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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

 Bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam 

bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk 

kredit/pembiayaan atau bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf  hidup 

masyarakat. Menurut UU Nomor 21 tahun 2008 tentang perbankan syariah 

menyatakan bahwa perbankan syariah adalah segala sesuatu yang menyangkut 

tentang bank syariah dan unit usaha syariah, mencakup kelembagaan, kegiatan 

usaha, serta cara dan proses dalam melaksanakan kegiatannya.
1
 Adapun 

perkembangan perbankan syariah saat ini meningkat, padahal sejak zaman 

Rasulullah SAW sudah menggunakan lembaga keuangan yang berpedoman atau 

berprinsip syariah. Didirikannya bank syariah dilatarbelakangi oleh keinginan 

umat islam untuk menghindari riba dalam kegiatan muamalahnya; memperoleh 

kesejahteraan lahir batin melalui kegiatan muamalah yang sesuai dengan perintah 

agamanya. Indonesia yang mayoritas penduduknya beragama islam terbesar di 

dunia juga telah merasakan kebutuhan akan adanya bank yang diharapkan dapat 

memberikan kemudahan-kemudahan dan jasa-jasa perbankan kepada semua umat 

                                                             
1 Zainuddin Ali, Hukum Ekonomi Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 2008), hlm. 127. 



 

 

islam dan penduduk di Indonesia yang beroperasi tanpa riba. Adapun Bank 

Syariah merupakan lembaga keuangan yang berfungsi sebagai perantara bagi 

pihak yang berkelebihan dana dengan pihak yang kekurangan dana untuk 

kegiatan usaha dan kegiatan lainnya sesuai dengan hukum islam.
2
Bank Syariah 

juga biasa disebut Islamic banking atau interest fee banking, yaitu suatu sistem 

perbankan dalam pelaksanaan. operasional tidak menggunakan sistem bunga 

(riba), spekulasi (maisir), dan ketidakpastian atau ketidak jelasan (gharar). 

Dengan kata lain, pengelolaan bank syari’ah harus didasarkan pada nilai, prinsip, 

dan konsep syari’ah dan menurut jenisnya terdiri atas bank umum syariah dan 

bank pembiayaan rakyat syariah.
3
 Untuk dapat mewujudkan kegiatan tersebut 

maka bank syariah menggunakan akad yang tidak bertentangan dengan hukum 

islam.
4
 

Sektor bisnis perbankan mempunyai peranan penting bagi aktifitas 

perekonomian Indonesia. Banyak produk yang ditawarkan pihak bank membuat 

nasabah bebas memilih bank yang diinginkan. Maka kompetisi antar bank sangat 

ketat hal ini dikarenakan banyak perusahaan yang bergerak pada bidang yang 

sama, dalam pasar yang sama dan memperebutkan nasabah yang sama. Bank 

yang tidak mempunyai produktifitas yang baik serta kualitas terbaik tidak dapat 

bertahan ditengah persaingan yang ada. Untuk itu maka bank harus dapat 

memperhatikan kebutuhan dan keinginan nasabah karena nasabah merupakan hal 

                                                             
2
Zainuddin Ali, “Hukum Perbankan Syariah”, (Jakarta: Sinar Grafika 2008), hlm.1 

3
Ahmad Dahlan, Bank SyariahTeoritik, Praktik, Kritik, (Yogyakarta: Teras, 2012), hlm.102.  

4
AdiwarmanKarim, Bank Islam, (Jakarta: Raja GrafindoPersada, 2004), hlm. 53. 



 

 

yang paling penting bagi kelancaran jalannya suatu lembaga perbankan. Oleh 

kerena itu lembaga perbankan harus menarik nasabah sebanyak-banyaknya 

dengan cara melakukan promosi dan memberikan pelayanan yang memuaskan 

terhadap yang dibutuhkan nasabah.  

Pengakuan akan pentingnya marketing perbankan semakin meningkat 

apabila semenjak dikeluarkannya beberapa paket kebijakan deregulasi perbankan 

oleh pemerintah. Ditambahkan pula semenjak tingkat suku bunga simpanan tidak 

dapat lagi menjadi “senjata” satu-satunya untuk menarik dana dari masyarakat. 

