalanِmin.6ِ

bulan 

4. Proyekِyangِakanِmendapatِpendanaanِadalahِyangِ

sesuaiِ denganِ prinsip-prinsipِ syariahِ danِ tidakِ

termasukِ dalamِ daftarِ usahaِ yangِ tidakِ dapatِ

dibiayai. 

5. Tidakِ terdapatِ laporanِ negatifِ mengenaiِ anggotaِ

komunitasِsetempat,ِsepertiِpelakuِminumanِkeras,ِ

penjudi,ِatau iِndividuِdenganِreputasiِburukِlainnya. 

E. Akad 

1. Akad Murabahah 

a) Pengertian Akad Murabahah 

Murabahah,ِ yangِ jugaِ dikenalِ sebagaiِ ribhuِ yangِ

berartiِ keuntungan,ِ merupakanِ metodeِ transaksiِ jual-beliِ

dalamِsistemِkeuanganِsyariahِdiِmanaِbankِmenyepakatiِ

hargaِ pokokِ barangِ maupunِ secaraِ transparanِ

menambahkanِlabaِatauِkeuntungan.ِDalamِskemaِini,ِbankِ

membeliِ barangِ yangِ dimintaِ olehِ nasabahِ denganِ

pembayaranِ tunaiِ danِ kemudianِ menjualnyaِ kembaliِ

kepadaِ nasabahِ denganِ hargaِ yangِ sudahِ disepakatiِ

sebelumnya,ِtermasukِmarginِkeuntunganِyangِtelahِdiatur.ِ

Pendekatanِiniِmemungkinkanِnasabahِuntukِmemperolehِ

barangِ yangِ diinginkanِ denganِ prosesِ pembayaranِ yangِ

dijelaskanِsecaraِterbuka.54ِ 

Murabahahِ ialahِ persetujuanِ jual-beliِ antaraِ bankِ

sebagaiِ pemasokِ barangِ yangِ dimintaِ olehِ nasabahِ danِ

nasabahِ yangِ memerlukanِ barangِ tersebut.ِ Akadِ

murabahahِ iniِ berlakuِ bagiِ bankِ syariahِ denganِ

menggunakanِ danaِ yangِmerekaِmiliki.ِ Dalamِ perjanjianِ

 
54 AdiwarmanِA.ِKarim.ِBank Islam: Analisis fiqih dan keuangan.ِ2017.ِPTِRajaGrafindoِ

Persada. 
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melaluiِ akadِ murabahah,ِ bankِ wajibِ denganِ jelasِ

menyebutkanِ hargaِ asliِ barangِ yangِ dijualِ sertaِ

menyertakanِ marginِ profitِ yangِ telahِ disetujuiِ bersama.ِ

Transparansiِ iniِmemilikiِ perananِpentingِ dalamِmenjagaِ

integritasِdanِprinsipِkeadilanِdalamِtransaksiِsyariah. 

Dalamِ akadِ murabahah,ِ bankِ memperolehِ

keuntunganِ dariِ penjualanِ yangِ tidakِ disepakatiِ bersamaِ

olehِkeduaِbelahِpihak.ِDalamِbanyakِkasus,ِpembayaranِ

bisaِ diselesaikanِ denganِ angsuranِ sesuaiِ denganِ jangkaِ

yangِ telahِdisetujuiِantaraِbankِdanِnasabah,ِatauِmelaluiِ

pelunasanِtunaiِpadaِtanggalِjatuhِtempo.ِOlehِkarenaِitu,ِ

pentingِuntukِmenjalankanِakadِmurabahahِsecaraِjujurِdanِ

terbuka,ِ tanpaِ adanyaِ kecuranganِ atauِ penyimpanganِ

terkaitِdenganِpembayaran. 

b) Dasar Hukum Akad Murabahah 

Ayatِ danِ hadisِ berikutِ mendukungِ kemungkinanِ

pelaksanaanِjual-beliِatauِmurabahahِdalamِsyariatِIslam: 

 

 Artinya:ِ“Haiِorangِyangِberiman!ِJanganlahِkalianِ

salingِmemakanِ(mengambil)ِhartaِsesamamuِdenganِjalanِ

yangِ batil,ِ kecualiِ denganِ jalanِ perniagaanِ yangِ berlakuِ

denganِsukarelaِdiantaramu...”ِ(Q.S.ِAn-Nisa’:ِ29) 

HadistِNabisِSAW: 
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DariِAbuِ Sa’idِAl-Khudriِ bahwaِ Rasulullahِ SAWِ

bersabda,ِ"Sesungguhnyaِjualِbeliِituِharusِdilakukanِsukaِ

samaِ suka."ِ (HR.ِ al-Baihaqiِ danِ IbnuِMajah,ِ danِ dinilaiِ

shahihِolehِIbnuِHibban). 

c) Syarat Akad Murabahah 

Beberapa persyaratan untuk proses jual beli 

murabahah meliputi:55 

1) Memahamiِ hargaِ pokok:ِ Pembeliِ harusِ memahamiِ

hargaِ pokokِ sebabِ persyaratanِ sahِ dalamِ transaksiِ

jualِbeliِmurabahah. 

2) Menyadariِ besarnyaِ laba:ِ Pembeliِ jugaِ harusِ

memahamiِ tentangِ marginِ labaِ karenaِ bagianِ dariِ

harga.ِNamun,ِmemahamiِhargaِpokokِadalahِsyaratِ

sahِdalamِjualِbeli. 

3) Hargaِ pokokِ harusِ bisaِ diukur,ِ dihitung,ِ danِ

dievaluasiِpadaِsaatِterjadiِtransaksiِjualِbeliِdenganِ

penjualِawalِatauِdiِmasaِyangِakanِdatang,ِmisalnyaِ

denganِmenggunakanِdinarِatauِdirham. 

4) Kontrakِmurabahahِharusِbebasِdariِpraktikِriba;ِjikaِ

terdapatِunsur rِibaِdalamِkontrak, lِabaِyangِdiperolehِ

dianggapِriba. 

5) Kontrakِ awalِ jualِ beliِ harusِ mematuhiِ hukumِ

syariah.ِ Jikaِ kontrakِ tersebutِ dibatalkanِ atauِ tidakِ

sah,ِmakaِtransaksiِmurabahahِtidakِbisaِdilakukan. 

d) Penggunaan Akad Murabahah 

Sebagianِ besar,ِ akadِmurabahahِ seringِ digunakanِ

dalamِpembiayaanِjualِbeliِdiِbankِsyariahِuntukِkebutuhanِ

produkِolehِnasabah.ِJenisِ transaksiِ iniِ lebihِsesuaiِuntukِ

 
55 M.ِSholehِMauluddin,ِM.Ei.ِPEMBIAYAANِMURABAHAHِDALAMِPERSPEKTIFِ

FATWAِ DSNMUI.ِ Qawãnïn Journal of Economic Syaria Law,ِ 2(1),ِ 1–19.ِ 2018.ِ

https://doi.org/10.30762/q.v2i1.1044 
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mendanaiِbarangِ investasiِ atauِkonsumtif.ِDalamِkonteksِ

barangِ konsumtif,ِ penggunaanِ akadِ iniِ dianggapِ cocokِ

karenaِ barangِ tersebutِ memberikanِ manfaatِ langsungِ

kepadaِ konsumen,ِ sesuaiِ denganِ prinsipِ syariatِ Islam.ِ

Sementaraِuntukِbarangِinvestasi,ِpenggunaannyaِdianggapِ

sesuaiِ karenaِ barangِ tersebutِ berpotensiِ memberikanِ

manfaatِdiِmasaِdepanِkepadaِkonsumen.56 

2. Akad Wakalah 

a) Pengertian Akad Wakalah 

Akadِwakalahِadalahِkesepakatanِantaraِduaِpihak,ِ

dimanaِsatuِpihakِmemberikanِwewenang,ِmewakili,ِ atauِ

memberikanِ perintahِ kepadaِ pihakِ lain,ِ danِ pihakِ lainِ

tersebutِbertindakِsebagaiِwakilِyangِmenjalankanِmandatِ

sesuaiِ denganِ permintaanِ pihakِ yangِ memberikanِ

wewenang.57 

Al-Wakalahِ adalahِ konsepِ diِ manaِ seseorangِ

memberikanِ wewenangِ kepadaِ orangِ lainِ untukِ

menlaksanakanِtugasِtertentuِatasِnamanya.ِDalamِkonteksِ

perbankan,ِbank sِyariahِbertindak sِebagaiِpenerimaِmandat,ِ

diberiِkuasaِolehِnasabahِuntukِbertindakِatasِnamaِmereka. 

b) Dasar Hukum Akad Wakalah 

Berikutِ adalahِ ayatِ danِ haditsِ mengenaiِ akadِ

wakalah: 

 

 

Artinya: Berkatalahِ Yusuf,”ِ Jadikanlahِ Akuِ

bendaharawan negara (Mesir); sesungguhnya aku adalah 

 
56ِIsmail,ِOp.Cit.,ِh.ِ140. 
57ِIbid.,ِh.ِ194 
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orang yang pandai menjaga lagi berpengetahuan.”ِ (QSِ

Yusuf: 55) 

 

Artinya:ِ“RasulullahِSAWِmewakilkanِkepadaِAbuِ

Rafi’ِ danِ seorangِ Ansharِ untukِ mengawinkanِ (qabulِ

perkawinanِNabiِdengan)ِMaimunahِr.a.”ِ(HR.ِMalikِdalamِ

al-Muwaththa’). 

c) Syarat Akad Wakalah 

DalamِDSN-MUIِNo:ِ 10/DSN-MUI/IV/2000ِyangِ

menjelaskanِ tentangِWakalah.ِTerdapatِ syarat-syaratِ yangِ

harusِdipenuhiِpadaِakadِwakalah: 

1) Persyaratanِ bagiِ muwakkilِ (orangِ yangِ

memberikanِkuasa) 

a. Harusِmerupakanِpemilik sِahِyangِmemilikiِ

kewenanganِuntukِbertindakِatasِapaِyangِ

diwakilkan. 

b. Harusِ merupakanِ orangِ yangِ telahِ

mencapaiِusiaِbalighِatauِanakِyangِsudahِ

bisaِ membedakanِ (mumayyiz)ِ dalamِ

batasanِ tertentu,ِ yaituِ dalamِ hal-halِ yangِ

memberikanِ manfaatِ baginyaِ sepertiِ

menerimaِ hibah,ِ menerimaِ sedekah,ِ danِ

lainِsebagainya. 

2) Persyaratanِbagiِwakilِ(orangِyangِdiberiِkuasa) 

a. Harusِcakapِsecaraِhukum, 

b. Mampuِ melaksanakanِ tugasِ yangِ

dikuasakanِkepadanya, 
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c. Harusِ merupakanِ orangِ yangِ dapatِ

dipercaya. 

3) Hal-halِyangِdapatِdiwakilkanِ 

a. Harusِdiketahuiِsecaraِjelasِolehِorangِyangِ

diberiِkuasa 

b. Tidakِ bolehِ bertentanganِ denganِ hukumِ

syari'ahِIslam 

c. Harusِ bisaِ diwakilkanِ sesuaiِ denganِ

ketentuanِsyari'ahِIslam. 

d) Penggunaan Akad Wakalah 

Dimanaِ kekuasaanِ diberikan olehِ individuِ sebagaiِ

pihakِ pertamaِ kepadaِ individuِ lainِ sebagaiِ pihakِ kedua,ِ

akadِwakalahِmenunjukkanِbahwaِpihakِkeduaِhanyaِdapatِ

melakukan suatuِ halِ hanyalahِ sebatasِ kewenanganِ atauِ

kekuasaanِyangِdiberikanِolehِpihakِpertama.ِNamun,ِjikaِ

mandatِtelahِbenarِdilakukan,ِsemuaِtanggungِjawabِsertaِ

kerugianِ akanِ kembaliِ kepadaِ pihakِ pertama.ِ 58ِ Makaِ

wakalahِ tidakِ berkaitanِ denganِ barang;ِ sebaliknya,ِ ituِ

berkaitanِ denganِ kewenanganِ atauِ wewenangِ seseorangِ

terhadapِorangِlain 

 

F. Perbankan Syariah 

1. Pengertian Perbankan Syariah 

Bankِmerupakanِinstitusiِkeuanganِyangِmenghimpunِdanaِ

dariِ masyarakatِ melaluiِ produkِ tabunganِ danِ kemudianِ

menyediakanِ sumberِdanaِ tersebutِkembaliِ keِmasyarakatِdalamِ

bentukِ pembiayaan.ِ Tidakِ hanyaِ itu,ِ bankِ jugaِ menawarkanِ

berbagaiِlayananِkeuanganِtambahanِdenganِtujuanِmeningkatkanِ

kesejahteraanِmasyarakatِsecaraِkeseluruhan. 

