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ABSTRAK

NUR LISTYAWATI. Strategi Pemasaran Produk Perbankan Terhadap
Upaya Peningkatan Nasabah di BNI KCP Pinrang (Analisis Ekonomi Syariah).
(Dibimbing oleh Bapak Muhammad Kamal Zubair dan Ibu Rusnaena)

Penelitian ini membahas strategi pemasaran pasar sasaran (targeting), posisi
pasar (positioning) dan bauran pemasaran (marketing mix) produk perbankan
terhadap upaya peningkatan nasabah di-BNI KCP Pinrang. Strategi pemasaran
merupakan suatu strategi perusahaan dalam memasarkan produk atau jasa yang
ditawarkan kepada masyarakat/konsumen untuk tercapainya suatu tujuan yang ingin
dicapai oleh suatu perusahaan.

Penelitian ini'merupakan jenis penelitian metode kualitatif deskriptif dengan
menggunakan pendekatan fenomenologi. Sumber data diperoleh dari data primer dan
data sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi,
wawancara dan dokumentasi. Adapun teknik analisis data yang digunakan antara lain
reduksi data, penyajian data (display data), dan penarikan kesimpulan/verifikasi.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: 1). Pasar sasaran (targeting) dalam
strategi \pemasaran produk perbankan terhadap upaya peningkatan nasabah di BNI
KCP Pinrang adalah semua kalangan masyarakat dengan mengelompokkan ke dalam
beberapa segmen misalnya dalam hal pembukaan rekening tabungan artinya semua
elemen masyarakat dapat membuka rekening tabungan sesuai dengan manfaat dan
kebutuhan. 2). Posisi pasar (positioning) dalam strategi pemasaran produk perbankan
terhadap upaya peningkatan nasabah di BNI 'KCP Pinrang adalah dengan
menampilkan manfaat,dan kelebihan dari produk yang ditawarkan dengan berbagai
fitur kemudahan dan pemberian fasilitas yang menunjang dalam melakukan transaksi,
memberikan pelayanan terbaik sertasmembangun hubungan baik dengan nasabah. 3).
Bauran ‘pemasaran (marketing mix) dalam strategi pemasaran ‘produk perbankan
terhadap upaya peningkatan nasabah di BNI KCP Pinrang adalah menggunakan
elemen pemasaran yaitu product, price, place, promotion dan peaple. Dengan ketiga
strategi = pemasaran tersebut “mengalami peningkatan pada nasabah dan telah
diterapkan sesuai dengan Ekonomi Syariah.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Produk Perbankan, Analisis Ekonomi Syariah.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan dunia bisnis saat ini mengalami pertumbuhan yang sangat

pesat, baik bisnis yang bergera manufaktur maupun jasa. Peningkatan

perekonomian secara men n_kemajuan teknologi dan ilmu

pengetahuan mencipt persaingan yang ompetitif, demikian pula

halnya dalam dunia perbankan. Peruba eknologi yang bec itu cepat be rimbas pula

memperoleh
masyar jeli dalam

bank sesuai dengan ke i ng.

kin modern ini kebutuh dap layanan

rus diprioritaskan sesua masing. Hal

sebagai lembaga keuangan unt eatif emasarkan

dengan ke alam mema produknya,

ar harus pand sekarang da 5a yang akan

dibutuhkan

a pemasar harus ce apa yang diingink

udian ka*niE?AlnEIya. Di sz

itu seorang
han produk

dibandingkan dengan produk lainnya da

! Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2008), h. 2.
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Bank merupakan suatu lembaga keuangan yang bergerak pada bidang jasa
keuangan. Bank juga didefinisikan sebagai lembaga keuangan yang mempunyai
fungsi sebagai perantara keuangan yang memobilisasi dana dari masyarakat dan
menyalurkan dana tersebut kepada masyarakat dalam bentuk kredit untuk membiayai

usaha atau kebutuhan konsumtif.? B nya produk yang ditawarkan pihak bank

membuat nasabah bebas me .inginkan. Oleh karena itu, bank

n apa yang mereka kan dengan

mempertukarkan prod engan  pihak

alah rencana yang men 3 menyatu di

emberikan panduan tentang : n dijalankan
sahaan.*

a berkemban sia dituntut

dern dan ses gan syariat

yaitu suatu

dan karakteristik yang menarik. Pemasaran syariah meyakini perbuatan seseorang

2 Malayu Hasibuan, Dasar-Dasar Perbankan (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2001), h. 11.
® Achmad Fauzi, Pemasaran Internasional (Malang: Empatdua, 2017), h. 1.

* Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi (Jakarta: Rajawali Pers,
2014), h. 168.
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akan diminta pertanggungjawabannya kelak. Selain itu, pemasaran syariah
mengutamakan nilai-nilai akhlak dan etika moral dalam pelaksanaannya. Oleh karena
itu kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada Tuhan Sang Maha

Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk

kan pemasaran sesuai prinsip
syariah seperti siddi ah (cerdas) dan tabligh
perusahaan harus benar-
ajarkan pada

an. Dalam

Islam dilarang melakuk amun harus
i yang dilakukan saling irman Allah

9.

pemasaran
masing-masing pihak berbeda dalam kedudukan yang seimbang, saling

menguntungkan, terbebas dari praktik riba, maisir, gharar, dan zalim sehingga

® Ru’fah Abdullah, Fikih Muamalah (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), h. 167.

® Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya (Semarang: PT Karya Toha Putra,
2002), h. 107.
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semuanya puas. Kesetaraan dan saling menguntungkan antar penjual dan pembeli itu
sulit direalisasikan jika hanya menganggap dan menjadikan pembeli sebagai raja
tanpa memposisikan penjual sebagai ratu. Dan praktik riba, maisir, dan zalim itu tidak

mungkin dapat dihindari kecuali dengan menjalankan syariah.’

Peran pemasaran saat ini tida a_menyampaikan produk atau jasa hingga

ke tangan konsumen tetag oduk atau jasa tersebut dapat

memberikan kepuasar ilkan laba. Sasaran dari

pemasaran adalah “mene pelanggan baru denge enjanjikan nilai super,
n  mudah,
sudah ada
sip kepuasan pelanggan
n berhasil dilihat dalam
k tersebut dalam mem
usaha d enge na-dananya serta menawar tas dan jasa
i keuntungan ukan dalam

rangka uhi kebutuhan da as

njadi semaki

Dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki beberapa

tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka

" Suwanto, Manajemen Pemasaran Syariah (Semarang: CV Kartya Abadi Jaya, 2015), h. 10.

8 \Veithzal Rivai, Islamic Marketing: dan Membangun dan Mengembangkan Bisnis dengan
Praktik Marketing Rasulullah SAW (Jakarta: Gramedia, 2012), h. 9.
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panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut hati konsumen terutama
untuk produk yang baru diluncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang dilakukan
untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis. Bagi dunia

perbankan yang merupakan badan usaha yang berorientasi profit, kegiatan pemasaran

sudah merupakan suatu kebutuha dan sudah merupakan suatu keharusan

untuk dijalankan. Tanpa gan diharapkan kebutuhan dan

keinginan pelanggan rpenuhi. Karena dunia usaha apalagi seperti

i keinginan
dan ket set ini juga dilakukan pa-apa yang
sudah ( sehingga bank dapat g berbeda.

at menciptakan produk dibutuhkan
ank juga harus dapat men pemasaran.
yang akan

udah bank
inginan dan
engaruhinya

0

a peningkatan

layanan dalam pemenuhan kebutuhan masyarakat pada produk yang ditawarkan oleh

pihak bank, termasuk halnya dengan BNI KCP Pinrang. BNI KCP Pinrang

® Kasmir, Pemasaran Bank , h. 51-52.
10 Kasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2003), h. 166.
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merupakan lembaga keuangan yang memiliki lokasi strategis, tempat yang nyaman,
pelayanan yang baik dan responsif, sehingga memberikan akses mudah bagi nasabah
dalam bertransaksi. Terdapat berbagai jenis produk yang ditawarkan oleh BNI KCP

Pinrang dalam memenuhi kebutuhan masyarakat yaitu BNI Taplus, BNI Taplus

Bisnis, BNI Taplus Muda, BNI' T , BNI Tapenas, BNI Deposito, Griya,

dan Flexi. Berikut ini data j engguna jasa terhadap layanan
BNI KCP Pinrang sel terakhir.