Sehingga sektor perbankan dituntut untuk berbuat halnya bank-bank diluar negeri, 

yaitu memberikan kepada nasabah berbagai macam peningkatan kualitas 

pelayanan, perluasan berbagai jenis jasa bank dan menciptakan serta 

menggunakan berbagai instrument baru yang memungkinkan bank menggali dana 

dari masyarakat. Dalam kondisi seperti saat ini, bank tidak bisa duduk menunggu 

datangnya nasabah, bahkan pada waktu sekarang bank harus terlibat dengan 

kegiatan nasabahnya dan mengikuti perkembangan usaha nasabahnya. Petugas 

bank harus mampu tidak saja dalam supervisi, tetapi juga ikut memecahkan 

masalah dari nasabah-nasabahnya. 
5
 

Perbankan merupakan industri jasa sehingga konsep pemasarannya 

cenderung mengikuti konsep pemasaran untuk produk jasa. Sedangkan yang 

membedakan perbankan dengan industri jasa lainnya adalah banyaknya ketentuan 

                                                             
5
Murti Sumarni, “Manajemen Pemasaran Bank”, (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 2002), 

hlm. 245 



 

 

dan peraturan yang mengikat (high regulated) karena bank merupakan lembaga 

kepercayaan (trust company).
6
 Strategi pemasaran adalah seleksi atas pasar 

sasaran, penentuan posisi bersaing, dan pengembangan suatu marketing mix yang 

efektif untuk mencapai dan melayani nasabah-nasabah.
7
 Strategi pemasaran 

tertuang dalam empat posisi bauran pemasaran (marketing mix). Marketing mix 

adalah kombinasi dari empat variable yaitu strategi harga (price), strategi promosi 

(promotion), strategi tempat (place), strategi produk (product). Sedangkan 

Khaerul Umam (2013), menambahkan dalam bisnis jasa pada perbankan 

syariah, bauran pemasaran ditambah 3p yaitu orang/SDM (people), proses 

(process) dan bukti fisik (physical evidence) 

Atau dengan kata lain, marketing mix merupakan kumpulan variabel-

variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan/bank untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen. Oleh karena itu dapat dikatakan bahwa, “marketing mix” 

merupakan satu perangkat yang akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran 

dan semua itu ditujukan untuk memberikan kepuasan kepada pangsa pasar atau 

konsumen yang dipilih.
8
  

Pada kondisi pasar pembeli, nasabah dapat memilih aneka macam tawaran 

produk/jasa bank. Bank harus dapat memberikan kualitas pelayanan yang prima 

dan apabila tidak maka nasabah akan segera berpaling ke bank lain yang dapat 

                                                             
6 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 

2015), hlm. 128 
7Murti Sumarni, “Manajemen Pemasaran Bank”, (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 2002), 

hlm. 167 
8
Ibid, hlm. 246 



 

 

memberikan kualitas layanan yang lebih baik. Agar bank dapat menang dalam 

persaingan dan tetap bertahan maka bank harus berwawasan pelanggan.Sehingga 

bank yang unggul dalam bersaing adalah bank yang disamping pandai 

merekayasa produk/jasa, jua cermat di dalam merekayasa pasar. Dalam hal ini 

diperlukan kerja sama dari seluruh departemen dan karyawan di bank tersebut 

buntuk bersama-sama merencanakan dan mengimplementasikan suatu sistem 

penyampaian nilai pelanggan (Customer Value Deivery system) yang lebih unggul 

dari bank lain.
9
 

Nasabah adalah hal yang mutlak bagi bank yang menginginkan tetap eksis 

dalam usahanya. Mencari nasabah baru adalah hal yang sulit, namun jauh lebih 

sulit adalah mempertahankan nasabah lama.Memperebutkan minat nasabah 

merupakan kunci terpenting untuk memenangkan persaingan. Nasabah 

merupakan puncak pencapaian pelaku bisnis perbankan. Nasabah yang puas dan 

setia tidak akan ragu untuk menjadi penyebar kabar baik yang selalu 

menyebarkan kebaikan mengenai produk perbankan yang dikonsumsinya. Mereka 

memiliki kredibilitas yang tinggi, karena tidak dibayar oleh pihak manapun untuk 

merekomendasikan produk atau merek perbankan tersebut. Karenauntuk merekrut 

atau mendapatkan nasabah baru bukanlah hal yang mudah karena akan 

memerlukan biaya yang banyak. 
10

 

                                                             
9
Ibid, hal. 225 

10
RistiyantiPrasetijo dan Jhon J.O.I Ihalauw, “Perilaku Konsumen”, (Yogyakarta: Andi 

Yogyakarta. 2005), hlm. 4 



 