 
58ِ Syipaِ Paujiah,ِ “Implementasiِ Akadِ Wakalahِ Dalamِ Bankِ Syariah,”ِ n.d.,ِ

https://doi.org/10.31219/osf.io/fu2ys. 
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Perbankanِ syariahِ melibatkanِ semuaِ aspekِ terkaitِ bankِ

syariahِ danِ unitِ usahaِ syariah,ِ termasukِ hal-halِ terkaitِ strukturِ

institusi,ِaktivitasِoperasional,ِbahkanِprosedurِsertaِtahapanِyangِ

digunakanِdalamِmenjalankanِbisnisnya.59 

SesuaiِdenganِUndang-UndangِNo.ِ21ِTahunِ2008ِtentangِ

Perbankanِ Syariah,ِ bankِ syariahِ adalahِ lembagaِ keuanganِ yangِ

menjalankanِaktivitasِbisnisnyaِberdasarkanِprinsip-prinsipِsyariahِ

atauِhukumِIslam.60ِPrinsip-prinsipِtersebutِmeliputiِkeadilanِdanِ

keseimbanganِ ('adlِ waِ tawazun),ِ kemaslahatanِ (maslahah),ِ

universalismeِ (alamiyah),ِ sertaِ bebasِ dariِ unsurِ ghararِ

(ketidakpastian),ِ maysirِ (perjudian),ِ ribaِ (bunga),ِ zalimِ

(ketidakadilan),ِdanِobyekِyangِdiharamkan,ِsesuaiِdenganِfatwaِ

MajelisِUlamaِIndonesia. 

2. Prinsip Perbankan Syariah 

Perbankanِ syariahِ bertujuanِ serupaِ denganِ perbankanِ

konvensional,ِ sebagaiِ suatuِ lembagaِ keuanganِ yangِ mencariِ

keuntunganِ melaluiِ berbagaiِ cara,ِ sepertiِ memberikanِ pinjamanِ

modal,ِmenyimpanِdana,ِmembiayaiِkegiatanِusaha,ِdanِkegiatanِ

finansialِlainnya. 

Dalamِ transaksiِ perbankan,ِ prinsipِ hukumِ Islamِ

mengharamkanِunsur-unsurِberikut:61 

a) Perniagaanِatasِbarang-barangِharam 

b) Bungaِ(riba) 

c) Perjudianِdanِspekulasiِyangِdisengajaِ(maisir) 

d) Ketidakjelasanِdanِmanipulativeِ(gharar) 

 

 
59ِIsmail,ِOp.Cit.,ِh.ِ32 
60ِIbid.,ِh.33 
61ِNihayahِandِRifqi,ِ“Kontribusi Perbankan Syariah terhadap Permodalan UMKM Selama 

Pandemi Covid-19”,ِJurnal Ecodemica: Jurnal Ekonomi, Manajemen, dan Bisnis,ِVol.ِ6ِNo.ِ2,ِ

Septemberِ2022. 
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G. I-KURMA 

1. Pengertian i-KURMA 

i-KURMAِ ialahِ sebuahِ aplikasiِ digitalِ yangِ digunakanِ

untukِ memprosesِ pembiayaanِ yangِ beradaِ diِ mikro.ِ i-KURMAِ

singkatanِdariِKemaslahatanِUntukِRakyatِMadani.ِi-KURMAِiniِ

diluncurkanِolehِBankِBRIِSyariahِpadaِtahunِ2019ِdanِpadaِulangِ

tahunِ keِ 11ِ tahunِBRIِSyariah.ِWalaupunِBRIِSyariahِ sekarangِ

sudahِmergerِdenganِBankِBNIِSyariahِdanِBankِMandiriِSyariahِ

yangِ menjadiِ BSIِ (Bankِ Syariahِ Indonesia)ِ aplikasiِ iniِ tetapِ

digunakanِolehِparaِtimِmikroِdiِseluruhِBSI.ِ 

2. Konsep i-KURMA 

Saatِini,ِdibutuhkanِwaktuِsekitarِ9ِhariِuntukِmemprosesِ

keuanganِ mikroِ danِ KUR.ِ Denganِ i-Kurma,ِ pembayaranِ dapatِ

dilakukanِ 1ِ hariِ setelahِ kelengkapanِ dokumen.ِ BRIِ Syariahِ

mempercepatِ penyaluranِ keuanganِ mikroِ keِ tingkatِ yangِ

menyaingiِ perbankanِ fintechِ (financialِ technology)ِ dalamِ halِ

waktuِpemrosesanِdanِlayanan. 

Peluncuranِ i-Kurmaِdipicuِolehِmunculnyaِ tantanganِdariِ

industriِfintechِpemberiِpinjaman.ِFintechِpemberiِpinjaman,ِyangِ

jugaِ dikenalِ sebagaiِ Fintechِ Peer-to-Peerِ Lendingِ atauِ Layananِ

PinjamِMeminjamِUangِBerbasisِTeknologiِInformasi,ِmerupakanِ

salahِsatuِinovasiِdiِsektorِkeuanganِyangِmenggunakanِteknologiِ

untukِmenghubungkanِpemberiِ pinjamanِdanِpenerimaِpinjamanِ

tanpaِ perluِ pertemuanِ langsung.ِ Transaksiِ pinjamِ meminjamِ

dilakukanِ melaluiِ platformِ yangِ disediakanِ olehِ penyelenggaraِ

fintechِpemberiِpinjaman,ِbaikِmelaluiِaplikasiِmaupunِsitusِweb. 

Aplikasiِ i-Kurmaِ yangِ diluncurkanِ BRIِ Syariahِ sejakِ

Novemberِ 2019ِ menjadiِ lebihِ efisienِ danِ efektif.ِ Kehadiranِ

aplikasiِ iniِ sangatِbergunaِuntukِmempercepatِprosesِperbankan.ِ

Aplikasiِ i-Kurmaِ digunakanِ olehِ paraِ financialِ traderِ untukِ

memprosesِ orderِ yangِ masuk.ِ Aplikasiِ yangِ terpasangِ diِ
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smartphoneِ merchantِ sehinggaِ merchantِ BRIِ Syariahِ dapatِ

mengelolaِrencanaِkeuanganِsecaraِinstan,ِkapanِpun,ِdiِmanaِpun. 
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BAB III  

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

A. Gambaran Umum BSI 

Fakta bahwa Indonesia adalah negeri dengan jumlah masyarakat 

muslim terbesar kedua di dunia, ada kemungkinan besar bahwa ini akan 

berkontribusi pada pengembangan keuangan syariah. Pertumbuhan industri 

halal di Indonesia didorong oleh dukungan yang kuat dari para pemangku 

kepentingan dan kesadaran masyarakat terhadap masalah. Keuangan 

syariah merupakan bagian penting dari lingkungan ini. Bank syariah 

memiliki peran sentral dalam mengatur segala kegiatan ekonomi di industry 

yang produktif. 

Diharapkan bahwa Bank Syariah Indonesia (BSI) akan membantu 

memperluas pasar keuangan syariah Indonesia di tingkat global. Bank ini 

beroperasi sejak Senin, 1 Februari 2021. Pada tahun 2016, Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK) membuat roadmap pengembangan keuangan syariah. Pada 

tahun 2019, OJK mendorong penggabungan atau merger bank syariah dan 

unit usaha syariah milik pemerintah. Beberapa bank yang diajukan untuk 

merger termasuk PT Bank Syariah Mandiri, PT BNI Syariah, PT BRI 

Syariah, Unit Usaha Syariah, dan PT Bank Tabungan Negara (Persero) Tbk. 

Pada 2 Juli 2020, Menteri Badan Usaha Milik Negara 

mengumumkan rencana merger bank syariah BUMN, termasuk PT BRI 

Syariah, PT BNI Syariah, BTN Syariah, dan PT Bank Syariah Mandiri. Pada 

Oktober 2020, pemerintah secara resmi mengumumkan penggabungan tiga 

bank syariah. Penggabungan dilakukan pada 11 Desember 2020 dan diberi 

nama baru PT Bank Syariah Indonesia Tbk. Pada 27 Januari 2021, Otoritas 

Jasa Keuangan (OJK) memberikan izin merger dengan nomor SR-

3/PB.1/2021. Terakhir, Presiden Joko Widodo meresmikan PT Bank 

Syariah Indonesia Tbk. pada 1 Februari 2021.62 

 
62ِ ‘PTِ Bankِ Syariahِ Indonesia,’ِ Sejarahِ BSI,ِ Diaksesِ Padaِ 27ِ Februari,ِ

2024.http://www.bankbsi.co.id 
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Kantorِ Cabangِ Pembantuِ (KCP)ِ Bankِ Syariahِ Indonesiaِ diِ

SemarangِManyaranِmenyediakanِsejumlahِ layananِmelaluiِmesinِATMِ

BSIِkepadaِparaِnasabah.ِLayanan-layananِtersebutِmencakupِpembukaanِ

rekeningِbaru,ِpenyetoranِuang,ِpenarikanِsimpanan,ِpemeriksaanِsaldo,ِ

pengajuanِpinjaman/kredit,ِdanِberagamِprodukِsertaِlayananِlainnyaِyangِ

ditawarkanِolehِBankِSyariahِIndonesia.ِJamِoperasionalِkantorِcabangِiniِ

berlangsungِdariِhariِSeninِhinggaِJumat,ِdimulaiِdariِpukulِ08:00ِhinggaِ

15:00ِWIB. KeunggulanِBankِSyariahِIndonesiaِKCPِSemarangِManyaranِ

terletakِpadaِberbagaiِprogramِkeuanganِsyariahِsepertiِpinjamanِsyariah,ِ

KPRِsyariah,ِdanِkreditِsyariah.ِSelainِitu,ِlayananِperbankanِonlineِBSIِ

Netِ mudahِ diaksesِ danِ berkualitas.ِ Diharapkanِ bahwaِ halِ iniِ akanِ

menggerakkanِpertumbuhanِekonomiِnasionalِdanِmemberikanِkontribusiِ

yangِsignifikanِpadaِkesejahteraanِmasyarakatِsecaraِmenyeluruh.ِMelaluiِ

mergerِtigaِbankِsyariah,ِtujuannyaِadalahِmewujudkanِbankِsyariahِyangِ

dipandangِjadiِkebanggaanِpenduduk.63 

B. Profil Perusahaan 

1. Nama   :ِBSIِKCPِSemarangِManyarn 

2. AlamatِKantor  :ِJl.ِUntungِSuropatiِNo.452,ِKalipancur,ِ 

Kec,Ngaliyan,ِ Kotaِ Semarang,ِ Jawaِ

Tengahِ50183 

C. Prinsip Kerja 

Diِsisiِintegrasiِbudayaِpekerja,ِBSIِjugaِmenerapkanِCore Values 

Akhlakِyangِmerupakanِperilakuِdanِkunciِyangِharusِdijalankanِdalamِ

kegiatanِbekerjaِsehari-hari.ِBerikutِadalahِCore Values AkhlakِBSI:ِ64 

1. Amanahِ(Memegangِteguhِkepercayaanِyangِdiberikan) 

2. Kompetenِ(Terusِbelajarِdanِmengembangkanِkapabilitas) 

3. Harmonisِ(Salingِpeduliِdanِmenghargaiِperbedaan) 

 
63ِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ“Dokumentasi,”ِtanggalِ8ِDesemberِ2023. 
64ِ “PTِBankِSyariahِ Indonesia,”ِCore ValuesِAKHLAKِBSI,ِDiaksesِPadaِ 27ِFebruariِ

2024.ِBankِSyariahِIndonesiaِ(bankbsi.co.id) 
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4. Loyalِ(Berdedikasiِdanِmengutamakanِkepentinganِbangsaِ

danِnegara) 

5. Adaptifِ(Terusِberinovasiِdanِantusiasِdalamِmenggerakanِ

ataupunِmenghadapiِperubahan) 

6. Kolaboratifِ(Membangunِkerjasamaِyangِsinergis) 

D. Visi Misi65 

Visi: 

TOPِ10ِGLOBALِISLAMICِBANK 

Misi: 

1. MemberikanِaksesِsolusiِkeuanganِsyariahِdiِIndonesia. 

2. Menjadiِbankِbesarِyangِmemberikanِnilai tِerbaikِbagiِparaِ

pemegangِsaham. 