Tabel 1.1

ahun

2017

2018

2019

ber Data: Pimpinan BNI KCP Pinrang)
pemasaran g dite NI P Pinrang | emfokuskan

pada na eksis dalam artiz asaba p.pada BNI KCP ). Kemudian

smenggaﬁeut han da ei irﬂ asabah. Ban produk BNI
KCP P -"h-... n pada nasabah yang sesuai
pertahankan
nasabah di samping mencari calon nasabah. Hal ini yang mendasari penulis untuk
melakukan penelitian tentang “Strategi Pemasaran Produk Perbankan Terhadap

Upaya Peningkatan Nasabah di BNI KCP Pinrang (Analisis Ekonomi Syariah)”.

1.2 Rumusan Masalah
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Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah:
1.2.1 Bagaimana pasar sasaran (targeting) dalam strategi pemasaran produk

perbankan terhadap upaya peningkatan nasabah di BNI KCP Pinrang ?

1.2.2 Bagaimana posisi pasar ) dalam strategi pemasaran produk

perbankan terhadap di BNI KCP Pinrang ?

1.2.3 i alam strategi pemasaran

salahan yang a capai dalam
peneliti
1.3.1 sar sasaran (targeting) saran produk
paya peningkatan nasab
1.3.2 i posisi pasar (positioning) dala saran produk
an terhadap a

133 mengetahui i i am strategi

ran produk perban i : bah di BNI

g PAREPARE

1.4 Kegunaan Penelitian
Penelitian ini penulis berharap kiranya dapat berguna dan bermanfaat bagi diri
sendiri, maupun bagi para pembaca, atau pihak lain yang berkepentingan, adapun

kegunaan dalam penelitian ini adalah:
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1.4.1 Bagi Penulis
Untuk melatih pola pikir ilmiah dan menambah wawasan penulis mengenai
strategi pemasaran produk perbankan di BNI KCP Pinrang.

1.4.2 Bagi Akademik

Sebagai bahan referensi bag asiswa yang akan menyusun penelitian

dengan mengangka
143
pertimbangan bagi

)an  strategi

PAREPARE
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BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Penelitian terkait strategi pemasaran telah diteliti oleh beberapa peneliti

diantaranya:
Penelitian yang di a_Rahmannisa yang berjudul “

Strategi Pemasaran [ eningkatkan Jumla ah Produk Tabungan IB
11 dan Bisnis
etode yang
penelitian
ini pen pada strategi pemasar kan jumlah
IB tasya haji baitulla ; akan bauran
), yaitu produk, har
g, positioning). Dalam hal pro BP yah Cabang
mbangan pa
ketahui atau

r u juga agar lebih m

dikenal tersebut oleh nasa enetapan harga, BP

ok oo [PATRE BAREresi o

iyah Cabang

Kudus gori standar

mengin ang sejenis.
Dalam hal tempat, BPRS Suriyah Cabang Kudus memiliki lokasi yang cukup
strategis untuk meningkatkan penjualan produk dan menarik minat nasabah, karena
dekat dengan jalan raya, pasar, rumah sakit, dan pom bensin sehingga masyarakat

yang berlalu lalang dapat mengetahui adanya BPRS Suriyah Cabang Kudus. Dalam
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hal promosi, BPRS Suriyah Cabang Kudus menggunakan media periklanan yaitu
media cetak dengan menyebar brosur, media online yaitu dengan adanya situs web
BPRS Suriyah Cabang Kudus. Dari hasil penelitian ini, menunjukkan bahwa

masyarakat kurang mengenal BPRS sehingga menyebabkan masyarakat kurang

tertarik menabung di BPRS sebab p ang dilakukan kurang maksimal.™*

Perbedaan penelitian nelitian sekarang terletak pada
bauran pemasaran y 3 itia lu menggunakan bauran
pemasaran (marketing isi itu'produk (product), harga (price),
sekarang
duct), harga
).

y berjudul “

ce), promosi (promotio
kukan oleh Febriana
paya Meningkatkan J 3 ngan di PT.

Syariah Bumi Artha Sa i enelitian ini

etode anali dekatan kuali enelitian ini

pada strategi ingkatkan ju asabah pada

cara melak dengan mec

puti stratp Arn EIP loRsEtrategi te
g

pun Ssecara

dan strategi
n, publisitas
lah nasabah

tabungan dan tingkat pertumbuhan nasabah tabungan wadiah dan mudharabah di

1 Maulida Zulfia Rahmannisa, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah
Produk Tabungan IB Tasya Haji Baitullah Di BPRS Suriyah Cabang Kudus, (Skripsi Sarjana; Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Walisongo: Semarang, 2013).
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BPRS Bumi Artha Sampang masih bersifat fluktuatif/kurang, disebabkan karena
kurangnya pengetahuan masyarakat terhadap produk-produk dan mekanisme yang
berlandaskan prinsip syariah. Dan kegiatan pemasaran yang dilakukan hanya

tergantung event dan hanya satu tahun sekali.'?

Perbedaan penelitian terdah ngan penelitian sekarang terletak pada

bauran pemasaran (marketi erdahulu  menggunakan bauran

pemasaran (marketing I 4P strategi pro ct), strategi harga (price),
. Sedangkan penelitian

5P produk

), dan orang
kukan oleh Eka Yu ng “ Strategi
eningkatkan Market S BP ro Madani”.

untuk mengetahui penerap tegi aran produk

lapangan d ang  strategi
emfokuskan

BPRS metro

diimplementasikan menggunakan analisa marketing mix yang terdiri dari 7P yaitu

product (produk), price (harga), promotion (promosi), place (tempat), people (orang),

2 Febriana Eka Wulandari, Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah
Nasabah Tabungan di PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bumi Artha Samping, Cilacap, (Skripsi
Sarjana; Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri: Purwokerta, 2017).
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physical evidence (lingkungan fisik), dan process (proses). Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa strategi pemasaran produk dalam meningkatkan market share
pada BPRS Metro Madani sudah baik hanya saja kurang optimal pada bagian

promosi menggunakan website seharusnya ditingkatkan lagi supaya mempermudah

mengakses data BPRS Metro Madani

Perbedaan penelitian itian sekarang terletak pada fokus
penelitian, penelitian emfokuskan pa i pemasaran produk dalam
meningkatkan market share pada BPRS Madani. Sedanc penelitian sekarang

peningkatan

an suatu produk diperlukan tegi kita dapat
oduk tersebu i : tujuan dari

sendiri dapat terc i merupakan

i bauran pemasara saha untuk

». IPAREPARE
engarahkan

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada

3 Eka Yuniarti, Strategi Pemasaran Produk Dalam Meningkatan Market Share Pada BPRS
Madani, (Skripsi Sarjana; Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri: Metro,
2018).
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stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-
prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam.**
Menurut Kamus Besar Indonesia, strategi pemasaran adalah rencana untuk

memperbesar pengaruh terhadap pasar, baik di jangka pendek maupun di jangka

panjang, didasarkan pada riset pase ilaian, perencanaan produk, promosi dan

perencanaan penjualan, sert ang cermat mengenai kegiatan
untuk mencapai sasars
BA in Entrepreneurship,
strategi akan secara
efektif ' romosi dan

distribu asar sasaran guna menc alam bahasa

tu strategi pemasara

enunjukkan

yang ¢
bagaim: = n dapat dicapai.'®
adalah upaya memasarkan k itu barang
atau jas jyan menggun i gga jumlah

penjual jadi lebih tin ai rangkaian

akukan oleh entu, karena

menjual ;P;nsan?i RE orang y

upaya mencapai tuj

potensi getahui hal

tersebut

% Nurul Huda, Khamim Hudori dk
Kencana, 2017), h. 47.

15 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Pusat Bahasa,
2008), h. 1341.

16 Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis
Islam (Jakarta: Gema Insani Press, 2002), h. 169.

Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi (Jakarta:

7 Rizky Syahputa, Strategi Penjualan Dalam Al-Quran Tentang Promosi Penjualan, Jurnal
Ecobisma Vol.6 No.2 2019, h, 84.
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Strategi pemasaran adalah himpunan asas yang secara tepat, konsisten, dan
layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran yang dituju (target
market) dalam jangka panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang (objectives),

dalam situasi persaingan tersebut.™®

Strategi pemasaran adalah ren ang menyeluruh, terpadu dan menyatu di

bidang pemasaran, yang mer ng kegiatan yang akan dijalankan

untuk dapat tercapain pemasaran sug ahaan. Strategi pemasaran

adalah serangkaian

selalu berubah.*
rategi pemasaran adala
mencapai tujuan or
an yang berkesinambunga

asar Sasaran

unsur yaitu
strategi ng mix. Hal
ini terik seleksi atas

pasar oning) dan

18 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, h. 198.
19 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, h. 168-169.
% Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogjakarta: Andi, 2002), h. 6.
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pengembangan suatu bauran pemasaran (marketing mix) yang efektif untuk mencapai
dan melayani nasabah yang dipilih.*
Dari definisi di atas dapat diuraikan konsep dasar dalam strategi pemasaran

yaitu:

1. Strategi pasar sasaran (targetin

Targeting merupa i_dan memilih pasar yang akan
dijadikan sasaran pe Secara umum pengertian
menetapkan iap segmen, kemudian

Jasar sasaran

dengan ilih segmen
sasaran
n pasar sasaran meliputi
mbuhan segmen seperti d lan terakhir
rupiah), pro dari setiap

. Yang dipilih ad i bertumbuhan
gin dari setia
2) ang menarik

ncaman dari

2! Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank Edisi Revisi (Yogjakarta: Liberty, 2002), h.
43.
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3) Sasaran dan sumber daya perusahaan. Memerhatikan energi yang dimiliki
perusahaan, yaitu ketersediaan sumber daya manusia termasuk keterampilan
yang dimilikinya.?

Setelah mengevaluasi berbagai segmen, perusahaan dapat mempertimbangkan

lima pola pemilihan pasar sasaran
1) Konsentrasi Segme

Dalam alternat rasi segmen ank dapat hanya memilih

Artinya kita konsentras egmen mana yang paling

k memilih sejumlah - 1Sing  secara

ungkin ada sedikit ata i tara segmen

g segmen menjanjikan ang. Strategi

ai kelebihan yaitu mendiver

22 Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis Edisi Revisi (Jakarta: Kencana Prenada Media
Group, 2003), h. 50.
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5) Cakupan Penuh Pasar
Dengan alternatif ini perusahaan melakukan atau melayani semua segmen
yang ada dengan semua produk yang mungkin dibutuhkan tanpa adanya batasan

tertentu.?®

2. Strategi posisi pasar/bersaing (posi
Strategi  positioning ang berusaha menciptakan

diferensiasi yang uni sehingga terbentuk citra

r bagi produk atau jasa gat penting.
pada posisi yang diin en, sehingga

men untuk membeli pr ditawarkan.

rancangan penawaran citra target pasar

ng. Positioni ah mengenai

aan pelanggan unt gan sukarela

Ikan dalam
ang mungkin

memberikan nilai yang terbesar dengan cara mengadakan perbedaan.

2% philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13 Jilid | (Jakarta:
Erlangga, 2008), h. 250-251.

2% Donni Juni Priansa, Komunikasi Pemasaran Terpadu (Bandung: CV Pustaka Setia, 2017),
h. 45.
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b. Memilih keunggulan-keunggulan yang paling kuat menonjol.
c. Menyampaikan keunggulan itu secara efektif kepada target pasar.?
Philip Kotler menjelaskan bahwa beberapa cara product positioning yang

dapat dilakukan pemasar dalam memasarkan produk kepada konsumen yang dituju

antara lain:
a. Penentuan posisi menur
Ini terjadi bila usahaan mempo engan menonjolkan atribut

pesaingnya, seperti ukuran, lama keberadaannya

i produk diposisikan dalam suatu
penggunaan atau pener
sebagai alternatif untuk ma tau aplikasi
osisi menuru
diposisikan uk sejumlah

ain pasar F*I nlEimndEebuah ata

ok pemakai.

komunitas,

Disini produk secara keseluruhan menonjolkan nama mereknya secara utuh

dan diposisikan lebih baik dari pesaing.

% M. Nur Rianto Al Arif, Pemasaran Strategik Pada Asuransi Syariah (Bekasi: Gramata
Publishing, 2015), h. 113-114.
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f. Penentuan posisi menurut kategori produk
Disini produk diposisikan sebagai suatu pemimpin dalam suatu kategori
produk.

g. Penentuan posisi harga atau kualitas

Disini produk diposisikan seb enawarkan nilai terbaik.”®
3. Strategi bauran pemasarar
Bauran pemas strategi yang dijalankan

dengan penentuan bagaimana perusahaan menyajikan

m kondisi persaingan iki t saat ini.

Bauran ah diatur sedemikian ru

at berfungsi

sebagai alam pertandingannya an pesaing-

t Philip Kot i u bauran pe atau lebih
| dengan 5P (Pro I Promotion, ople) adalah
at pemasara sahaan dala a mencapai
an sesuai FA naEPMRE ditetapka

memenuhi

kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya apa pun wujudnya selama itu dapat

% philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT Indeks Gramedia, 2006), h. 256.
2" sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, h. 198.
%8 Freddy Rangkuti, Flexible Marketing (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2004), h. 17.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



20

memenuhi keinginan pelanggan dan kebutuhan kita dikatakan sebagai produk. Philip
Kotler mendefinisikan produk sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat

memenuhi keinginan dan kebutuhan. Elemen-elemen yang termasuk dalam bauran

produk antara lain ragam produk, design, fitur, nama merek, kemasan serta
layanan.
Di dalam ma

strategi produ an unsur paling penting,

karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Tujuan utama suatu strategi

lah satu aspek penting
yang diserahkan dala

nentuan harga menjadi san

ga merupak b laku tida roduk yang

emen harga dari b ra iri dari ja, potongan
pembayaran,
bagai tujuan

ai berikut:

Dalam hal ini tujuan menentukan harga semurah mungkin dengan maksud
agar produk atau jasa yang ditawarkan laku di pasaran dengan catatan harga murah

tapi masih dalam kondisi menguntungkan.

2% Kasmir, Pemasaran Bank, h. 127
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2) Untuk memaksimalkan laba
Tujuan harga ini dengan mengharapkan penjualan yang meningkat sehingga
laba dapat ditingkatkan. Penentuan harga biasanya dapat dilakukan dengan harga

murah atau tinggi.

3) Untuk memperbesar market
Penentuan harga ini h sehingga diharapkan jumlah
pelanggan meningkat esaing beralih ke produk
yang ditawarkan.
4)
jasa yang
s yang tinggi atau le i tas pesaing.
setinggi mungkin. Kar i apan bahwa

lah produk yang hargan rga pesaing.

adalah 3

5i baik untuk
a sarana dan
agar konsumen
mudah menjangkau setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan barang atau jasa.

Demikian pula sarana dan prasarana harus memberikan rasa nyaman dan aman

% Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis Edisi Kedua (Jakarta: Kencana Prenada Media
Group, 2007), h. 52-53.
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kepada seluruh konsumennya. Hal-hal yang perlu direncanakan dalam manajemen
distribusi adalah saluran pemasaran, cakupan pasar, keanekaragaman produk
(assortment), lokasi, manajemen persediaan, transportasi dan logistik.

Pemasar harus memahami tingkat hasil pelayanan yang diinginkan pelanggan

antara lain:
1) Strategis
Semakin strat distribusi, m

efektif bagi

kinan juga akan semakin

kau oleh konsumen, dal ncan pemasaran

konsumen, menetapkan t salur asaran dan

omotion)

i berarti a

k memm nfEiFAO

aikan produ

RnEurut kotle ah berbagai

membujuk

agar membeli
produk. Tanpa promosi jangan diharapkan nasabah dapat mengenal bank. Oleh
karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan

mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan promosi bank adalah
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menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon
nasabah baru.
Secara garis besar keempat macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh

perbankan adalah sebagai berikut:

1) Periklanan (advertising)

Iklan adalah saran akan oleh perusahaan guna

menginformasikan seg U produk yang d oleh perusahaan. Informasi

ales promotion)

lewat iklan, promosi dapa kan melalui
si penjualan adalah untuk gkat jualan atau
ilakukan unt arik nasabah

ditawarkan. si penjualan

dapat meningkatkan pamor bank di mata para nasabahnya. Tujuan kegiatan ini adalah
agar nasabah dapat mengenal bank lebih dekat. Oleh karena itu, publisitas perlu di

perbanyak lagi. Dengan ikut kegiatan tersebut, nasabah akan selalu mengingat bank
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tersebut dan diharapkan akan menarik nasabah, kegiatan publisitas dapat dilakukan
melalui pameran, kegiatan amal, bakti sosial dan sponsorship kegiatan.
4) Penjualan pribadi (personal selling)

Kegiatan promosi yang keempat adalah penjualan pribadi atau personal

selling. Dalam dunia perbankan pe n_pribadi secara umum dilakukan oleh

seluruh pegawai bank, mulai atpam, sampai pejabat bank.*

e. Orang (People)

in yang ada
an, seperti
kan dan pelatihan, mot kerja sama

i nasabah dan calon nas

a pengertian di atas Ikan bahwa

strategi sara rupakan upaya untuk uk dengan

teknik seba i tuj isaran suatu

Strategi Pe

Strategi pP*rRrEerReEebuah per
ar.