 

Di dalam Bank BRI Syariah KC Cirebon memiliki karyawan yang 

bernama Rizky Firmansyah yang berada di bagian AO. Generalis dinobatkan 

sebagai Tenaga Pemasaran Terbaik Peringkat Pertama BRI Syariah seluruh 

Indonesia dan Bank BRI Syariah KC Cirebon produk yang paling diunggulkan 

yaitu produk Pembiayaan Konsumer dan produk Pembiayaan Mikro. Namun 

Pembiayaan Mikro masih kalah unggul dibawah produk pembiayaan Konsumer.
11

 

Pembiayaan mikro tersebut salah satu produk dari Bank BRI Syariah. Tujuan 

produk tersebut digunakan untuk memfasilitasi dan membiayai kebutuhan dana 

usaha UMKM.  Dengan adanya produk pembiayaan mikro ini BRI Syariah 

mampu menanggulangi masalah modal yang di alami pengusaha mikro kecil, 

maupun menengah. BRI Syariah melakukan sosialisasi tentang pembiayaan mikro 

kepada calon nasabah dengan menerapkan margin dibawah kompetitornya.BRI 

Syariah KC Cirebon harus lebih mengutamakan strategi pemasarannya. Strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh Bank BRI Syariah KC Cirebon akan memberikan 

pengetahuan kepada calon nasabah yang belum mengetahui produk-produk 

syariah. Pengenalan suatu produk kepada konsumen atau masyarakat memberikan 

peluang yang signifikan dalam menarik calon nasabah. Jika pemasaran yang 

dijalankan tepat pada sasaran, akan berkontribusi pada peningkatan jumlah 

nasabah. Hal inilah sebagai tantangan Bank BRI Syariah KC Cirebon dalam 

                                                             
11

 Hasil Wawancara Saefudin Jufri, Back Office , di BRI Syariah KC Cirebon, tanggal 14 Maret 

2017 pukul 12.00 wib 



 

 

berbisnis agar bisa bersaing dengan bank lainnya yang semakin kompetitif dalam 

meningkatkan jumlah nasabah, terutamanya nasabah pembiayaan mikro. 

Strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan mulai pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang 

digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Pada dasarnya, strategi 

pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan variabel-variabel seperti 

segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning, elemen bauran 

pemasaran dan lain sebagainya.
12

Strategi pemasaran untuk perbankan syariah 

berdasarkan konsep bauran pemasaran (marketing mix) adalah hal yang menarik 

dan juga merupakan sebuah keniscayaan untuk mempercepat pengembangan 

perbankan syariah di Indonesia.
13

 

 

Dengan melihat uraian latar belakang masalah di atas, penulis merasa 

perlu untuk melakukan penelitian sesuai dengan permasalahan tersebut di atas. 

Adapun judul yang diambil adalah “IMPLEMENTASI BAURAN 

PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN MIKRO DI BRI SYARIAH KC 

CIREBON”. 

 

 

                                                             
12

FandiJiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Yogyakarta, 2008), hlm . 6 
13

Musrifah, “Implementasi Bauran Pemasaran (marketing mix) Pada tabungan Faedah Di BRI 

Syariah KCP AjibarangBanyumas, Laporan Tugas Akhir, IAIN Purwokerto, 2015. 



 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan Latar Belakang Masalah yang diutarakan di atas, maka 

perumusan masalah  ini adalah sebagai berikut : 

“Bagaimana implementasi bauran pemasaran (marketing mix) yang 

terdiri dari variable yaitu strategi harga (price), strategi promosi (promotion), 

strategi tempat (place), strategi produk (product), strategi SDM (people), strategi 

proses (process) dan strategi bukti fisik (physical evidence) produk pembiayaan 

mikro pada Bank BRI Syariah Cirebon?” 

C. Tujuan Peneltian Tugas Akhir 

Tujuan dari penulisan laporan tugas akhir yaitu penulis mampu 

memahami dan menjelaskan impementasi bauran pemasaran produk pembiayaan 

mikro pada BRI Syariah KC Cirebon. 

 

D. Maksud Penelitian Tugas Akhir 

1. Bagi Penulis,  

Untuk mempelajari dan memperoleh pemahaman secara teori maupun 

dalam praktek di lapangan atas impementasi bauran pemasaran produk 

pembiayaan mikro. 