3. Menjadiِ perusahaanِ pilihanِ danِ kebangganِ paraِ telantaِ

terbaikِIndonesia 

E. Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia KCP Semarang 

Manyaran 

Organisasiِ adalahِ sistemِ yangِmengoordinasikanِ duaِ orangِ atauِ

lebihِ untukِ meraihِ targetِ tertentu.ِ Standarِ danِ aturanِ dalamِ organisasiِ

didasarkanِ padaِ tugas,ِ kekuasaan,ِ jugaِ tanggungِ jawabِ yangِ dijalankanِ

untukِmeraihِtujuanِperusahaanِsecaraِefisienِdanِefektif.ِBerikutِstrukturِ

kepegawaianِDiِPTِBankِSyariahِIndonesiaِKCPِSemarangِManyaran. 

Gambar 3. 1 Struktur Kepegawaian BSI Manyaran 

 
65 “PTِBankِSyariah Iِndonesia,”ِVisiِMisiِBSI,ِDiaksesِPadaِ27ِFebruariِ2024.ِBankِSyariahِ

Indonesiaِ(bankbsi.co.id) 
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Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 

F. Job Description 

BerdasarkanِstrukturِkepegawaianِdariِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ

deskripsiِuntukِsetiapِposisiِadalahِsebagaiِberikut: 

1) Branch Manager 

a) Bertanggungِ jawabِ atasِ pengelolaanِ operasionalِ

keseluruhanِdiِkantorِcabang. 

b) Mengawasiِ pencapaianِ targetِ danِ kepatuhanِ terhadapِ

kebijakanِperusahaan. 

c) Memimpinِtimِdanِmemastikanِkinerjaِoptimalِdariِsetiapِ

departemen. 

d) Membinaِ hubunganِ yangِ baikِ denganِ nasabahِ danِ pihakِ

terkaitِlainnya. 
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2) Consumer Banking Retail Manager 

a) Merancangِ danِ melaksanakanِ strategiِ bisnisِ untukِ divisiِ

perbankanِ konsumen,ِ termasukِ peningkatanِ penjualanِ

produkِdanِlayananِperbankanِritel. 

b) Mengidentifikasiِ kebutuhanِ pasarِ danِ mengembangkanِ

produkِdanِlayananِbaruِyangِsesuaiِdenganِkebijakanِdanِ

prinsipِsyariah. 

c) Mengelolaِ kampanyeِ pemasaranِ danِ promosiِ untukِ

meningkatkanِkesadaranِdanِminatِnasabah tِerhadapِprodukِ

danِlayananِperbankanِkonsumen. 

3) Sales Force 

Melakukanِ penjualanِ sertaِ meningkatkanِ penghasilanِ

perusahaanِsecaraِsignifikan. 

4) Micro Relationship Manager Team Leader 

a) Bertanggungِjawabِatasِpengelolaanِdanِpengembanganِtimِ

MicroِRelationshipِManagerِ(MRM)ِdiِdivisiِtersebut 

b) Menetapkanِ targetِ penjualanِ danِ kinerjaِ untukِ timِMRMِ

sertaِmemastikanِpencapaianِ targetِ tersebutِsesuaiِdenganِ

strategiِbisnisِperusahaan 

c) Mengembangkanِ kemitraanِ bisnisِ denganِ berbagaiِ pihakِ

terkait,ِsepertiِpengusahaِmikro,ِlembagaِkeuanganِmikro,ِ

danِpihakِlainnyaِuntukِmemperluasِjaringanِnasabahِdanِ

layanan 

d) Membangunِ danِmemeliharaِ hubunganِ yangِ baikِ denganِ

nasabahِ mikroِ sertaِ menjagaِ kepercayaanِ danِ loyalitasِ

nasabahِterhadapِbank 

5) Micro Business Representative 

a) Mengembangkanِdanِmengelolaِ portofolioِ nasabahِmikroِ

bisnis,ِdenganِfokusِpadaِpeningkatanِjumlahِnasabahِdanِ

volumeِ transaksiِ untukِ meningkatkanِ pendapatanِ danِ

profitabilitasِbisnis 
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b) Melaksanakanِkegiatanِpemasaranِdanِpromosiِprodukِdanِ

layananِ perbankanِ kepadaِ calonِ nasabahِ mikroِ bisnis,ِ

sepertiِ kunjunganِ langsungِ keِ usahaِ mikro,ِ partisipasiِ

dalamِacaraِkomunitas,ِdanِkampanyeِpemasaranِonline. 

c) Melakukanِ pelaporanِ secaraِ berkalaِ terkaitِ aktivitasِ

penjualan,ِpencapaianِtarget,ِdanِperkembanganِportofolioِ

nasabahِ kepadaِ atasanِ atauِ manajemenِ yangِ berwenang.ِ

Selainِitu,ِmenjagaِketertibanِadministrasiِterkaitِdokumenِ

danِdataِnasabah. 

6) Financial Transaction Representative 

Bertanggungِ jawabِ atasِmengelola,ِmengembangkan,ِ danِ

mengawasiِ seluruhِ aktivitasِ bisnisِ diِ wilayahِ yangِ mencakupِ

hubunganِdanِkegiatanِbisnisِkomersial,ِtreasury,ِSMEِ(Smallِandِ

MediumِEnterprises),ِmikro,ِperbankanِkonsumen,ِdanِtransaksi. 

7) Branch office Service Manajer 

a) Memverifikasiِ bahwaِ pelayananِ nasabahِ telahِ dilakukanِ

sesuaiِdenganِstandarِlayananِkantorِcabang. 

b) Mengevaluasiِ kepatuhanِ transaksiِ harianِ operasionalِ

terhadapِ prosedurِ yangِ ditetapkanِ dalamِ Standarِ

OperasionalِProsedurِ(SOP). 

c) Merencanakanِdanِmenyusunِkerangkaِwaktuِdanِanggaranِ

perusahaanِ untukِ masaِ depanِ sertaِ berusahaِ untukِ

mewujudkannya. 

d) MematuhiِBranchِManagerِuntukِtugasِdanِtanggungِjawabِ

yangِtelahِditetapkan. 

e) Memastikanِ pelaksanaanِ administrasiِ semuaِ produkِ

perbankan,ِ termasukِ tabungan,ِ deposito,ِ pembiayaan,ِ

pengarsipan,ِdanِdokumentasiِsesuaiِdenganِkebijakanِyangِ

berlaku. 

f) Menandatanganiِ semuaِ buktiِ transaksiِ keuanganِ sepertiِ

rekening tِabungan, rِekeningِdeposito,ِdanِdokumen lِainnya. 
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g) Memeriksaِ ketersediaanِ likuiditasِ yangِ mencukupiِ untukِ

memenuhiِkebutuhanِoperasional. 

8) Back office 

a) Mengelolaِdanِmenyusunِlaporanِkeuanganِdenganِcermatِ

danِterperinci. 

b) Memeriksaِ laporanِ pemasaranِ danِ penjualanِ secaraِ telitiِ

danِterperinci. 

c) Memantauِ danِ mengevaluasiِ secaraِ khususِ dokumenِ

pengembalian. 

d) Memeriksaِ danِ mengontrolِ dokumenِ administrasiِ

perusahaan. 

e) Melakukanِpengawasanِterhadapِbagianِutang-piutang. 

9) Customer Service 

a) Menyediakanِ layananِ untukِ permintaanِ pembukaanِ danِ

penutupanِrekeningِnasabah. 

b) Memeriksaِkeakuratanِdanِkelengkapanِpengisianِformulirِ

transaksi. 

c) Memberikanِpenjelasanِtentangِberbagaiِprodukِperbankanِ

yangِtersedia. 

d) Menanggapiِ pertanyaanِ danِ keluhanِ nasabahِ sertaِ

menawarkanِsolusiِuntukِmasalahِyangِdihadapi. 

e) Mengelolaِ administrasiِ depositoِ termasukِ aplikasi,ِ bilyet,ِ

kartu,ِdanِdokumenِdepositoِlainnyaِyangِdibutuhkanِolehِ

nasabah. 

f) Memberikanِ layananِ untukِ permintaanِ bilyetِ giro,ِ bukuِ

cek,ِsuratِreferensiِbank,ِdanِdokumenِlainnya. 

10) Teller 

a) Melaksanakanِ transaksiِkeuanganِbaikِ tunaiِmaupunِnon-

tunaiِsesuaiِdenganِkebijakanِyangِberlaku. 
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b) Mengelolaِ danِ merencanakanِ penggunaanِ anggaranِ sertaِ

keuanganِsesuaiِdenganِperencanaanِperusahaan. 

c) Memberikanِ layananِ kepadaِ nasabahِ dalamِ halِ transaksiِ

sepertiِpenyetoran,ِpenarikan,ِdanِtransferِdana. 

d) Memeriksaِ danِ menyesuaikanِ saldoِ kasِ yangِ tercatatِ

denganِmenyusunِlaporanِdetailِ transaksiِ tunaiِpadaِakhirِ

setiapِperiodeِakuntansi. 

e) Menghitungِtransaksiِtunai,ِmelakukanِverifikasiِsaldoِkas,ِ

danِmenyusunِlaporanِharianِtentangِtransaksiِtunai. 

f) Melayaniِnasabahِdalamِtransaksiِvalutaِasingِdanِmenukarِ

uangِkecil. 

11) Security 

a) Menyambutِnasabahِyangِdatangِdanِpergiِdariِgedung. 

b) Memberikanِ bantuanِ kepadaِ nasabahِ dalamِ melakukanِ

transaksiِ danِ memberikanِ arahanِ agarِ nasabahِ merasaِ

nyaman 

c) Bertanggungِ jawabِ atasِ keamananِ danِ kenyamananِ

lingkunganِkerjaِbaikِdiِdalamِmaupunِdiِluarِgedung. 

d) Menerimaِdanِmemeriksaِ suratِmasukِ sertaِ barangِuntukِ

keamananِsebelumِditeruskanِkeِtujuanِyangِdituju. 

e) Menunjukkanِ sikapِ sopanِ kepadaِ nasabahِ danِ menjagaِ

hubunganِyangِbaikِdenganِmereka. 

12) Driver 

a) Merawatِkebersihanِmobilِkantor. 

b) Memastikanِmobilِtetapِterawatِdanِrutinِmelakukanِservis. 

c) Bertanggungِ jawabِ sebagaiِ pengemudiِ untukِ mengantarِ

personelِdalamِurusanِkantorِatauِbisnisِdiِluar. 

d) Mengantarِpetugasِpemasaranِke lِokasi tِujuanِnasabahِyangِ

dituju. 

13) Office Boy 

a) Memeliharaِkebersihanِdiِareaِkantor. 
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b) Merawatِdanِmengaturِperlengkapanِsertaِperalatanِkantor 

c) Memberikanِbantuanِkepadaِkaryawanِsaatِdiperlukan. 

d) Bertanggungِ jawabِ atasِ mobilisasiِ terkaitِ pembelianِ

peralatanِdanِperlengkapanِkantor. 

e) Berperanِpentingِdalamِberbagaiِaspekِoperasionalِkantor. 