2. Mengidentifikasi kebutuhan sekarang dan yang akan datang dari konsumen dan

calon nasabah.

31 Kasmir, Pemasaran Bank, h. 155-160.

32 Kasmir, Pemasaran Bank, h. 120.
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3. Menciptakan produk yang dapat memenuhi kebutuhan-kebutuhan konsumen
dengan tepat dan menguntungkan, serta mampu membedakan perusahaan dari para
pesaing.

4. Mengkomunikasikan dan mengantarkan produk tersebut kepada pasar sasaran.

5. Memimpin seluruh personil bidan asaran untuk menjadi sekumpulan tenaga

kerja yang displin, potens dedikasi pada perusahaan dalam

mencapai tujuan.

)leh sebuah

masing
periode 13
Penggunaan konsep ini tergantung kepada perusahaan yang juga dikaitkan dengan
jenis usaha dan tujuan perusahaan yang bersangkutan.

Adapun konsep-konsep yang dimaksud adalah sebagai berikut:

* Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, h. 6.
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1. Konsep produksi
Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang
tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh karenanya manajemen

harus berkonsentrasi pada peningkatan efisien produk-produk dan efisien distribusi.

Konsep produksi merupakan salah ah tertua yang menjadi penutupan para

penjual. Konsep ini menek ksi atau distribusi yang seluas-

angi produk
yang m inerja i eistimewaan
itu, perusahaan harus rus-menerus
dalam an Konsep ini menimbul ing myopia
yan | terhadap pemasaran) um sep produk

epad as, penampilan, dan ciri-ciri erbai

ualan

akan konsumen ti beli cukup banyak k, terkecuali

jalankan sua njualan yang Oleh karena

harus mpwnjﬂapﬂm dan penj

alam rangka
pduk-produk
ep ini kegiatan
pemasaran ditekankan lebih agresif melalui usaha-usaha promosi gencar.
4. Konsep pemasaran

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai sasaran

organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran.
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Kemudian kunci yang kedua adalah pemberian kepuasan seperti yang diinginkan oleh
konsumen secara lebih efektif dan lebih efisien dari yang dilakukan pesaing.
Menurut Philip Kotler konsep ini menekankan ke dalam beberapa pengertian

di bawah ini:

a. Menemukan keinginan pelangg berusaha untuk memenuhi keinginan
tersebut.

al, daripada me

Membuat apa yang

oroduk yang

dibuat enjadi hasil
akhir da i gris product
yang be esuatu yang d
t Stanto, produk yang nyata

as dan merk

% Kasmir, Pemasaran Bank, h. 58-60.
% Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 1103.

% Deliyanti Oentoro, Manajemen Pemasaran Modern (Yogjakarta: LaksBang Pressindo,
2012), h. 111.
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Produk bank adalah jasa yang ditawarkan kepada nasabah untuk mendapatkan
perhatian, untuk dimiliki, digunakan atau dikonsumsi dalam rangka memenuhi
kebutuhan dan keinginan nasabah.*’

Strategi produk yang dilakukan oleh perbankan dalam mengembangkan suatu

produk adalah sebagai berikut:
1. Penentuan logo dan mot
Logo merup gkan moto merupakan

kan misi dan visi ba melayani masyarakat.

sa ha iliki nama.
enal dengan
rek tertentu.
ditawarkan.
Jesain, atau

aktor-faktor

a. Mudah diingat
b. Terkesan hebat dan modern

¢. Memiliki arti (dalam arti positif)

37 Kasmir, Manajemen Perbankan, h. 170.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



29

d. Menarik perhatian
3. Menciptakan kemasan
Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Dalam dunia perbankan

kemasan lebih diartikan kepada pelayanan atau jasa kepada para nasabah di samping

sebagai pembungkus untuk beberapz jasanya seperti buku tabungan, cek, bilyet

giro atau kredit.

4. Keputusan label
Label merupakan se i nade ditawarkan

dan me g membuat,

DMPOsisi isi,

ertian di atas dapat p wa produk

lah suatu yang memberik dalam hal
tuh einginan nasabah.
2.2.3 T¢ ingkatan N
t Kamus Be ia kata pening lalah proses,
cara, pe meningkatkan (usaha, dan sebagainya).*®

t seoranﬁAarEfn A)&Etan beras:

kata tingkat
atan berarti
kemajuan. Secara umum, peningkatan:merupakan upaya untuk menambah derajat,

tingkat, dan kualitas maupun kuantitas. Peningkatan juga dapat berarti penambahan,

% Kasmir, Pemasaran Bank, h. 127-128.

% http://sc.syekhnurjati.ac.id/esscamp/risetmhs/BAB214111720045.pdf, diakses pada tanggal
30 Maret 2020
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keterampilan, dan kemampuan agar menjadi lebih baik, selain itu peningkatan juga
berarti pencapaian dalam proses, ukuran, sifat, hubungan dan sebagainya.*

Menurut Moeliono seperti yang dikutip Sawiwati, peningkatan adalah sebuah
cara atau usaha yang dilakukan untuk mendapatkan keterampilan atau kemampuan
menjadi lebih baik. Dalam pandangan Zamroni, peningkatan adalah suatu proses
yang sistematis yang terus-menerus meningkatkan kualitas dan faktor-faktor yang
berkaitan dengan itu,/dengan tujuan agar menjadi target dapat dicapai yang lebih
efektif dan efisien.**

Kata peningkatan juga dapat menggambarkan perubahan dari keadaan atau
sifat yang negatif berubah menjadi positif. Sedangkan hasil dari sebuah peningkatan
dapat berupa kuantitas atau kualitas. Kuantitas adalah jumlah hasil dari proses atau
dengan 'tujuan peningkatan. Sedangkan kualitas menggambarkan nilai dari suatu
objek karena terjadinya proses yang memiliki tujuan berupa peningkatan. Hasil dari
suatu peningkatan juga ditandai dengan tercapainya tujuan pada suatu titik tertentu.
Dimana saat suatu usaha atauproses.telah”sampai pada titik tersebut maka akan
timbul perasaan puas dan bangga atas pencapaian yang telah diharapkan.

Lalu Sumayang, menyatakan quality, mutu adalah tingkat dimana rancangan
spesifikasi sebuah produk-barang.dan-jasa sesuai dengan fungsi dan penggunanya di
samping Itu quality adalah tingkat dimana sebuah produk barang dan jasa sesuai
rancangan spesifikasinya, berdasarkan pendapat ahli di atas dapat disimpulkan bahwa
mutu (quality) adalah sebuah filosofis dan metedologis tentang (ukuran) dan tingkat

baik buruk suatu benda, yang membantu institusi untuk merencanakan perubahan dan

“Ohttps://www.duniapelajar.com/2014/09/09/pengertian-peningkatan-menurut-para-ahli,
diakses pada tangal 30 Maret.

1 Zamroni, Meningkatkan Mutu Sekolah (Jakarta: PSAP Muhammadiyah, 2007), h. 2.
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mengatur agenda rancangan spesifikasi sebuah produk barang dan jasa sesuai dengan
fungsi dan penggunaannya agenda dalam menghadapi tekanan-tekanan eksternal
yang berlebihan.*?