 

 

2. Bagi Bank, 



 

 

Untuk menjadi bahan masukan dan evaluasi dalam 

mengoptimalkankebijakan pemasaran yang harus diambil terkait apa yang 

yang menjadi kebutuhan dan selera nasabah. 

3. Bagi Pihak lain,  

Sebagai bahan perbandingan dan referensi bagi pihak lain dalam 

melakukan penelitian terhadap objek atau masalah yang sama di masa yang 

akan datang. 

4. Bagi Akademik  

Memberikan kontribusi sebagai wacana yang diharapkan dapat 

menambah pengetahuan bagi civitas akademik tentang implementasi bauran 

pemasaran produk pembiayaan mikro. 

Tujuan penulisan Laporan Tugas Akhir adalah untuk memenuhi salah 

satu syarat guna memperoleh gelar Ahli Madya dalam bidang Manajemen 

Perbankan Syariah, serta untuk mengembangkan kemampuan penulis dalam 

menulis laporan hasil pelaksanaan praktek.
14

 

 

E. Metode Penulisan Laporan Tugas Akhir 

1. Jenis Penulisan 

Jenis penulisan yang digunakan dalam penyusunan penulisan laporan 

Tugas Akhir adalah analisis deskriptif. Analisis deskriptif yaitu suatu metode 

                                                             
14

 Jurusan Syariah STAIN Purwokerto, Panduan Penyusunan Tugas Ahkir DIII MPS 2012, 



 

 

yang digunakan terhadap data yang dikumpulkan, kemudian disusun, 

dijelaskan, kemudian dianalisis.
15

 

Analisis data yang digunakan dalam penulisan ini adalah sebagai 

metode analisis interaktif yaitu membagi menjadi empat bagian yaitu, 

pengumpulan data, pengelolaan data, penyajian data dan penarikan 

kesimpulan atau verifikasi data. 

2. Lokasi dan Waktu Pelaksanaan Penelitian 

Penulis akan menjelaskan mengenai istilah-istilah yang digunakan 

dalam penelitian ini agar tidak terdapat perbedaan penafsiran atau perbedaan 

dalam menginterpretasikan.  

Juga memberikan arah dan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian 

ini dan untuk memberikan pengertian kepada pembaca mengenai apa yang 

hendak dicapai dalam penelitian. Adapun istilah yang perlu ditekankan adalah: 

a. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian di BRI Syariah Kantor Cabang Cirebon 

beralamat di Jl. Siliwangi No. 181 Cirebon. 

b. Waktu Penelitian 

Waktu penelitian juga dilaksanakan di BRI Syariah Kantor Cabang 

Cirebon pada hari Senin, 11 Januari 2017 sampai dengan Jum’at, 10 

Februari 2017. 

3. Teknik Pengumpulan Data. 

                                                             
15

Surakhmadi, “Metode Penelitian Survey”, (Jakarta: Aneka, 1999), hlm. 8 



 

 

a. Wawancara 

Penulis mengadakan wawancara dengan pihak – pihak di lokasi 

penelitian yang dianggap berkompeten dan representatif dengan masalah 

yang dibahas dalam penelitian ini. 

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu.
16

 Teknik 

wawancara ini dapat dibedakan atas dua, yaitu sebagai berikut:
17

 

1) Wawancara Terstruktur  

Adalah wawancara yang pewawancaranya menetapkan sendiri 

masalah dan pertanyaan-pertanyaan yang akan diajukan. 

2) Wawancara Tak Terstruktur  

Merupakan wawancara yang berbeda dengan yang 

terstruktur.Akan tetapi disesuaikan dengan keadaaan dan ciri yang 

unik dari responden. 

b. Observasi 

Peneliti langsung mengamati objek yang diteliti dengan 

mendatangi langsung PT. BRI Syariah Cirebon. Hal ini guna mengetahui 

keadaan sebenarnya di lokasi penelitian yang berkaitan pengaruh 

penerapan bauran pemasaran produk di bank tersebut. 

c. Dokumentasi 

                                                             
16

Lexy J. Moleong.Metodologi Penelitian Kualitatif. (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2014), 

hlm. 186. 
17

Ibid. hlm. 190-191. 



 

 

Prosedur ini dilakukan dengan mencatat data-data kejadian serta 

memperoleh salinan, baik yang berupa tulisan, laporan, arsip serta berkas-

berkas yang dipandang mempunyai hubungan dengan masalah yang 

diteliti. 