G. Produk Bank Syariah Indonesia 

Adapunِproduk-produkِdiِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِsebagaiِ

berikut: 

1. Tabungan 

a) BSIِTabunganِEasyِWadiah 

Simpananِ dalamِ mataِ uangِ rupiahِ yangِ

mengikutiِ prinsipِwadiah yaddhamanah.ِTabunganِ

iniِ memungkinkanِ nasabahِ untukِ menyetorِ danِ

menarikِdanaِsesuaiِkebutuhan,ِbaikِdiِkantorِbankِ

selamaِjamِoperasionalِkasِatauِmelaluiِmesinِATM. 

b) BSIِTabunganِEasyِMudharabah 

BSIِTabunganِEasyِMudharabahِmerupakanِ

jenisِsimpananِyangِberoperasiِberdasarkanِprinsipِ

Mudharabah.ِ Tabunganِ iniِ dirancangِ untukِ

memudahkanِ nasabahِ dalamِ menabungِ danِ

berinvestasiِdenganِcaraِyangِsesuaiِdenganِprinsipِ

syariah. 

c) BSIِTabunganِHajiِIndonesia 

Produkِ tabunganِ yangِ diberikanِ olehِ BSIِ untukِ

membantuِ nasabahِ dalamِ merencanakanِ danِ

menabungِ untukِ ibadahِ haji.ِ Simpananِ pemetaanِ

hajiِ danِ Umrohِ berlakuِ untukِ seluruhِ usiaِ sesuaiِ

denganِprinsipِ syariah,ِ denganِmenggunakanِ akadِ

wadiah serta mudharabah. 
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d) BSIِTabunganِPendidikan 

BSIِ Tabunganِ Pendidikanِ adalahِ jenisِ

tabunganِ yangِ disediakanِ olehِBSIyangِ dirancangِ

khususِ untukِ membantuِ nasabahِ dalamِ

merencanakanِ danِ menabungِ untukِ pendidikanِ

Tabunganِ iniِ menggunakanِ akadِ mudharabah 

muthlaqah. 

e) BSIِTabunganِBisnis 

BSIِTabunganِBisnisِialahِprodukِtabunganِ

yangِ menggunakanِ akadِ mudharabah muthlaqahِ

danِberoperasiِdalamِmataِuangِRupiah.ِTabunganِ

iniِdikhususkanِuntukِpelakuِusahaِatauِwiraswasta,ِ

denganِ tujuanِ mempermudahِ transaksiِ keuanganِ

mereka.ِ Tabunganِ iniِ menawarkanِ batasِ transaksiِ

harianِyangِlebihِbesarِuntukِmemenuhiِkebutuhanِ

keuanganِyangِlebihِbesarِdariِsegmenِwiraswasta. 

f) BSIِTabunganِJunior 

BSIِ Tabunganِ Juniorِ merupakanِ produkِ

simpananِyangِsecaraِkhususِdiarahkanِuntukِanak-

anakِ danِ pelajarِ yangِ berusiaِ diِ bawahِ 17ِ tahun.ِ

Tujuannyaِ adalahِ untukِ memupukِ kebiasaanِ

menabungِ sejakِ usiaِ diniِ danِ membantuِ dalamِ

mengembangkanِ budayaِ menabungِ diِ kalanganِ

generasiِmuda. 

g) BSIِTabunganِSimpananِBelajar 

BSIِTabunganِSimpananِBelajarِadalahِjenisِ

tabunganِ yangِ menggunakanِ prinsipِ Wadiahِ Yadِ

Dhamanah.ِ Produkِ iniِ disediakanِ olehِ bank-bankِ

syariahِ diِ Indonesiaِ secaraِ nasionalِ danِ ditujukanِ

khususِkepadaِsiswa.ِTujuanِutamanyaِadalahِuntukِ

memberikanِ pendidikanِ danِ inklusiِ keuanganِ
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kepadaِ siswaِ sertaِ merangsangِ budayaِ menabungِ

sejakِusiaِdini. 

h) BSIِTabunganِRencana 

BSIِTabunganِRencanaِyakniِtabunganِyangِ

menggunakanِ akadِ mudharabah muthlaqah,ِ

dirancangِuntukِ individuِyangِ inginِmerencanakanِ

keuanganِmereka.ِTabunganِ iniِ dilengkapiِ denganِ

sistemِ autodebetِ untukِ memudahkanِ penyetoranِ

rutin,ِ danِ jugaِmenawarkanِ perlindunganِ asuransiِ

gratisِkepadaِnasabah. 

i) BSIِTabunganِPayroll 

BSIِ Tabunganِ Payrollِ ialahِ produkِ khususِ

yangِmerupakanِturunanِdariِtabunganِwadiahِatauِ

mudharabahِreguler.ِTabunganِiniِdirancangِkhususِ

untukِ melayaniِ kebutuhanِ Nasabahِ Payrollِ danِ

NasabahِMigran,ِmenawarkanِfitur-fiturِyangِsesuaiِ

denganِkebutuhanِmereka. 

2. Investasi 

a) BSIِDepositoِValas 

BSIِ Depositoِ Valasِ merupakanِ produkِ

investasiِ berjangkaِyangِdijalankanِdenganِprinsipِ

akadِ Mudharabah.ِ Produkِ depositoِ iniِ disediakanِ

bagiِ nasabahِ peroranganِ maupunِ korporasiِ yangِ

tertarikِuntukِberinvestasiِdalamِmataِuangِUSD. 

b) BSIِDepositoِRupiah 

BSIِDepositoِRupiahِadalahِprodukِinvestasiِ

periodeِyangِmengadopsiِprinsipِakadِmudharabah.ِ

Produkِ depositoِ iniِ ditawarkanِ kepadaِ nasabahِ

individuِ maupunِ perusahaanِ yangِ berkeinginanِ

untukِberinvestasiِdenganِmataِuangِRupiah. 
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c) Bancassurance 

Bancassuranceِ adalahِkolaborasiِpemasaranِ

produkِasuransiِantaraِperusahaanِasuransiِdanِBankِ

SyariahِIndonesia. 

3. Pembiayaan 

a) BSIِMitragunaِBerkah 

BSIِ Mitragunaِ Berkahِ berartiِ fasilitasِ

pembiayaanِ multigunaِ tanpaِ agunanِ yangِ

disediakanِ untukِ pegawaiِ payrollِ diِ Bankِ Syariahِ

Indonesia,ِ denganِ berbagaiِ keuntunganِ danِ

kemudahanِtambahan. 

b) BSIِOTO 

BSIِOTOِyakniِsebuahِlayananِpembiayaanِ

untukِkepemilikanِkendaraan,ِtermasukِmobilِbaru,ِ

mobilِ bekas,ِ danِmotorِ baru.ِProsesnyaِ sederhanaِ

danِ memberikanِ opsiِ angsuranِ tetapِ kepadaِ

penggunanya. 

c) BSIِUmrah 

BSIِ Umrahِ merupakanِ sebuahِ fasilitasِ

pembiayaanِ konsumtifِ yangِ disediakanِ untukِ

mendukungِ pembelianِ paketِ perjalananِ ibadahِ

Umrahِ melaluiِ bankِ yangِ telahِ bermitraِ denganِ

agenِ perjalanan,ِ sesuaiِ denganِ prinsip-prinsipِ

syariah. 

d) BSIِCicilِEmas 

BSIِCicilِEmasِialahِprogramِangsuranِyangِ

memberikanِkemudahanِpembayaranِdenganِjumlahِ

tetapِ danِ ringan,ِ memungkinkanِ pembelianِ emasِ

denganِ hargaِ yangِ ditentukanِ diِmasaِmendatang.ِ

Programِ iniِ memungkinkanِ pembeliِ untukِ
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membiayaiِ pembelianِ emasِ batanganِdenganِberatِ

minimalِmulaiِdariِ10ِgram. 

e) BSIِGriya 

BSIِGriyaِadalahِprogramِpembiayaanِyangِ

disediakanِ olehِ Bankِ Syariahِ Indonesiaِ untukِ

membantuِnasabahِdalamِmemilikiِatauِmembangunِ

rumahِsesuaiِdenganِprinsipِsyariah. 

4. Layanan E-Channel 

a) BSIِMobileِ 

BSIِMobileِsebuahِaplikasiِperbankanِyangِ

dipersembahkanِ olehِBankِ Syariahِ Indonesiaِ agarِ

nasabahnyaِ dapatِ denganِ mudahِ melakukanِ

berbagaiِ transaksiِ perbankanِ melaluiِ perangkatِ

selulerِsepertiِponselِpintarِatauِtablet.ِAplikasiِiniِ

memberikanِ aksesِ yangِ cepatِ danِ sederhanaِ keِ

layananِperbankanِsepertiِtransferِdana,ِpembayaranِ

tagihan,ِ pembelianِ pulsa,ِ danِ berbagaiِ layananِ

lainnyaِ tanpaِperluِberkunjungِ langsungِkeِkantorِ

bank. 

b) BSIِNetِ 

BSIِ Netِ adalahِ platformِ perbankanِ digitalِ

yangِdiberikanِolehِBSI.ِIniِmemungkinkanِnasabahِ

untukِmengaksesِakunِmerekaِsecaraِonlineِmelaluiِ

internet.ِ BSIِ Netِ memungkinkanِ nasabahِ untukِ

menjalankanِ berbagaiِ transaksiِ perbankan,ِ sepertiِ

transferِdana,ِpembayaranِtagihan,ِpembelianِpulsa,ِ

danِ pengecekanِ saldo,ِ denganِ mudahِ danِ amanِ

melaluiِkomputerِatauِperangkatِselulerِmereka. 

c) BSIِQRIS 

BSIِQRISِadalahِsistemِpembayaranِdigitalِ

yangِ diperkenalkanِ olehِ Bankِ Syariahِ Indonesia.ِ
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QRISِ merupakanِ singkatanِ dariِ "Quickِ Responseِ

Codeِ Indonesianِ Standard".ِ Iniِ memungkinkanِ

pelangganِ untukِ melakukanِ pembayaranِ denganِ

menggunakanِkodeِQRِyangِterhubungِkeِrekeningِ

mereka,ِ menggantikanِ pembayaranِ tunaiِ atauِ

denganِ kartuِ fisik.ِ Melaluiِ BSIِ QRIS,ِ pelangganِ

dapatِmenyelesaikanِ transaksiِ pembayaranِ denganِ

cepatِ danِ praktisِ menggunakanِ ponselِ pintarِ

mereka,ِ yangِ memungkinkanِ kemudahanِ danِ

efisiensiِdalamِprosesِpembayaran. 
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BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Analisis pengaplikasian 7p dalam pembiayaan KUR pada BSI KCP 

Semarang Manyaran 

Analisisِ dataِmerupakanِ tahapِ selanjutnyaِ yangِ didasarkanِ padaِ

dataِ yangِ telahِ diberikanِ sebelumnya.ِ Menggunakanِ informasiِ dariِ

penelitianِ yangِ dilakukanِ diِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaran.ِ Rencanaِ

pemasaranِ digunakanِ untukِ mempromosikanِ barang-barangِ perusahaan,ِ

khususnyaِ pendanaanِ KURِMikro.ِ Sepertiِ diketahui,ِ intiِ sebuahِ bisnisِ

adalahِpemasarannya.ِSalahِsatuِtugasِutamaِyangِdilakukanِbisnisِuntukِ

mencapai tِujuannyaِuntukِbertahan, tِumbuh,ِdanِmenghasilkanِkeuntunganِ

adalahِpemasaran. 

Penggunaanِ bauranِ pemasaranِ ialahِ salahِ satuِ taktikِ pemasaranِ

yangِdigunakanِBSIِKCPِSemarangِManyaranِuntukِmencapaiِtargetِpasarِ

danِmengembangkanِ basisِ kliennya.ِ Bauranِ pemasaranِ yangِ digunakanِ

olehِBSIِKCPِSemarangِManyaranِialahِdenganِpengaplikasianِ7p.ِHasilِ

wawancaraِ denganِBM, BOSM, MRLTL,ِ danِMBR BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaranِ memberikanِ buktiِ mengenaiِ halِ tersebut.ِ Setiapِ kombinasiِ

pemasaranِIniِmemilikiِkombinasiِsebandingِyangِidealِberdasarkanِfiturِ

segmennya.ِMerekaِsalingِbergantungِdanِbergantungِsatuِsamaِlain. 

Berikutِ bauranِ pemasaranِ yangِ digunakanِ BSIِ KCPِ Semarangِ

ManyaranِuntukِmempromosikanِprodukِpinjamanِKURِmikro: 

1. Product 

Produkِyakniِ sesuatuِyangِdapatِdipasarkanِdalamِ

menarikِ minat,ِ dibeli,ِ digunakan,ِ atauِ dikonsumsi,ِ sertaِ

untukِmelengkapiِkeperluanِpelanggan.ِSalahِsatuِprodukِ

pembiayaanِ BSIِ adalahِ pembiayaanِ KURِMikro.ِ Karenaِ

produkِiniِmemilikiِmarginِyangِlebihِrendahِdibandingkanِ

pilihanِ pinjamanِ lainnya,ِ produkِ iniِ lebihِ populerِ

dibandingkanِpilihanِpembiayaanِlainnya.ِPelangganِyangِ
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menggunakanِ produkِ iniِ merasaِ senangِ karenaِ usahaِ

merekaِberjalanِdenganِlancarِdanِberkembang. 