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia Nasabah adalah orang yang biasa

berhubungan dengan atau menjadi bank di hal keuangan.*® Nasabah adalah

orang atau badan hukum baik rekening simpanan atau
pinjaman pada pih akan orang yang biasa

berhubungan denga

dang No. 10 Tahun 199 pasal 1 ayat

16, Nas ng menggunakan jasa b i pengertian

dua jenis yaitu:

atakan bahwa nasabah pe asabah yang

n perjanjian

dit atau PA{R Eiprnl RIE syariah

*2 LLalu Sumayang, Manajemen Produksi dan Operasi (Jakarta: Salemba Empat, 2003), h. 322
*3 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 952.

* M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung: Alfabeta, 2010),
h. 189.

** Sonny Koeswara dan Muslimah, Analisis Besarnya Pengaruh Kinerja Pelayanan (Service
Performance) Frontliner dan Kepuasan Nasabah Terhadap Loyalitas Nasabah Prioritas PT. BCA,
TBK Cabang Permata Buana Dengan Pendekatan Metode Regresi Linear Multiple, Jurnal Pasti Vol
VIIINo 1, h. 3.
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Berdasarkan penjelasan di atas tentang pengertian peningkatan dan pengertian
nasabah dapat penulis simpulkan bahwa peningkatan nasabah adalah pertambahan
jumlah pengguna jasa bank atau orang yang mempunyai simpanan atau pinjaman

pada sebuah bank.

2.2.4 Teori Ekonomi Islam
Menurut  Abdul (Syariah) merupakan ilmu

pengetahuan sosial pelajari masala ni-ekonomi rakyat yang

diilhami pnomi  syariah
k memenuhi

gan m kerangka

syariah Defi merumuskan bahwa ek ilmu yang
mempe erila g muslim dalam suatu g dibingkai
dengan Isla
meru n ajaran llahi yang bersi nyatu) dan
kompre (mencakup segala : Islam harus
dilihat erjemahkan sehari-hari secara hensif pula.
Semua an atau aktivitas da lam, termasuk akti bnomi, harus
tetap d gkai akidah
atkan dalam

rangka ibadah kepada Allah dengan: penuh keikhlasan, kesabaran dan isti'nah
(memohon pertolongan Allah). Sedangkan aktivitas ekonomi dalam bingkai syariah

(menurut aturan Allah) maksudnya, dalam melakukan aktivitas ekonomi seseorang

%¢ Undang-Undang No. 10 tahun 1998 Pasal 1 ayat 16.
*" Abdul Ghofur, Pengantar Ekonomi Syariah (Depok, Rajawali Press, 2018), h. 16.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



33

harus menyesuaikan diri dengan aturan Al-Quran dan hadis. Untuk itu, salah satu
ajaran Islam mengantarkan manusia juga mengarahkan aktivitas ekonominya sesuai
dengan prinsip-prinsip dasar dan ajaran Islam mengenai hal ekonomi.

1. Prinsip Tauhid

Dalam konteks berusaha a , segala bentuk usaha yang dilakukan

manusia harus tetap berga ip tauhid adalah dasar dari setiap
bentuk aktivitas kehi yatakan bahwa kekayaan
apapun yang n tauhid akan membawa
ku ekonomi
juga akan
u pengusaha muslim u gala bentuk

manusia. Untuk itu, s bisnis pasti

an yang ingin dicapai melakukan

lat yang ada adalah menda semaksimal

ut haruslah

semangat i a, berusaha
ngkin denga sama, bukan

penegakkan keadilan. Kata adil berasal dari kata Arab ‘adl yang secara harfiyah
bermakna sama. Menurut kamus bahasa Indonesia, adil berarti sama berat, tidak berat
sebelah, tidak memihak, berpihak kepada yang benar dan sepatuhnya. Dengan

demikian seseorang disebut berlaku adil apabila ia tidak berat sebelah dalam menilai
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sesuatu, tidak berpihak kepada salah satu, kecuali keberpihakannya kepada siapa saja
yang benar sehingga ia tidak akan berlaku sewenang-wenang.
Dalam operasional ekonomi syariah keseimbangan menduduki peran yang

sangat menentukan untuk mencapai falah (kemenangan, keberuntungan). Dalam

terminologi fikih, adil adalah menem esuatu pada tempatnya dan memberikan

sesuatu hanya pada yang akukan sesuatu pada posisinya.
Implementasi keadilan pa aturan prinsip interaksi

maupun transaksi yang mele aysir, gharar, dan haram.

u sesuatu yang menda
emaslahatan adalah seg dan manfaat
iawi dan ukhrawi, mate

omi dipandang memenuhi

4. Prinsip Tolong-menolong (7a 'awun)
Allah sebagai pencipta, pemilik dan pengatur segala harta, menjadikan bumi,
laut, sungai, hutan, dan lain-lain merupakan amanah untuk manusia, bukan milik

pribadi. Di samping itu Al-Quran juga mengakui adanya milik pribadi. Dengan
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demikian ada sintesis antara kepentingan individu dan masyarakat. Hal ini berbeda
sekali dengan sistem ekonomi komunis dan kapitalis. Selain itu, terdapat hal-hal yang
telah lazim dalam ekonomi Islam, seperti sedekah, baik yang wajib maupun anjuran.

Ekonomi Islam memandang bahwa uang harus berfungsi untuk memenubhi

kebutuhan pokok dan penunjang o angka mendapatkan ridha Allah secara

individual dan komunal. a berfungsi untuk cobaan Allah
apakah seseorang bers
untuk menci asyare i ite encari keuntungan atau akad
komers rpuji dalam

ajaran i di pak positif

oleh ada yang terzalimi.

erminkan adanya unsu

(politik, ekonomi, sosial, i ngan tujuan

Fungsi dan peranan saluran distribusi’ adalah sebagai salah satu aspek kegiatan

* Mursal, Implementasi Prinsip-Prinsip Ekonomi Syariah, Jurnal Perspektif Ekonomi
Darussalam Vol.1 No.1 Maret 2015, h. 75-82.
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pemasaran perusahaan yang berkaitan dengan produk, penetapan harga, dan

promosi.*

2.3 Tinjauan Konseptual

Dalam skripsi ini yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk Perbankan

Terhadap Upaya Peningkatan I KCP Pinrang (Analisis Ekonomi

Syariah)” untuk lebih me tersebut maka calon peneliti

akan memberikan

dalam suatu
an atau kelompok untu

atu proses dan manaje me dividu atau

ndap pa yang mereka bu dan an dengan

ena an dan mempertukarkan produ g be epada pihak
lain ata ) kegiatan ya aian produk

ai konsumen.

Pemasaran adalah g menyeluruh, terpz

ran, yang R&ﬂrﬁrﬂﬁeﬂﬁegiatan ye

menyatu di

n dijalankan

I pemasaran

* Nurul Huda, Khamim Hudori dkk, Pemasaran Syariah, h. 109-112.

% Mudrajad Kuncoro, Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif (Jakarta: Erlangga,
2006), h. 1.

%! Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran (Malang: Universitas Brawijaya Press, 2011), h.

%2 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, h. 168.
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terdiri dari konsep strategi pasar sasaran (targeting), penentuan posisi pasar /bersaing
(positioning) dan pengembangan bauran pemasaran (marketing mix) yang efektif
untuk mencapai keberhasilan pemasaran.

2.3.2 Pengertian Produk

Menurut Kamus Besar Baha ia Produk adalah barang atau jasa yang

dibuat dan ditambah guna oses produksi dan menjadi hasil
akhir dari proses prog Produk bank a yang ditawarkan kepada

nasabah untuk mendapatkan perhatian, untuk dim digunakan atau dikonsumsi

ar Bahasa Indonesia arti i lalah proses,
n (usaha, kegiatan dan : atan berarti
rampilan, dan kemampu baik. Hasil

dari su i ga ditandai dengan terca tujua 1 suatu titik

a saat suatu sampai pada rsebut maka

asaan puas d capaian yang telah kan.

n Nasabah
pihak yp knuEPk RrE termasuk

yang tidak

an transaksi

%% Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h.1103.
> Kasmir, Manajemen Perbankan, h. 170.

% Jimmy Joses Sembiring, Cara Menyelesaikan Sengketa di Luar Pengadilan (Jakarta: Visi
Media, 2006), h. 303.
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2.3.5 Pengertian Ekonomi Syariah
Ekonomi syariah sebagai suatu ilmu yang mempelajari perilaku manusia
dalam usaha memenuhi kebutuhan dengan alat pemenuhan kebutuhan yang terbatas

di dalam kerangka syariah Islam.