4. Metode Analisis Data  

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan dokumentasi, 

sehingga dapat mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.
18

 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode kualitatif. Dengan 

mendiskripsikan implementasi bauran pemasaran pembiayaan mikro Bank 

BRI Syariah Kantor Cabang Cirebon. Kemudian penulis menganalisis dengan 

menggunakan materi dari referensi buku, wawancara, obeservasi dan 

dokumentasi yang telah penulis dapatkan. 

                                                             
18 Sukandarrmidi, Metode Penelitian, (Jogjakarta: Gajah Mada Uneiveristy Press, 2012), hal. 101  
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BAB IV 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Setelah melakukan pengamatan dan analisis penulis dapat menyimpulkan: 

Strategi pemasaran yang diterapkan di BRI Syariah KC Cirebon yaitu lebih 

mengutamakan pada hubungan emosional dan sistem jemput bola. Hubungan 

emosional disini lebih mengutamakan pada hubungan kekeluargaan yang terjalin 

diantara nasabah dan pihak Bank. Dari sini secara tidak langsung akan lebih 

mempererat hubungan diantara kedua bela pihak. Sedangkan untuk sistem jemput 

bola yaitu sekaligus untuk menjalin silaturahmi dan hubungan baik dengan 

nasabah. Adapun di BRI Syariah KC Cirebon mempunyai program “Grebeg 

Pasar”. Dimana para karyawan marketing terjun langsung ke pasar-pasar 

tradisonal untuk bertemu dengan para calon nasabah. 

 Adapun elemen-elemen bauran pemasaran untuk meningkatkan nasabah 

meliputi 7p yaitu  

1. Product, BRI Syariah KC Cirebon melakukan pengembangan produk 

dengan inovasi yang menarik secara berkala seperti menciptakan inovasi 

pada produk-produknya. 

2. Price, harga yang diberikan sudah tepat dengan sesuai segmen pasar yang 

hendak dijangkau masyarakat menengah yang mempunyai usaha. 

 



61 
 

 
 

3. Place, tempat atau lokasi distribusi Bank Syariah KC Cirebon yang 

strategis yaitu dekat dengan pusat kota dan juga bisa dijangkau dengan 

transportasi umum sehingga sangat membantu melancarkan proses 

nasabah untuk berinteraksi, maupun dalam hal memasarkan produk. 

Sistem jemput bola pun diterapkan pada system pemasarannya. 

4. Promotion, merupakan salah satu unsur yang mendukung keberhasilan 

pemasaran produk. Promosi yang dilakukan oleh BRI Syariah KC Cirebon 

dengan mempromosikan produk-produknya dalam iklan, brosur, spanduk, 

internet, serta sosial media dan juga dengan kegiatan-kegiatan sosial. 

5. People, merupakan. aset utama, pengelolaan SDM yang optimal dari 

internal dan eksternal bank mampu memberikan pencitraan yang baik 

kepada calom nasabah.  

6. Proces, mekanisme atau prosedur pembiayaan mikro yang sesuai 

ketentuan perbankan syariah memudahkan untuk calon nasabah. 

7. Physical evidence, cara dan bentuk pelayanan kepada nasabah  yang baik 

akan memberikan sebuah informasi positif kepada calon nasabah lain 

untuk menggunakan produk-produk di BRI Syariah KC Cirebon. 

B. Saran 

Berdasarkan pembahasan diatas, maka penulis memberikan saran kepada 

BRI Syariah KC Cirebon 

1. dalam strategi pemasaran produk pembiayaan mikro harus terus berinovasi 

agar menarik masyarakat  dan dapat mempertahankan kepercayaan nasabah 

mengingat persaingan antar lembaga keuangan yang semakin ketat. Selain itu 
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BRI Syariah KC Cirebon dari segi promosi perlu ditingkatkan lagi agar 

produk pembiayaan mikro  dan produk-produk BRI Syariah lainnya dikenal 

secara luas oleh masyarakat secara umum, 

2. Bagi akademik  sebaiknya lebih menggali dan mempelajari lagi tentang 

bauran pemasaran khususnya perbankan syariah, bukan hanya produknya 

tetapi juga akad yang digunakan disetiap produk perbankan 

syariah.memperbanyak teori-teori tentang perbankan syariah serta 

literaturnya dan pengetahuan lainnya. Pada saat penelitian harus dilengkapi 

dengan data-data data yang berkaitan dengan bauran pemasaran.  
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