Gambar 4. 1 Brosur Produk Pembiayaan KUR 

ِ  

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 

 

Hasilِ dariِ pengaplikasianِ 7p yakniِ produk,ِ dalamِ

produkِ pembiayaanِ khususnyaِ pembiayaanِ KURِ Mikroِ

lebihِ banyakِ diminatiِ danِ lebihِ lakuِ terjualِ dibandingِ

produkِ pembiayaanِ lainِ yangِ dibuktikanِ denganِ grafikِ

dibawahِini. 
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Grafik 4. 1 Peminat Produk Kategori Pembiayaan BSI Manyaran Tahun 2023 

 

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 

 

Dariِgrafikِdiatasِdapatِdianalisisِbahwaِpadaِtahunِ

2023ِprodukِpembiayaanِKURِmikroِmenjadiِprodukِyangِ

palingِdiminatiِdenganِjumlahaِnasabahِ159,ِuntukِCILEMِ

atauِcicilِemasِdenganِ123ِnasabah,ِmitragunaِ7ِnasabah,ِ

griyaِ3ِnasabah,ِdanِpensiunanِ0ِnasabah.ِ 

Hasilِwawancaraِ denganِ salahِ satuِ nasabahِmikroِ

yangِmemberikanِpengalaman tِerhadapِproduct mikroِdapatِ

disimpulkanِbahwaِprodukِKURِMikroِ iniِ sangatِ relevanِ

danِbermanfaatِbagiِpengusahaِkecilِsepertiِsaya,ِterutamaِ

untukِmengembangkanِusaha.ِSayaِberharapِBSIِManyaranِ

dapatِ terusِmenawarkanِprodukِkeuanganِ inovatifِ lainnyaِ

yangِmendukungِusahaِkecilِdanِmenengah.66ِ 

2. Price 

Salahِsatuِ faktorِpemasaranِpalingِsignifikanِyangِ

mempengaruhiِ volumeِ penjualanِ danِ pencapaianِ tujuanِ

 
66 WawancaraِdenganِIbuِAniِNasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِtanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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organisasiِadalahِharga.ِOlehِkarenaِitu,ِduniaِusahaِperluِ

berhati-hatiِ dalamِmenentukanِ tarif.ِDalamِhalِ penetapanِ

harga,ِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ dapatِ

menyeimbangkanِ kualitasِ produkِ danِ hargaِ tanpaِ

memberatkanِatauِmerugikanِnasabah,ِ terutamaِdalamِhalِ

pembiayaanِmikro. 

BSIِmenentukanِhargaِberdasarkanِkualitasِprodukِ

danِ permintaanِ konsumen,ِ bukanِ berdasarkanِ bebanِ

nasabah.ِ Padaِ tahapِ awalِ promosi,ِ perjanjianِ tersebutِ

menjelaskanِbahwaِtidakِakanِadaِpenipuanِatauِkepalsuanِ

dalamِmarginِyangِakanِmembuatِkonsumenِtidakِpuas. 
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Gambar 4. 2 Plafond Produk Pembiayaan KUR 

 

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 

Hasilِdariِpengaplikasianِ7p yangِkeduaِyakniِprice.ِ

PriceِatauِhargaِdalamِpembiayaanِKURِMikroِpadaِBSIِ

KCPِ Semarangِ Manyaranِ sudahِ sesuaiِ denganِ skemaِ

pemerintahِyakniِuntukِKUR Super Mikroِdenganِplafondِ

sampaiِ denganِ 𝑅𝑝 10.000.000,ِ KUR Mikro denganِ

plafondِ diatasِ 𝑅𝑝 10.000.000ِ sampaiِ denganِ

𝑅𝑝 50.000.000,ِ KUR Kecil denganِ planfondِ diatasِ

𝑅𝑝 50.000.000ِ sampaiِ denganِ 𝑅𝑝 500.000.000,ِ danِ

denganِmemberikanِmarginِsebanyakِ6%ِpertahunِdenganِ

maksimalِtenorِ60ِbulanِatauِ5ِtahun.ِTetapiِpadaِBSIِKCPِ

Semarangِ Manyaranِ hanyalahِ KURِ Mikroِ yangِ lebihِ

diminatiِ olehِ nasabahِ karenaِ denganِ plafondِ

𝑅𝑝 10.000.000ِ sampaiِ𝑅𝑝 50.000.000ِdirasaِ tidakِ terlaluِ
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rendahِmaupun tِinggiِbagiِnasabahِmengajukanِpembiayaanِ

untukِusahanya.67 

Salahِ satuِ nasabahِ mikroِ yangِ memberikanِ

pengalamanِ terhadapِ produk mikroِ dalamِ kategoriِ price 

dapatِ disimpulkanِ bahwaِ produkِ KURِ Mikroِ memilikiِ

marginِyangِcukupِrendahِhanyaِsekitarِ6%ِpertahunِtidakِ

membuatِnasabahِkeberatan.ِHarapِterusِmempertahankanِ

kebijakanِ bungaِ rendahِ iniِ agarِ lebihِ banyakِ pengusahaِ

dapatِmengaksesِpembiayaanِdenganِmudah.68 

3. Place 

Lokasiِ ialahِ tempatِ diperjualbelikanِ produkِ bankِ

danِ lokasiِ pengendalianِ perbankan.ِ Sekalipunِ ATM,ِ

internet banking, mobile banking didukungِjaringanِkantorِ

mendominasiِprodukِdanِ layananِbank.ِTaktikِ iniِpentingِ

karenaِ berkaitanِ denganِ calonِ konsumenِ danِ membantuِ

merekaِ mempertahankanِ bisnisnyaِ dalamِ berbagaiِ caraِ

denganِ memberikanِ kenyamanan,ِ kemudahan,ِ danِ

kepercayaanِ diri.ِ Jikaِ halِ iniِ tidakِ tepatِ makaِ akanِ

menyulitkanِoperasionalِbank. 

Marketing place yangِmenjadiِpusatِBSIِManyaranِ

adalahِsekitarِkantorِBSIِKCPِSemarangِManyaran.ِLetakِ

bankِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ iniِ beradaِ diِ Jalanِ

Untungِ Suropatiِ No.ِ 452ِ Rukoِ 6ِ C-D,ِ Kalipancur,ِ

Semarang.ِ Lokasiِ yangِ mudahِ dijangkauِ sebabِ beradaِ

dijalanِutamaِyangِmembuatِnasabahِgampangِِ menemukanِ

danِmengarahِkelokasiِtersebut. 

Hasilِdariِpengaplikasianِ7p yangِketigaِyakniِplace.ِ

PengaplikasianِplaceِuntukِBSIِKCPِSemarangِsendiriِtidakِ

 
67ِWawancaraِdenganِBapakِHadiِPrasetyo,ِselakuِMicro Business RepresentativeِBSIِKCPِ

SemarangِManyaran,ِtanggalِ21ِMaretِ2024. 
68ِWawancaraِdenganِIbuِAni Nasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ tanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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adaِmasalahِkarenaِ tempatِparkirِyangِ luas,ِnyamanِbagiِ

nasabahِ untukِ menungguِ antrian,ِ selainِ ituِ disampingِ

kantorِ BSIِ KCPِ SemarangِManyaranِ jugaِ terdapatِATMِ

atauِAutomaticِTellerِMachineِuntukِmemudahkanِnasabahِ

BSIِManyaranِuntukِmengambilِatauِmentransferِuang. 

Salahِ satuِ nasabahِ mikroِ yangِ memberikanِ

pengalamanِ terhadapِ produk mikroِ dalamِ kategoriِ place 

dapatِ disimpulkanِ bahwaِBSIِManyaranِmemilikiِ tempatِ

yang lِuas,ِnyaman,ِbersihِdan rِapi,ِparkirannyaِpun lِuas jِadiِ

tidakِ bingungِ kalauِ adaِ nasabahِ yangِ membawaِ mobil,ِ

disebelahِ jugaِ adaِ mesinِATMِ jadiِ nasabahِ kaluarِ mauِ

ambilِ uangِ tidakِ bingungِ cariِmesinِATMِkebetulanِ jugaِ

dekatِ rumahِ sayaِ jadiِ sayaِ kalauِ ambilِ uangِ tidakِ perluِ

jauh-jauh.ِ Sayaِ berharapِ BSIِ Manyaranِ terusِ

mempertahankanِ fasilitasِ danِ kenyamananِ bagiِ paraِ

nasabah.69 

4. Promotion 

Pemasaranِ adalahِ yangِ terdepanِ bagiِ perusahaan.ِ

Bankِ dikatakanِ berhasilِ jikaِ promosiِ produknyaِ efektif.ِ

Tanpaِ pemasaran,ِ BSIِ Manyaranِ padaِ akhirnyaِ akanِ

kehilanganِmotivasiِ bersaingِ danِ berkembang,ِ yangِ padaِ

akhirnyaِ menyebabkanِ perusahaanِ menjadiِ kurangِ

kompetitif. 

Promosiِ yangِ digunakanِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaranِialahِpromosiِdoor to door,ِwaِblast,ِdanِpromosiِ

dariِmulutِkeِmulutِatauِword of mouth dariِnasabahِlamaِ

yangِakanِmendatangkanِnasabahِbaru. 

DiِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِlangkahِpromosiِ

diawaliِ denganِmembentukِ hubunganِ yangِ baikِ Bersamaِ

 
69 WawancaraِdenganِIbuِAniِNasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِtanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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pelangganِ atauِ nasabah,ِ danِ lebihِ menekankanِ padaِ

menyarankanِ produkِ kepadaِ temanِ danِ keluarga.ِ

Pendekatanِ iniِ dirancangِ untukِ menjangkauِ berbagaiِ

kalanganِmasyarakat,ِtermasukِmelaluiِpromosiِdiِplatformِ

mediaِsosial.ِUntukِprodukِpembiayaanِKURِMikro,ِakanِ

diuraikanِstrategiِpemasaranِsebagaiِberikut: 

a) Door to Door 

Personalِsellingِatauِpenjualanِpersonalِadalahِ

teknikِ komunikasiِ persuasifِ yangِdilakukanِ secaraِ

langsungِolehِindividuِkepadaِcalonِpembeliِdenganِ

tujuanِ membangkitkanِ minatِ atauِ melakukanِ

penjualan.70ِ Penjualanِ personalِ memilikiِ tingkatِ

fleksibilitasِyangِ lebihِ tinggiِdibandingkanِdenganِ

metodeِ lainnyaِkarenaِparaِpenjualِdapatِ langsungِ

memahamiِ kebutuhan,ِ motif,ِ danِ perilakuِ

konsumen,ِ sertaِ segeraِ menyesuaikanِ pendekatanِ

merekaِberdasarkanِ tanggapanِyangِdiberikanِolehِ

konsumen.ِ Dalamِ konteksِ industriِ perbankan,ِ

penjualanِ personalِ dilakukanِ olehِ semuaِ anggotaِ

stafِ bank,ِ mulaiِ dariِ petugasِ kebersihan,ِ satpam,ِ

hinggaِmanajerِbank. 

Denganِberinteraksiِsecaraِrutinِdenganِcalonِ

nasabah,ِ timِ pemasaranِ dapatِ memperolehِ

pemahamanِ yangِ lebihِ baikِ tentangِ beragamِ

karakteristikِ calonِ nasabah.ِ Merekaِ jugaِ dapatِ

mengelolaِ promosiِ sertaِ menanganiِ masalahِ yangِ

timbulِdiِ lapanganِdanِkeluhanِdariِ calonِnasabahِ

baru.ِ Sebagaiِ contoh,ِ dalamِ memasarkanِ produkِ

KURِ Mikro,ِ timِ pemasaranِ mengalamiِ responsِ

 
70  M. Mursid, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Bumi Aksara, 2015), 98. 
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positifِ danِ negatifِ dariِ calonِ nasabah.ِ Saatِ

menghadapiِpenolakan,ِmerekaِtetapِmenjagaِsikapِ

yangِ sopan,ِ memintaِ maafِ atasِ segalaِ

ketidaknyamananِ yangِ mungkinِ terjadi,ِ

memberikanِ brosur,ِ danِ mencatatِ nomorِ teleponِ

calonِ nasabahِ untukِ dihubungiِ kembaliِ diِ waktuِ

yangِlainِdenganِharapanِminatِcalonِnasabahِakanِ

timbulِ atauِ kebutuhanِ pembiayaanِ akanِ muncul.ِ

Prosesِ iniِ membutuhkanِ waktuِ yangِ tidakِ bisaِ

diprediksi. 

Salahِ satuِ strategiِ yangِ dilaksanakanِ denganِ

timِ mikroِ ialahِ denganِ secaraِ berulangِ bertanyaِ

kepadaِ calonِ nasabah.ِ Seiringِ berjalannyaِ waktu,ِ

calonِ nasabahِmungkinِ akanِ tertarikِ danِ akhirnyaِ

menggunakanِ produkِ KURِMikro.ِ Pendekatanِ iniِ

jugaِ membantuِ memperkenalkanِ produkِ

pembiayaanِberbasisِprinsipِSyariahِsecara lِangsungِ

kepadaِ masyarakat.ِ Keberadaanِ pembiayaanِ iniِ

memberikanِrasaِkeamananِdanِkenyamananِkepadaِ

masyarakatِdalamِmelakukanِtransaksiِkeuangan. 

b) Advertising  

Iklanِ adalahِ salahِ satuِ strategiِ promosiِ yangِ

palingِ umumِ digunakanِ danِ merupakanِ bentukِ

komunikasiِ yangِdapatِmenjangkauِaudiensِ secaraِ

massal.ِIklanِbiasanyaِdisampaikanِmelaluiِberbagaiِ

media,ِsepertiِmediaِcetakِ(koran,ِbrosur,ِmajalah,ِ

danِ katalog),ِmediaِ penyiaranِ (televisiِ danِ radio),ِ
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mediaِjaringanِ(teleponِkabel),ِdanِmediaِelektronikِ

(portalِweb,ِrekamanِvideo,ِdanِrekamanِsuara).71 

Berdasarkanِ hasilِ wawancaraِ denganِ timِ

mikroِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ menyatakanِ

bahwaِmemanfaatkanِmediaِWhatsAppِblastِuntukِ

mediaِpromosiِprodukِKURِMikro. 