Berdasarkan beberapa pengerti atas, maka yang dimaksud dengan strategi

pemasaran produk perban konsep strategi pasar sasaran
(targeting), strategi po bersaing (positic 1 strategi bauran pemasaran

apkan di BNI KCP Pinrang te upaya peningkatan

ris besar atau rancang lam hal ini
dari topik yang telah i itau gagasan

a pikir pada dasarnya jela de bawahan

topik. C demi kerangka merupakan rincian t atau
aut dengan to

penelitian ini, semaksimal mungk

dan me = atik dengan harapa
dapat
strategi (targeting),
strategi posisi pasar/bersaing (positio dan bauran pemasaran (marketing mix)
untuk mengetahui peningkatan nasabah di BNI KCP Pinrang, peneliti juga akan
menganalisis ketiga strategi tersebut berdasarkan ekonomi syariah.

Sesuai dengan judul penelitian ini yang membahas tentang Strategi Pemasaran

Produk Perbankan Terhadap Upaya Peningkatan Nasabah di BNI KCP Pinrang
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(Analisis Ekonomi Syariah), sehingga akan mempermudah penelitian ini maka

penulis membuat kerangka pikir sebagai berikut:

BNI KCP PINRANG

Strategi Pemasaran

l

Posisi Pasar

Bauran Pemasaran
(Marketing Mix)

Pasar Sasaran

(Targeting)

(Positioning)

Peningkatan Nasabah

Ekonomi Syariah

Gambar 2.1 Bagan Kerangka Pikir
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BAB 111
METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merujuk pada

pedoman karya tulis ilmiah yang telah diterbitkan oleh STAIN Parepare. Metode

penelitian ini dalam buku tersebu berapa bagian, yakni jenis penelitian,

lokasi dan waktu peneliti sumber data yang digunakan,

adalah meto f. Penelitian

cenderung

etode kualitatif sebag litian yang

ut Kirk dan

Miller, katan kualitatif adalah t ilmu sosial
rgantung pada usia dalam

% Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Tulis Ilmiah (Makalah dan Skripsi), Edisi Revisi
(Parepare: STAIN Parepare, 2013), h. 30.

> Basrowi dan Suwandi, Memahami Penilitian Kualitatif (Jakarta: Rineka Cipta, 2008), h. 21.

40
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3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian
Lokasi yang digunakan sebagai tempat penelitian adalah BNI KCP Pinrang JI.
Jenderal Sudirman, Macorawalie, Watang Sawitto, Kabupaten Pinrang, Sulawesi

Selatan 91212 dalam rentang waktu penelitian £ 2 bulan.

3.3 Fokus Penelitian

Penelitian ini fo k perbankan terhadap upaya
peningkatan nasaba unakan konsep strategi
dan strategi
bauran aran  (marketi ategi yang : BNI KCP

Pinrang i nasabah.

semua keterangan yang ¢ i den maupun

yang b ari -dokumen baik dalam b isti alam bentuk

lainnya eperluan penelitian. tersebut.”® er data yang akan dalam
peneliti 2rdiri dari data prim ekunder.
3.4.1 D¢ er

primer mpﬁaHeE Fﬂaﬂ Eeroleh se
i i Inwawane i di lapangan.
pel dalam
penelitian yang merespon pertanyaan-pertanyaan peneliti.59 Sumber data primer

dalam penelitian ini yaitu Pimpinan Bank dan karyawan di bidang

%8 Joko Subagyo, Metode Penelitian (Dalam Teori Praktik) (Jakarta: Rineka Cipta, 2006), h.
87.

% Sugiyono, Statistik Untuk Penelitian (Bandung: CV. Alfabeta, 2002), h. 34.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



42

marketing/pemasaran BNI KCP Pinrang untuk menjawab permasalahan yang telah
dikemukakan dalam rumusan masalah penelitian.
3.4.2 Data Sekunder

Data sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh secara tidak

langsung serta melalui sekunder yang dimaksudkan yaitu

dokumentasi-dokumentasi jai informasi pelengkap dalam

penelitian. Data sekun pustakaan, internet, artikel

yang berkaitan dan %0 Data sekunder ini dapat digunakan sebagai sarana

data merupakan lang tegis dalam
peneliti ama dari penelitian ad 3 ata. Adapun
teknik ang dipergunakan dalal alah sebagali

berikut:

cara menganalisis

ara sistematis meng laku dengan meli

kelompolRA;RrEJMR’rEbservasi

mengamati

kan ingatan
2lupa, untuk
mengatasi hal tersebut, maka diperlukan catatan atau alat elektronik, lebih banyak

menggunakan pengamatan, memusatkan perhatian pada data yang releven. Dalam

8 Masyuri dan Zainuddin, Metode Penelitian (Pendekatan Praktis dan Apikatif), (Jakarta:
Revika Aditama, 2008), h. 19.

61 Basrowi dan Suwandi, Memahami Penilitian Kualitatif, h. 93.
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penelitian ini peneliti melakukan pengamatan langsung terhadap objek yang akan
diteliti, yang telah dijelaskan pada latar belakang mengenai strategi pemasaran yang
diterapkan.

3.5.2 Wawancara

Wawancara adalah pengun data yang dilakukan dengan cara

mengajukan pertanyaan yang h_peneliti secara tatap muka, dan

an fokus penelitian

ng diperoleh.

si digunakan untuk mengu n da

mengandung lasan serta ran tentang

g masih aktual dengan masalah ian. Teknik

erproses da mpun doku

Beberapa dokumen yang diperoleh peneliti dalam ilmiah ini, adalah sejarah BNI KCP

Pinrang, visi dan misi BNI, produk-produk BNI, struktur organisasi, data jumlah

®2 sudarwan Danim, Menjadi Peneliti Kualitatif (Bandung: CV Pustaka Setia, 2002), h. 130.
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nasabah selama 3 tahun terakhir dan data-data yang berhubungan erat dengan

masalah yang akan dianalisis peneliti.

3.6 Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan proses. pencandraan (description) dan penyusunan

transkrip serta material lain yang mpul. Maksudnya agar peneliti dapat

menyempurnakan pemahar ntuk kemudian menyajikannya
entang apa yang te nukan atau didapatkan di
***** sifat khusus

atau be nomena dan

data yang

omena yang bersangkut

is data dalam penelitian

3.6.1 Re

umpul dari hasil pengamatan, ncare an lapangan,
serta ahan data | i lapangan pulkan dan
dengan -catatan  ringkasa tode untuk
menurut hasil pene an dari reduksi da beneliti akan

data daranIRdEMIRI Eservasi, d:

ancara serta

3.6.2 Penyajian Data (Display Data)
Penyajian data merupakan salah satu dari teknik analisis data kualitatif.

Penyajian data adalah kegiatan ketika sekumpulan informasi disusun, sehingga

%% Sudarwan Damin, Menjadi Peneliti Kualitatif, h. 37.
% Saifuddin Azwar, Metode Penelitian Cet. Il (Yogjakarta: Pustaka Pelajar, 2000), h. 40.
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memberi kemungkinan akan adanya penarikan kesimpulan. Bentuk penyajian data
kualitatif berupa teks naratif (berbentuk catatan lapangan), matriks, grafik, jaringan
dan bagan. Pada tahap ini dilakukan perangkuman terhadap penelitian dalam susunan

yang sistematis untuk mengetahui strategi pemasaran produk perbankan, memberi

makna disetiap rangkuman sesuai n. fokus penelitian jika dianggap belum

memadai maka dilakukan pe jangan untuk mendapatkan data-
data yang diperlukan d

3.6.3 Penarikan Kes

asil anali : akan untuk
mencocokkan pada re y data, agar
ji dapat disepakati unt aporan yang

yang benar.

13l

PAREPARE
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Pasar Sasaran (Targeting) dalam Strategi Pemasaran Produk Perbankan

Terhadap Upaya Peningkatan Nasabah di BNI KCP Pinrang.

Setiap perusahaan meme i dalam pencapaian persaingan pasar

untuk menarik pelanggann BNI KCP Pinrang yang terus
melakukan kegiatan p am pengembangan produk
untuk memperba iki proc angpada atau.menambahyban akgragamgproduk yang

dihasilk memenuhi

ang dapat memuaskan suatu pasar.

ai sereal, kamar hotel, ersitas, atau

film ya . pemasar memulai den agi pasar ke

ereka mengidentifikasi dan membuat p ri kelompok

berbeda, yan kai atau me kan bauran

, psikografis

dan per antara pembeli. pemasar lalu
itulah yang

gembangkan
suatu penawaran pasar yang diposisikannya sebagai di dalam benak pembeli sasaran

sebagai keuntungan utama.®®

% Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13 Jilid | (Jakarta:
Erlangga, 2008), h. 13.