Promosiِ melaluiِ WhatsApp Blastِ adalahِ

metodeِ pemasaranِ diِmanaِ pesanِ promosiِ dikirimِ

secaraِ massalِ melaluiِ aplikasiِ WhatsApp.ِ Iniِ

memungkinkanِ bisnisِ untukِ menjangkauِ banyakِ

pelangganِ sekaligusِ denganِ pesanِ yangِ berisiِ

informasiِtentangِproduk,ِlayanan,sertaِِpenawaranِ

khusus. 

Berikutِ merupakanِ contohِ promosiِ melaluiِ

WhatsApp Blast yangِdilakukanِBSIِKCPِSemarangِ

Manyaran: 

  

 
71 Dr.ِM.ِAnangِFirmansyah,ِS.E.,M.M.,ِKomunikasi Pemasaranِ(CV.ِPENERBITِQIARAِ

MEDIA,ِ2020),ِ60. 
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Gambar 4. 3 Format Promosi Melalui WhasApp Blast 

 

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 

c) Word Of Mouth 

Word of Mouthِmerupakanِinteraksiِmengenaiِ

produkِdanِ layananِ antaraِ individuِ yangِdianggapِ

independenِ dariِ perusahaanِ yangِ menyediakanِ

produkِatau lِayanan tِersebut,ِyangِdilakukanِmelaluiِ

saluranِkomunikasiِyangِdianggapِ independenِdariِ

perusahaanِ tersebut.ِ Bentukِ komunikasiِ iniِ dapatِ

berupaِ percakapanِ informalِ antaraِ individu,ِ atauِ

testimonialِ yangِ disampaikanِ dalamِ satuِ arah.ِ

Contohnyaِ meliputiِ diskusiِ langsung,ِ percakapanِ
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melaluiِ telepon,ِ email,ِ grupِ diskusiِ online,ِ atauِ

mediaِkomunikasiِlainnya.72 

Hasilِ wawancaraِ denganِ timِ mikroِ

menjelaskanِ bahwaِ promosiِword of mouth disiniِ

ialahِ hasilِ dariِ referralِ atauِ rekomendasiِ dariِ

nasabahِ lamaِ maupunِ dariِ karyawanِ bankِ sendiriِ

yangِakanِmendatangkanِnasabahِbaru. 

 

Hasilِ dariِ pengaplikasianِ 7p yangِ keempatِ yakniِ

promosi.ِ Promosiِ yangِ digunakanِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaranِyakniِpromosiِdoor to door,ِwaِblast,ِdanِpromosiِ

dariِmulutِkeِmulutِatauِword of mouthِwalaupunِadaِtigaِ

caraِ promosiِ yangِ dilaksanakanِ BSIِ Manyaranِ tetapiِ

hasilnyaِbelumِmaksimalِyangِmenjadikanِtidakِtercapainyaِ

target. 

Salahِ satuِ nasabahِ mikroِ yangِ memberikanِ

pengalamanِ terhadapِ produk mikroِ dalamِ kategoriِ

promotion dapatِ disimpulkanِ bahwaِ nasabahِ baruِ tauِ

adanyaِ produkِ KURِ diِ BSIِ melaluiِ temannyaِ yangِ jugaِ

nasabahِKURِdanِbeliauِtertarikِdenganِprodukِKURِdiِBSIِ

karenaِrekomendasiِdariِtemanِselainِituِKURِmenyediakanِ

dukunganِpembiayaanِyangِ sangatِ diperlukanِ olehِ pelakuِ

usahaِ mikro,ِ kecil,ِ danِ menengahِ (UMKM)ِ untukِ

membangunِ usaha.ِ Sayaِ berharapِ BSIِ Manyaranِ terusِ

berinovasiِ dalamِ metodeِ promosiِ agarِ dapatِ menjangkauِ

lebihِbanyakِcalonِnasabah.73 

 

 

 
72ِIbid.,38. 
73ِWawancaraِdenganِIbuِAniِNasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ tanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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5. People 

Peopleِ adalahِ seseorangِ yangِ secaraِ aktifِ terlibatِ

dalamِ layananِ pelangganِ danِ berdampakِ padaِ persepsiِ

pembeli,ِnama,ِkepribadian,ِdanِaspekِlainِdariِlingkunganِ

layananِ pelangganِ saatِ ini.ِ Ketikaِ seseorangِ melakukanِ

transaksiِ perbankanِ secaraِ langsungِ denganِ nasabah,ِ

merekaِ harusِ berkepribadianِ danِ berpenampilanِ baik,ِ

memilikiِ kapasitasِ bakat,ِ sikap,ِ keterampilan,ِ danِ

pengetahuan. 

StrategiِSDMِyangِditerapkanِBSIِKCPِSemarangِ

Manyaranِ untukِ menaikkanِ mutuِ sumberِ dayaِ manusiaِ

yangِ adaِ saatِ ini,ِ yakniِ melaluiِ menghadiriِ seminar,ِ

pelatihanِyangِdilakukanِolehِkantorِpusatِBSIِdiِSemarang,ِ

danِ workshopِ perbankanِ syariahِ untukِ meningkatkanِ

kualitasِlayananِdanِkesadaranِstafِperbankan.ِSyariahِdanِ

penerapannyaِdiِ tempatِkerjaِuntukِmencapaiِ titikِkinerjaِ

yangِsesuaiِdenganِSyariahِdenganِhasilِyangِmaksimal. 

Hasilِ dariِ pengaplikasianِ 7p yangِ kelimaِ yakniِ

people.ِ Peopleِ yangِ diterapkanِ padaِ BSIِ KCPِ Semarangِ

ManyaranِkhususnyaِpembiayaanِKURِMikroِsudahِsesuaiِ

persyaratanِ yangِ dimanaِ setiapِ karyawanِ memilikiِ

kemampuanِ untukِmenjualِ produk,ِmemilikiِ pengetahuanِ

yangِ cukupِ tentangِ produkِ yangِ dijual,ِ tetapiِ padaِ timِ

mikroِ BSIِ Manyaranِ kurangِ maksimalِ yangِ menjadikanِ

tidakِterpenuhinyaِtarget.ِ 
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Grafik 4. 2 Grafik Rentang Usia Nasabah Mikro 

 

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 

Padaِ grafikِ diatasِ dijelaskanِ bahwaِ peopleِ disiniِ

tidakِhanyaِkaryawanِmikroِsajaِtetapiِjugaِnasabahِmikroِ

yangِdimanaِmemilikiِusia-usiaِyangِproduktifِsekitarِumurِ

30-45ِyangِpalingِbanyakِkarenaِdiusiaِtersebutِkemampuanِ

merekaِ untukِ memanfaatkanِ kreditِ secaraِ efektifِ danِ

mengurangiِrisikoِbagiِbank.ِSelainِituِmemilikiِenergiِdanِ

kapasitasِ untukِ menjalankanِ usahaِ secaraِ efektif,ِ

meningkatkanِpeluangِkeberhasilanِusahaِdanِkemampuanِ

membayarِkembaliِkredit,ِmemilikiِpendapatanِyangِ lebihِ

stabilِ karenaِmerekaِ beradaِ dalamِ faseِ aktifِ bekerjaِ atauِ

berusaha,ِmemilikiِ potensiِ untukِ pertumbuhanِ usaha,ِ danِ

memilikiِjangkaِwaktuِyangِcukupِuntukِmengembangkanِ

usahaِ danِ mengembalikanِ kreditِ sebelumِ memasukiِ usiaِ

pensiunِatauِkurangِproduktif. 

Salahِ satuِ nasabahِ mikroِ yangِ memberikanِ

pengalamanِ terhadapِ produk mikroِ dalamِ kategoriِpeople 

dapatِdisimpulkanِbahwaِstafِBSIِManyaranِsangatِramah,ِ

0

10

20

30

40

50

60

70

35 40 45 50 55 60



80 
 

profesional,ِ danِ selaluِ siapِmembantuِ menjelaskanِ setiapِ

detailِKURِMikroِtetapiِtidakِselaluِstayِdikantorِjadiِsayaِ

harusِ bolak-balikِ untukِ ketemuِ samaِ stafِmikronya.ِ Sayaِ

berharapِ BSIِ Manyaranِ terusِ melatihِ danِ meningkatkanِ

kompetensiِstafnyaِuntukِmemberikanِ layananِ terbaikِdanِ

menambahِ karyawanِ mikroِ untukِ stayِ dikantorِ jikaِ adaِ

nasabahِyangِinginِbertanyaِtentangِprodukِmikro.74 

6. Process 

Prosedurِ iniِ berkaitanِ denganِ bagaimanaِ layananِ

yangِditerimaِpelangganِketikaِmembeliِsesuatuِdijalankan.ِ

Pendekatanِ prosesِ yangِ digunakanِ BSIِ KCPِ Semarangِ

Manyaranِ dimulaiِ dariِ penawaran,ِ penjualanِ produkِ danِ

prosedurِ penyelesaianِ masalahِ yangِ sudahِ adaِ diِ bank.ِ

Seiringِ denganِ berjalannyaِ proses,ِ baikِ bankِ maupunِ

konsumenِakanِmencariِ solusiِyangِ tidakِmenguntungkanِ

keduaِbelahِpihak. 

Bankِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ telahِ

menerapkanِ strategiِ prosesِ yangِ sesuaiِ denganِ standarِ

prosedurِ perundang-undanganِ dalamِ menjalankanِ tugasِ

saat iِni.ِDalamِhal iِniِBSIِKCPِSemarangِManyaranِmampuِ

mendampingiِ nasabahِ danِ meyakinkanِ merekaِ untukِ

menggunakannyaِsecaraِefektif,ِselektif,ِdanِefisien. 

Hasilِ dariِ pengaplikasianِ 7p yangِ keenamِ yakniِ

proses.ِ Prosesِ dalamِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ

khususnyaِ padaِ pembiayaanِ KURِ Mikroِ sudahِ berjalanِ

semestinyaِ sesuaiِ prosedurِ yangِberlaku.ِBiasanyaِ prosesِ

memilikiِtahapan:ِ 

 

 
74ِWawancaraِdenganِIbuِAniِNasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ tanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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1) Pemasaran KUR 

Timِmikroِmelakukanِpromosiِuntukِprodukِ

KURِMikro. 

2) Melengkapi persyaratan 

Calonِ nasabahِ mempersiapkanِ persyaratanِ

sepertiِ Fotocopyِ KTP,ِ Fotocopyِ Kartuِ Keluarga,ِ

FotocopyِSuratِNikah,ِNomorِPesertaِWajibِPajakِ

(NPWP),ِSuratِKeteranganِUsahaِ(SKU),ِFotocopyِ

Jaminan (ِBPKPِatauِSertifikat),ِpersyaratan iِniِharusِ

mutlakِada. 

3) Melakukan survey serta menganalisis 

pembiayaan 

Timِmikroِmelakukanِsurveyِketempatِsertaِ

melakukanِanalisisِpembiayaan.ِNasabahِyangِtelahِ

mengajukanِ pembiayaanِ danِ dianggapِ amanِ dariِ

risikoِkreditِmacetِakanِsegeraِmelaluiِprosesِsurveiِ

denganِmempertimbangkanِprinsipِ5C.ِ 

Sepertiِ yangِ disampaikanِ olehِ kepalaِ timِ

mikroِ Bankِ Syariahِ Indonesiaِ (BSI)ِ Manyaran,ِ

“sebelumِ kitaِ memutuskanِ untukِ menerimaِ

seseorangِ sebagaiِ nasabah,ِ kamiِ menggunakanِ

prinsipِ 5C,ِ yaituِ character,ِ collateral,ِ capital,ِ

capacity,ِ danِ condition.ِ Secaraِ keseluruhan,ِ kamiِ

telahِ menerapkanِ prinsipِ 5Cِ iniِ bersamaِ denganِ

prinsipِkehati-hatianِuntukِmemastikanِtidakِterjadiِ

hal-halِ yangِ tidakِ diinginkan”.75ِ Setelahِ nasabahِ

memenuhiِprinsip-prinsipِ5Cِtersebut,ِbankِmerasaِ

 
75 Wawancaraِ denganِBapakِAhmadِNurmal,ِ selakuِMicro Relationship Manager Team 

LeaderِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِtanggalِ5ِDesemberِ2023. 
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lebihِ yakinِ untukِmemberikanِ pembiayaanِkepadaِ

nasabahِtersebut. 