46

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



47

Hal tersebut yang dilakukan BNI KCP Pinrang untuk memudahkan
menentukan segmen pasar yang memiliki peluang terbesar yang kemudian akan
dijadikan pasar sasaran produk. Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan

Pimpinan BNI KCP Pinrang mengenai penentuan segmentasi pasar terhadap produk

yang ditawarkan, menyatakan bahw

“Untuk penentuan
demografisnya,
pendidikan, u
produk yang
oleh segmen

lihat dari segmen geografis,
isalnya daerahnya, tingkat
ggapan mereka terhadap
i lebih banyak disenangi

1 penentuan

adap upaya

Da kelompok
eografis (daerah), seper : a.
dalam hal ini me di beberapa

bagi pasar di beberapa

idup.
ian pasarF R ﬁbE;Fthﬁbut- dapat dahkan BT\II

tinggi d g an apa yang

KCP Pi
dibutuhkan dan diinginkan, memberikan peluang untuk mengembangkan produk
yang ditawarkan serta BNI akan lebih mudah memberikan pelayanan sesuai dengan

pasar sasaran. Hal yang sama disampaikan oleh salah satu karyawan yaitu:

% Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.
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“Segmentasi pasar itu ada beberapa macam, bisa berupa umur, bisa berupa
pekerjaan nasabah, komunitas nasabah itu semua jadi di BNI itu lengkap. Jadi
bisa kami bukakan rekening berdasarkan umur, berdasarkan komunitasnya
apa, dan bisa dibukakan berdasarkan kegiatan usahanya apakah dia karyawan
atau pengusaha”.67

Berdasarkan hasil wawancara di atas peneliti menyimpulkan bahwa dalam
menentukan segmentasi pasar, BNl KCP. Pinrang membagi pasar ke dalam beberapa
kelompok, misalnya dalam hal pembukaan. buku tabungan dapat dibukakan
berdasarkan umur, pekerjaan dan juga kegiatan usahanya dengan demikian produk
yang ditawarkan akan sesuai dengan kebutuhan nasabah.

Penentuan segmentasi yang dilakukan oleh BNI KCP Pinrang juga telah
menanamkan nilai dan praktik ekonomi syariah™ sesual yang dipraktikkan Nabi
Muhammad Saw tatkala ia berdagang ke Negara Syam, Yaman, Bahrain. Nabi
mengenal betul barang apa yang disenangi oleh penduduk dan diserap oleh pasar
setempat. Demikian pula yang dilakukan BNI yaitu mengelompokkan pasar ke dalam
beberapa segmen untuk mengetahui produk yang ditawarkan lebih disenangi atau
diminati oleh segmen mana._Pengetahuan ini merupakan bekal penting bagi seorang
pemasar untuk membuat pemetaan atau segmentasi pasar.68 Dengan demikian
segmentasi dapat menjadi kunci untuk memenangkan persaingan dengan melihat
potensial terbesar dari berbagai segmen dan dengan cara yang berbeda dari pesaing.

Setelah melakukan segmentast pasar, maka diperoleh beberapa segmen yang
diinginkan atau layak untuk dikelola perusahaan. Setelah teridentifikasi segmen yang
akan dipilih, maka BNI KCP Pinrang’melakukan targeting yaitu membidik target

pasar yang telah dipilih dalam proses analisa segmentasi pasar sebelumnya dengan

87 Sudarman Damang, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 29
Juni 2020.

% Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan
Praktik Syariah dalam Bisnis Kontemporer (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 358.



49

melihat segmen yang menawarkan peluang terbesar yang akan dijadikan pasar
sasaran.
Dengan ditetapkannya segmentasi pasar, selanjutnya BNI KCP Pinrang

mengevaluasi beragam segmen tersebut untuk memutuskan yang mana menjadi pasar

sasarannya. Dalam mengevaluasi pasar yang berbeda, perusahaan harus

melihat dua faktor yaitu daye nen serta tujuan dan sumber daya

perusahaan.®® Untuk r pasar sasaran p maka peneliti melakukan

wawancara dengan salah satu karyawan mengenai pasar sé rgeting) produk

kat dengan
dalam beberapa segmen

wancara yang dilakuk at diketahui

ng) terhadap produk per NI rang adalah

semua dengan mengelompok ala pa segmen,
Hal ini i rtebaran dalam an aktivitas
bisnis. berusaha, tid

pada sa n, dengan s suai dengan

prinsip hal ekonomi. mana yang

dikemu

isalnya dari
umurnya, penghasilannya, pekerjaannya_apa, karena memang produknya kita
banyak jadi kita lihat dari segmen tadi”.”

% Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13 Jilid I, h. 250.

" Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16
Juni 2020.

™ Sudarman Damang, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 29
Juni 2020.
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Hal yang sama dikemukakan oleh Pimpinan BNI KCP Pinrang bahwa dalam

menentukan pasar sasaran (targeting) ialah:

“Kalau menentukan itu, kan tadi sudah ditentukan berdasarkan segmen jadi
kita tidak perlu survey bagaimana keadaannya untuk pembukaan rekening
misalnya seperti yang saya maksud tadi bisa berdasarkan umurnya, kegiatan
usahanya, kalau mau ditentukan dari daerah ini, contohnya di pasar rata-rata
transaksinya di sana ada an, sembako. Nah segmennya di sana
wiraswasta jadi Kita bisa a_tabungan bisnis, kalau di sekolah
kita bukakan tabung salnya Kita masuk di komunitas
kan sekarang lagi <ita buatkan juga komunitas

erdasarkarn awancara di atasgpenelitipmenyimpulkangbahwa untuk
elompokkan
ikan dengan
ng ditawarkan dapat m epad berhak atau

bah,

kebutuhan dan keingi

an artinya, semua ele

ai dengan manfaat dan kebutu Hal asuk unsur

dan takwa,
dan pelanggaran.
Ilah, sesungguhnya Allah amat berat siksa-

dan janganla
Dan bertakwalah kamu kepada
Nya

2 Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

"3 Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahnya, h. 142.
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Dari ayat tersebut, dapat diketahui bahwa Islam menganjurkan untuk
menolong sesama terutama yang mengarahkan pada suatu hal positif dan kebaikan.
Manusia ditakdirkan Allah Swt sebagai makhluk sosial yang membutuhkan hubungan

dan interaksi sosial sesama manusia. Sebagai makhluk sosial, manusia juga

memerlukan bantuan dan kerja gan manusia lain dalam memenubhi

kebutuhan hidupnya. Dalan aku bagi siapa saja. Menurut
peneliti pasar sasara ntuk banyak masyarakat,

pada satu pihak tetapi

kebutuhan

4.2 Pos . ing) dalam Strategi Perbankan
Te gkatan Nasabah di B

an strategi yang berusa ensiasi yang

unik da men sasaran. Tujuannya adala nemp erek dalam

pikiran men untuk at potensial perusahaan.

Positio : i a strategi pem dengan cara

bning adalah
anggan, satu

alasan kuat mengapa pasar sasaran harus membeli produk bersangkutan.

Positioning menjadi faktor yang sangat penting dalam meningkatkan kekuatan

posisi pasar perusahaan dibandingkan pesaing lain. Karena pada tahap ini perusahaan

™ Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Jilid | (Jakarta: Erlangga,
2008), h. 292-293.
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merancang penawaran dan citra perusahaan untuk mendapatkan tempat khusus dalam
pikiran pasar sasaran sehingga produk lebih dikenal dan mendorong nasabah untuk
menggunakan produk.