4) Persetujuan kepala cabang 

Menurutِ laporanِ hasilِ analisisِ pembiayaan,ِ

pejabatِ yangِ berwenangِ dalamِ menyetujuiِ

pembiayaan,ِyaituِmerekaِyangِmemilikiِwewenangِ

untukِmemberikanِkeputusanِterhadapِpermohonanِ

pembiayaan,ِ dapatِ menilaiِ apakahِ permohonanِ

pembiayaanِtersebutِlayakِuntukِdisetujuiِatau tِidak. 

Apabilaِ permohonanِ dianggapِ tidakِ layakِ

(tidakِ feasible),ِ makaِ permohonanِ tersebutِ harusِ

segeraِ ditolak.ِ Namun,ِ jikaِ dianggapِ layakِ untukِ

disetujui (ِbaikِsecaraِkeseluruhanِmaupun sِebagian),ِ

keputusanِ pembiayaanِ tersebutِ akanِ segeraِ

diresmikanِ melaluiِ suratِ keputusanِ pembiayaanِ

yangِumumnyaِmenyertakanِsyarat-syaratِtertentu. 

Setelahِprosesِsurveiِdilakukanِdanِnasabahِ

dianggapِ memenuhiِ kriteriaِ 5C,ِ MRMTLِ (Microِ

Relationshipِ Managerِ Teamِ Leader)ِ memintaِ

persetujuanِkepadaِpimpinanِcabangِpembantuِdariِ

Bankِ Syariahِ Indonesiaِ (BSI)ِ Manyaranِ untukِ

melanjutkanِprosesِpembiayaan. 

5) Memasukkan data nasabah 

Penerapanِ iniِ dilakukanِ melaluiِ aplikasiِ i-

KurmaِdariِBankِSyariah Iِndonesia (ِBSI)ِManyaran.ِ

Aplikasiِ tersebutِ berfungsiِ untukِ menginputِ data-

dataِ nasabah,ِ sepertiِ pendapatanِ bulanan,ِ

pengeluaran,ِ danِ tanggunganِ lainnya.ِ Informasiِ

yangِ dimasukkanِ termasukِ pembayaranِ listrik,ِ

kebutuhanِrumahِ tangga,ِdanِ lain-lain.ِTujuanِdariِ

penggunaanِaplikasiِ iniِadalahِuntukِmengevaluasiِ
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rasioِ pendapatanِ bersihِ nasabahِ yangِ akanِ

mendapatkanِpembiayaan. 

6) Dilaksanakannya akad 

Untukِ memperkuatِ kesepakatanِ antaraِ

nasabahِ danِ bank,ِ dilakukanِ prosesِ pengakuanِ

sesuaiِ denganِ prinsipِ Hukumِ Perbankanِ Syariah.ِ

Setiapِpencairanِkreditِharusِmemastikanِkeamanan,ِ

penggunaanِ yangِ tepat,ِ danِ produktivitas,ِ sertaِ

hanyaِ dilaksanakanِ jikaِ syarat-syaratِ yangِ

ditetapkanِ dalamِ perjanjianِ kreditِ telahِ terpenuhiِ

olehِpihakِyangِmengajukanِkredit. 

DiِBankِSyariahِIndonesiaِ(BSI)ِManyaran,ِ

prosesِpengakadanِdilakukanِolehِpimpinanِkepalaِ

cabangِ pembantuِ yangِ didampingiِ olehِ MRMTLِ

(Microِ Relationshipِ Managerِ Teamِ Leader)ِ sertaِ

nasabah.ِ Selainِ itu,ِ nasabahِ dimintaِ untukِ

menandatanganiِ perjanjianِ yangِ disertaiِ denganِ

materaiِsebagaiِbentukِperjanjianِhukum. 

Gambar 4. 4  Pelaksanaan Akad di Kantor BSI 

Manyaran 

 

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 
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7) Pencairan 

Langkahِ terakhirِ dalamِ prosesِ pembiayaanِ

KURِMikroِ yakniِ pencairanِ dana.ِ Untukِ nasabahِ

baruِ yangِ mengajukanِ pembiayaan,ِ merekaِ harusِ

membuatِ rekeningِ duluِ denganِ setoranِ minimalِ

seratusِ ribuِ rupiahِ danِ menambahkanِ danaِ untukِ

asuransiِjiwa.ِ 

Dalamِ pembiayaanِ KUR,ِ asuransiِ jiwaِ iniِ

diwajibkan.ِ Setelahِ semuaِ persyaratanِ tersebutِ

terpenuhi,ِprosesِakadِdilakukan,ِdanِdanaِakanِcairِ

dalamِwaktuِ2ِhinggaِ3ِjamِsetelahِakad.ِDanaِyangِ

telahِ disediakanِ olehِ bankِ dapatِ ditarikِ tunaiِ atauِ

disetorkanِkeِrekeningِnasabah. 

 

Salahِ satuِ nasabahِ mikroِ yangِ memberikanِ

pengalamanِterhadapِproduk mikroِdalamِkategoriِprocess 

dapatِdisimpulkanِbahwaِprosesِpengajuanِKURِMikroِdiِ

BSIِManyaranِsangatِcepatِdanِefisien,ِdenganِpersyaratanِ

yangِjelasِdanِtidakِberbelit-belit.ِHarapِterusِpertahankanِ

kecepatanِ danِ efisiensiِ prosesِ iniِ agarِ semakinِ banyakِ

pengusahaِbisaِterbantuِdenganِcepat.76 

7. Physical evidence 

Physical evidence iniِ berisiِ kualitasِ yangِ menjadiِ

nilaiِ tambahِ bagiِ pelangganِ dalamِ bisnisِ jasa,ِ sepertiِ

karakter. Aِgarِklienِatauِpengunjungِbetah,ِperwujudan fِisikِ

setiapِ poinِ dalamِ kontrakِ harusِ bagus,ِ indah,ِ

menyenangkan,ِ danِ aman.ِ Halِ iniِ dapatِ dicapaiِ melaluiِ

 
76ِWawancaraِdenganِIbuِAniِNasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ tanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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penggunaanِ dekorasi,ِ penataanِ ruangan,ِ aroma,ِ danِ

kenyamanan. 

Layananِ berwujudِ danِ tidakِ berwujudِ yangِ

ditawarkanِ bankِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ sebagaiِ

produkِ pembiayaanِmenjadiِ fokusِ strategiِ buktiِ fisikِ ini.ِ

Layananِ berwujudِ mengarahِ padaِ produkِ pembiayaanِ

sepertiِ KURِ Mikroِ danِ produkِ BRIِ Manyaranِ lainnya,ِ

sedangkanِlayananِtidakِnyataِmengarahِpadaِlayananِyangِ

ditawarkanِBSIِManyaran.ِMenawarkanِprodukِyangِadaِdiِ

BSIِManyaranِdenganِbuktiِfisikِyangِnyataِsertaِlangsungِ

bisaِditerima,ِdisertaiِdenganِlingkunganِyangِnyamanِyangِ

membantuِprosesِ layananِpelanggan.ِUntukِ layananِ tidakِ

berwujudِ adanyaِ pelayananِ melaluiِ sikapِ danِ pelayananِ

BSIِManyaranِyangِdiberikanِkepadaِnasabah,ِsertaِadanyaِ

rasaِsalingِpercayaِantaraِkeduaِpihak. 

Hasilِ dariِ pengaplikasianِ 7p yangِ ketujuhِ yakniِ

physical evidence. Physical evidence atauِ buktiِ fisikِ padaِ

BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ bisaِ dilihatِ dariِ kerapianِ

pegawai,ِpelayananِpegawai,ِkebersihanِgedung. 

Gambar 4. 5 Foto Kerapian Karyawan BSI Manyaran 

 

Sumber: BSI KCP Semarang Manyaran 
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Salahِ satuِ nasabahِ mikroِ yangِ memberikanِ

pengalamanِterhadapِproduk mikroِdalamِkategoriِphysical 

evidence dapatِ disimpulkanِ bahwaِ kantorِ BSIِ Manyaranِ

sangatِmodernِ danِ bersih,ِmencerminkanِ profesionalismeِ

danِ kualitasِ layananِ yangِ tinggi.ِ Terimaِ kasihِ atasِ

lingkunganِyangِnyamanِdanِprofesional.ِSemogaِfasilitasِ

iniِterusِditingkatkanِuntukِkenyamananِnasabah.77 

 

Berdasarkanِpenjelasanِdiِatas,ِdapatِdianalisisِbagaimanaِstrategiِ

bauranِ pemasaranِ yangِ digunakanِ padaِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ

sesuaiِ denganِ teoriِ bauranِ yangِ menggunakanِ variabelِ 7P.ِ Pemasaranِ

bauranِ mengacuِ padaِ komponenِ organisasiِ yangِ dapatِ dikontrolِ danِ

digunakanِ olehِ bisnisِ untukِ berkomunikasiِ danِ memuaskanِ pelanggan.ِ

Bisnisِmungkinِmenggunakanِ indikatorِ tersebutِ untukِmemenuhiِ tujuanِ

pemasarannyaِdiِpasarِsasaran.ِDalamِhalِiniِterdapatِstrategiِyangِkurangِ

maksimaِyakniِPromotion danِPeople. 

 

B. Hambatan dalam pengaplikasian 7p dalam pembiayaan mikro pada 

BSI KCP Semarang Manyaran 

Tidakِjarangِterjadiِkendalaِdalamِmeraihِkesuksesanِdalamِusahaِ

memasarkanِ produk.ِ Kendalaِ adalahِ halanganِ yangِ dihadapiِ yangِ

membuatِ suatuِ tugasِ atauِ pekerjaanِ tidakِ dapatِ dilaksanakanِ secaraِ

optimal.ِ Jikaِ terjadiِmasalahِ denganِ strategiِ pemasaranِ perusahaan,ِ halِ

tersebutِ dapatِ menghambatِ pencapaianِ targetِ yangِ telahِ ditetapkanِ

sebelumnya. 

HambatanِyangِdihadapiِdiِBSIِKCPِSemarangِManyaranِdalamِ

menerapkanِ pengaplikasianِ 7Pِ dalamِ pembiayaanِ mikroِ meliputiِ

Promotion,dan People: 

 
77 WawancaraِdenganِIbuِAniِNasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِtanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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1. Promosi 

Promosiِ merujukِ padaِ aliranِ informasiِ atauِ

pengaruhِ satuِ arahِ yangِ dirancangِ untukِ membimbingِ

individuِ atauِ organisasiِ agarِ melakukanِ tindakanِ yangِ

menghasilkanِ pertukaranِ dalamِkonteksِ pemasaran.78ِ Jikaِ

promosiِ mengalamiِ hambatanِ ituِ artinyaِ promosiِ yangِ

ditentukanِtidakِberjalanِdenganِbaikِyangِmengakibatkanِ

informasiِ yangِ diberikanِ kurangِ jelas.ِ Hambatanِ yangِ

dialamiِBSIِKCPِSemarangِManyaranِadalahِketerbatasanِ

promosiِ yangِ dilakukanِ karenaِ menggunakanِ WAِ blastِ

tanpaِ melakukanِ filterisasiِ nasabah,ِ door to door yangِ

mengandalkanِ dariِ promosiِ mulutِ keِ mulutِ atauِword of 

mouth dariِnasabahِlama. 

Hasilِwawancaraِmenjelaskanِbahwaِdoor to door 

yangِmengandalkanِdariِpromosiِmulutِkeِmulutِatauِword 

of mouth dari rِekomendasiِnasabah lِama iِni jِuga tِidakِcukupِ

efektifِ karenaِ contohِ nasabahِ lamaِmemberikanِ 10ِ calonِ

nasabahِ baruِ otomatisِ kitaِ akanِ melakukanِ promosiِ

kemerekaِ danِ promosiِ ituِ bisaِ sajaِ berhasilِ atauِ gagalِ

karenaِdariِ10ِorangِyangِdirekomendasikanِbisaِsajaِhanyaِ

adaِ2ِatauِ3ِorangِyangِmembutuhkanِatauِbisaِsajaِtidakِ

adaِ samaِ sekaliِ danِ disisiِ lainِ misalِ adaِ nasabahِ yangِ

membutuhkanِ otomatisِ kitaِ akanِmelihatِ BIِ checkingnyaِ

terlebihِdahuluِjikaِcalonِnasabahِsudahِpernahِmengajukanِ

pembiayaanِ non-KURِ sebelumnyaِ ituِ tidahِ bolehِ

mengajukanِKUR,ِdanِpromosiِdenganِWAِblastِpunِjugaِ

 
78 ArifِFakhrudin,ِMariaِValeriaِRoellyanti,ِdanِAwan,ِOp.ِCit.,ِhal.3 
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kurangِ efektifِ karenaِ kitaِ tidakِ tahuِ dimanaِ nasabahِ

tersebutِtinggal.79 

2. People 

Anggotaِ dalamِ timِ yangِ kurangِ sangatlahِ

mempengaruhiِ kinerjaِ suatuِ bankِ danِ mempengaruhiِ

penilaianِnasabah tِerhadapِbank tِersebut.ِSepertiِhalnyaِBSIِ

KCPِSemarangِManyaranِyangِhanyaِmemilikiِ2ِkaryawanِ

mikro.ِJikaِkeduaِkaryawanِtersebutِmelakukanِsurveyِdanِ

disaatِ bersamaanِ adaِ seorangِ nasabahِ yangِ datangِ inginِ

bertanyaِmengenaiِprodukِmikroِpastinyaِharusِmenungguِ

timِmikroِatauِhanyaِdiberiِbrosurِuntukِdibaca-baca.ِAtauِ

disaatِtimِmikroِmempersiapkanِberkasِuntukِakadِdanِadaِ

nasabahِ datangِ untukِ bertanyaِ mengenaiِ produkِ mikroِ

pastinyaِ nasabahِ akanِ disuruhِ olehِ pihakِ securityِ

menungguِdanِituِmemerlukanِwaktuِyangِcukupِlama.ِ 

Faktanyaِ didukungِ olehِ hasilِ wawancaraِ denganِ

salahِ satuِ nasabahِ yangِ inginِmengetahuiِ tentangِ produkِ

mikro,ِbeliauِmengatakanِbahwaِ“sayaِkemarinِsiangِsudahِ

kesiniِ tapiِ karyawannyaِ padaِ surveyِ tidakِ tauِ kembaliِ

kekantornyaِ jamِberapa,ِ laluِhariِ iniِsayaِkesiniِpagiِhariِ

biarِketemuِsamaِkaryawannyaِkatanyaِdisuruhِnungguِiniِ

sayaِsudahِmenungguِcukupِlama”80 

 

C. Solusi dalam menangani hambatan dalam pengaplikasian 7p dalam 

pembiayaan mikro pada BSI KCP Semarang Manyaran 

DariِhambatanِdiatasِmakaِBSIِKCPِSemarangِManyaranِmemerlukanِ

Solusiِsebagaiِberikut: 

 
79 WawancaraِdenganِBapakِHadiِPrasetyo,ِselakuِMicro Business RepresentativeِBSIِKCPِ

SemarangِManyaran,ِtanggalِ21ِMaretِ2024. 
80ِWawancaraِdenganِIbuِAni Nasabah MikroِBSIِKCPِSemarangِManyaran,ِ tanggalِ22ِ

Novemberِ2023. 
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1. Dapat menambah metode promosi dan menyaring teknik 

WhatsApp blast 

Solusiِ untukِ kurangِ efektifnyaِ promosiِ yakniِ

dengan jِemputِbolaِmelaluiِpasarِdan tِempatِusahaِyangِadaِ

disekitarِ kantorِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ agarِ

masyarakatِ sekitarِ lebihِ mengenalِ produkِ pembiayaanِ

mikroِ yangِ adaِ diِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaran.ِ

Selanjutnyaِ yakniِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ dapatِ

menyaringِ nomorِ kontakِ nasabahِ yangِ beradaِ diِ Kotaِ

SemarangِsajaِuntukِdilakukannyaِteknikِWAِblastِagarِjikaِ

adaِnasabahِyangِtertarikِbisaِlangsungِdatingِkekantorِBSIِ

KCPِ SemarangِManyaranِ untukِ bertanyaِ informasiِ lebihِ

lanjut.ِ 

2. Menambahkan anggota tim mikro  

Solusiِuntukِkurangnyaِtimِmikroِialahِmenambahِ

anggotaِtimِmikro.ِAgarِjikaِadaِnasabahِyangِdatangِinginِ

mengenalِ lebihِ produkِ pembiayaanِmikroِ setidaknyaِ adaِ

satuِkaryawanِyangِstayِatauِmenetapِdikantorِyangِkhususِ

menaungiِ pembiayaanِ mikro.ِ Agarِ nasabahِ tidakِ terlaluِ

lamaِmenungguِ atauِ pulang-pergiِ keِ bank.ِ Sehinggaِ timِ

mikroِdapatِbekerjaِefektifِdanِmemenuhiِtargetِyangِsudahِ

ditentukan.ِ 
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BAB V  

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Dariِ hasilِ penelitianِmengenaiِAnalisisِ StrategiِPemasaranِ untukِ

MeningkatkanِPembiayaanِKURِdiِBSIِKCPِSemarangِManyaranِdenganِ

penerapanِ7P,ِdapatِdiambilِbeberapaِringkasanِsebagaiِberikut: 

1. Bank Syariah Indonesia KCP Semarang Manyaran 

menggunakan konsep penerapan 7P dalam memasarkan 

produknya, terutama dalam pembiayaan mikro. Konsep ini 

terdiri dari product, price, place, promotion, people, process, 

dan physical evidence. Meskipun penerapan konsep tersebut 

telah dianggap efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah, 

namun strategi promosi yang digunakan seperti metode door to 

door, wa blast, dan promosi dari mulut ke mulut dinilai belum 

optimal. Begitu juga dengan strategi pelayanan nasabah yang 

masih perlu ditingkatkan. Meski demikian, hal ini tidak 

mengindikasikan bahwa penerapan 7P lainnya memiliki 

dampak kecil dalam pemasaran produk pembiayaan mikro. 

Penerapan pendekatan bauran pemasaran 7P telah berhasil 

meningkatkan total nasabah baru setiap bulannya. 

2. Hambatan yang dihadapi oleh BSI KCP Semarang 

Manyaran dalam pengaplikasian strategi marketing mix pada 

pembiayaan mikro yakni mengandalkan dari promosi mulut 

ke mulut atau word of mouth dari rekomendasi nasabah lama 

ini juga tidak cukup efektif karena belum tentu nasabah yang 

direferensikan akan seluruhnya membutuhkan pembiayaan 

KUR, promosi dengan WhatsApp blast pun juga kurang 

efektif karena kita tidak tahu dimana nasabah tersebut 

tinggal, dan kurangnya anggota dalam tim mikro yang 

sangatlah mempengaruhi kinerja suatu bank dan 

mempengaruhi penilaian nasabah. 
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3. Solusi yang dapat diterapkan oleh BSO KCP Semarang 

Manyaran ialah menambah metode promosi dan menyaring 

teknik WhatsApp blast serta menambah anggota tim mikro. 

Agar jika ada nasabah yang datang ingin mengenal lebih 

produk pembiayaan mikro setidaknya ada satu karyawan 

yang stay atau menetap dikantor yang khusus menaungi 

pembiayaan mikro. 

B. Saran 

Saranِ yangِ dapatِ diajukanِ berdasarkanِ ringkasanِ diِ atasِ adalahِ

sebagaiِberikut: 

1. BagiِBSIِKCPِSemarangِMnayaran 

Untukِmenghadapiِpersainganِyangِintensifِdenganِ

bank-bankِ diِ sekitarnya,ِ BSIِ KCPِ Semarangِ Manyaranِ

diharapkanِbisaِmenggaliِ kreativitasnyaِdalamِmerancangِ

strategiِ pemasaranِ untukِmemperkuatِ posisinya.ِ Prosedurِ

yangِdapatِdiambilِialahِdenganِmemanfaatkanِpendekatanِ

promosiِyangِlebihِinovatifِdanِmodern,ِsepertiِpenggunaanِ

teknologiِdigitalِdalamِiklanِdanِpemasaranِdiِmediaِsosial.ِ

Denganِbegitu,ِtargetِpasarِyangِinginِdicapaiِtidakِhanyaِ

melibatkanِ kalanganِ orangِ tuaِ saja,ِ tetapiِ jugaِmencakupِ

kaumِmudaِyangِmemilikiِpotensiِsebagaiِpenggunaِprodukِ

atauِlayananِyangِditawarkan. 

2. BagiِAkademisi 

Untuk menyempurnakan penelitian selanjutnya, 

diharapkan dapat meneliti strategi pemasaran lebih mendalam 

lagi dan menambah informan lebih banyak lagi. 
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 LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 Daftar Pertanyaan 

 

Wawancara Bagian Micro Relationship Manager Team Leader 

ِNama:ِAhmadِNurmal 

Jabatan:ِMicroِRelationshipِManagerِTeamِLeader 

 

1. ApakahِprodukِpembiayaanِkhususnyaِKURِMikroِdiِBSIِManyaranِlebihِ

diminatiِnasabah? 

2. BerapaِhargaِyangِditawarkanِuntukِprodukِKURِsendiri? 

3. BagaimanaِcaraِkaryawanِmikroِmempromosikanِprodukِKUR? 

4. BagaimanaِprosesِpengajuanِKURِsampaiِpencairan? 

5. Apakahِadaِtargetِyangِharusِdipenuhiِtimِmikroِtiapِbulannya? 

6. Bagaimanaِ caraِ bankِ menentukanِ nasabahِ yangِ mengajukanِ KURِ danِ

berapaِusiaِnimimalِsertaِmaksimalِnasabahِKURِdiِBSIِManyaran? 
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Daftar Pertanyaan 

 

Wawancara Bagian Micro Business Representative 

ِNama:ِHadiِPrasetyo 

Jabatan:ِMicroِBusinessِRepresentative 

 

1. ApakahِprodukِpembiayaanِkhususnyaِKURِMikroِdiِBSIِManyaranِlebihِ

diminatiِnasabah? 

2. BerapaِhargaِyangِditawarkanِuntukِprodukِKURِsendiri? 

3. BagaimanaِcaraِkaryawanِmikroِmempromosikanِprodukِKUR? 

4. BagaimanaِprosesِpengajuanِKURِsampaiِpencairan? 

5. Apakahِadaِtargetِyangِharusِdipenuhiِtimِmikroِtiapِbulannya? 

6. Bagaimanaِ caraِ bankِ menentukanِ nasabahِ yangِ mengajukanِ KURِ danِ

berapaِusiaِnimimalِsertaِmaksimalِnasabahِKURِdiِBSIِManyaran? 
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Daftar Pertanyaan 

 

Wawancara Bagian Branch Manager 

ِNama:ِDhenyِYulianto 

Jabatan:ِBranchِManager 

 

1. ApakahِprodukِpembiayaanِkhususnyaِKURِMikroِdiِBSIِManyaranِlebihِ

diminatiِnasabah? 

2. BerapaِhargaِyangِditawarkanِuntukِprodukِKURِsendiri? 

3. BagaimanaِcaraِkaryawanِmikroِmempromosikanِprodukِKUR? 

4. BagaimanaِprosesِpengajuanِKURِsampaiِpencairan? 

5. Apakahِadaِtargetِyangِharusِdipenuhiِtimِmikroِtiapِbulannya? 

6. Bagaimanaِ caraِ bankِ menentukanِ nasabahِ yangِ mengajukanِ KURِ danِ

berapaِusiaِnimimalِsertaِmaksimalِnasabahِKURِdiِBSIِManyaran? 
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Daftar Pertanyaan 

 

Wawancara Dengan Nasabah 

 

1. BagaimanaِtanggapanِandaِmengenaiِprodukِKUR? 

2. DarimanaِandaِmengetahuiِprodukِKUR? 

3. BagaimanaِpelayananِyangِdiberikanِolehِkaryawanِKURِBSIِManyaran? 

4. BagaimanaِkesanِdanِpesanِanadaِterhadapِprodukِKUR? 
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Lampiran 2 Dokumentasi Penelitian 

 

 

Wawancara dengan Branch Manager 

 

 

 

 
Wawancara dengan pegawai BSI bagian Micro 
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Wawancara dengan pegawai BSI  

 

 
Pasca wawancara dengan pegawai BSI bagian Micro 
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Lampiran 3 Surat Bukti Penelitian 
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Lampiran 4 Daftar Riwayat Hidup 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
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B. RIWAYAT PENDIDIKAN 
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