Dalam kegiatan pemasaran, produk yang ditawarkan harus memiliki manfaat

dan nilai guna bagi semua kalan nasyarakat. Strategi untuk menciptakan

keunggulan produk di bandi ga dianjurkan. Dalam arti semua
muslim dianjurkan ini termasuk menciptakan
ang dilakukan harus tetap
al mungkin
melakukan
u karyawan tentang bag positioning)
NI, beliau mengemuk

n kelebihan,
pembukaan
kantor. Jadi
li mana dan

lkan bahwa

untuk p ) i han produk,

macam hal
seperti :
a. Dana nasabah yang disimpan di BNI lebih terjamin keamanannya, karena

BNI sebagai bank BUMN

" Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16
Juni 2020.
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b. Produk variatif (tabungan dan kredit) dan telah disesuaikan dengan
kebutuhan masyarakat. Produk tabungan seperti BNI Taplus, Transaksi
Bisnis, BNI Taplus Anak, BNI Taplus Muda, dan masih banyak tabungan
lainnya. Banyaknya produk yang dimiliki oleh BNI KCP Pinrang dengan

berbagai macam fitur k dan fasilitas yang menunjang membuat

nasabah tidak transaksi, keunggulan tersebut

dapat diarti I suatu kele dunia perbankan dimana

produk kredit

n dalam proses transa

ga bunganya

KCP Pinrang dapat d

aplus Anak

n ini ditujukan kepada ia maksimal

tatus sebagai anak), ke aitu nasabah

biaya administrasi meski ning kartu debit

tetap dapat au aktivitas

dimiliki oleh prod but semakin

roduk BNI

inrang tidak

keunggulan

Berdasarkan hasil wawancara di atas peneliti menyimpulkan bahwa penerapan
strategi positioning terhadap produk BNI KCP Pinrang adalah dengan menampilkan

kelebihan dan manfaat dari produk-produk yang ditawarkan dengan berbagai fitur

"® Haryono Asis, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.
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kemudahan serta fasilitas yang menunjang dalam bertransaksi sehingga menjangkau
kebutuhan dan keinginan nasabah. Sebagaimana telah dijelaskan dalam Q.S. Asy-

Syu’ara/26:181-183.

Terjemahnya:

Sempurnaka asuk orang-orang yang

ng lurus, dan

askan tentang pandan pemasaran.

g dil erlu menunjukkan keleb produk yang

nting jaga kualitas produk ya transparansi

BN n sehingga tidak me
ualitas prod i 3 bih tertarik
produk yang

beraktivita junj ika aman. Tidak

Posisi pasar (positioning) merupakan tindakan perusahaan agar produk
terkesan di benak nasabah. BNI KCP Pinrang memiliki citra yang baik dalam produk
KUR (Kredit Usaha Rakyat) dan menjadi produk yang diminati. Hal ini didasarkan
pada bunganya yang lebih ringan. Sebagaimana hasil wawancara dengan Bapak

Imran Thamrin selaku Pimpinan Bank, Beliau mengatakan bahwa:
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“Jadi produk KUR ini diminati oleh pengusaha dan petani itu karena sebagian
bunganya disubsidi oleh pemerintah jadi lebih ringan jadi produk kredit ini
lebih murah di banding yang lain”."”’

Berdasarkan hasil wawancara di atas peneliti dapat menyimpulkan bahwa

salah satu produk yang diminati oleh nasabah BNI KCP Pinrang adalah produk KUR

(Kredit Usaha Rakyat), produk ini sar minati karena bunganya yang lebih ringan

dan sebagian bunganya dis Hal ini senada dengan hasil

pemerintah,

ng memang

erdasarkan peraturan ye pemerintah

ta nasabah memilih BNI bunga yang

oleh status

wawancara

yakan Bank
i itu cukup
3, nah untuk
a kita selalu

7 Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

’® Haryono Asis, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

™ Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.
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Berdasarkan hasil wawancara di atas peneliti dapat menyimpulkan bahwa BNI
KCP Pinrang merupakan salah satu Bank Pemerintah yang menjadi kepercayaan
nasabah, sebagai lembaga resmi yang sudah diketahui banyak masyarakat membuat

BNI KCP Pinrang tidak ragu untuk menawarkan setiap produk yang mereka miliki.

BNI hanya perlu menjaga amanak embaga itu sendiri, kepercayaan dan

pelayanan yang baik harus te tujuan agar BNI tetap menjadi

esponsif terhadap nasabah.

sta otomatis
.......... i < Kita )ada layanan
Jgan bangsa.

kebutuhan
awancara di atas penelit wa memang
produk ni tidak diragukan lagi ena lembaga

ayani negeri

di tugas BNI
paya untuk
tetap buah hadis,

Rasulullah Saw bersabda:

8 Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16
Juni 2020.
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oAl o)y GERS Y5 le slaiy | el Vg 15005 1 5kad ¥y | g
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Artinya:

“Mudahkanlah, janganlah mempersulit dan membikin manusia lari (dari
kebenaran) dan saling membantulah (dalam melaksanakan tugas) dan jangan
berselisih”. (H.R Bukhari dan '

Islam sangat menga wdahkan dan membantu semua

urusan bukan memper an pemasaran perusahaan
dituntut untuk memberike an pels baik sehingga

yaitu pihak

yang diterapkan BN am strategi
uk citra bank di mata n

baik de imana hasil wawancara ryawan BNI

Ikan bahwa
kan dengan
menjalin komunikasi secara terus-menerus, pihak BNI juga melakukan kunjungan
rutin kepada nasabah dengan kata lain bahwa strategi pemasaran yang dilakukan BNI

KCP Pinrang masih mengandalkan pendekatan kekeluargaan.

8 Sudarman Damang, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 29
Juni 2020.
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Hubungan relasi yang dibangun BNI KCP Pinrang akan membuat nasabah
lebih senang merasa diperhatikan dan dilayani lebih intensif dengan demikian akan
menumbuhkan citra yang positif, kepercayaan dan meningkatkan reputasi bank di

mata nasabah, hal ini juga dapat menarik perhatian calon nasabah lain. Sebagaimana

Islam mengajarkan untuk membang pungan baik dengan orang lain sehingga

terbentuk pengertian dianta nikasi baik hubungan kemitraan

antara perusahaan de

ng dituju antara lain:
urut atribut
urut manfaat
enurut penggunaan atau pe
an menurut

an posisi menurut

an posisi me

o oo g I A R E

bank akan

ebagaimana

yang dikemukakan oleh salah satu karyawan :

“Bahwa memang dalam menentukan semua posisi baik dari segi posisi atribut,
manfaat, penggunaan/penerapan, pemakai, pesaing, ketegori produk, serta
harga/kualitas memang sudah direncanakan dengan baik dengan tujuan agar
semua produk yang kami tawarkan bernilai lebih unggul, dan dapat memenuhi
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kebutuhan dan keinginan nasabah. misalnya dari posisi atribut kita sudah tidak
ragu lagi sebab BNI termasuk bank Negara”.®

Dinamika pasar yang berlandaskan pada persepsi konsumen. Konsekuensinya
akan bergantung kepada dinamika persepsi konsumen. Jika dalam strategi korporat

ditekankan bagaimana membentuk dan menyampaikan keunggulan kompetitif, maka

strategi merek menekankan kepada ana positioning produk agar bersemayam

ditempat yang tepat dalan Untuk itu, maka bagi suatu

perusahaan jasa keuan 1daknya menyusun konsep

pemasaran.
retargeting,
dari strategi segmentat pning adalah
alam benak konsumen ingga merek

n kompetitif yang m tribut  yang

kah pertama yang harus dil entasi yang

langkah yan i enentukan st Dosisi adalah

si perbandin rs yang akan kan sebagai

oning, memil

dan memP nuEIEeF)Atlanlntuk kese

an keunggul: tepat agar

4.3 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) dalam Strategi Pemasaran Produk

Perbankan Terhadap Upaya Peningkatan Nasabah di BNI KCP Pinrang.

8 Sudarman Damang, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 29
Juni 2020.
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Dalam menghadapi persaingan yang semakin kompetitif sudah seharusnya
sebuah perusahaan membenahi kegiatan bisnisnya, sumber daya manusianya dan
konsep pemasarannya. Persaingan yang begitu ketat dalam dunia perbankan,

menyadarkan para pemasar jasa perbankan bahwa strategi pemasaran yang tepat akan

berpengaruh terhadap pemenuhan dan keinginan nasabah, maka BNl KCP

Pinrang harus menyusun trategis agar mampu bertahan
at, untuk memenangkan

ategi pemasaran dengan

| dengan 5P
m diartikan sebagai memenuhi
elanggan. Artinya apa a itu dapat

gina ebutuhan kita dikatakan seb
produk yan an perusahaa posisi yang
saing. Pada ukan observasi terd erbagai jenis
itawarkan o r putuhan dan
ryawan BNI
inrang yang

“Kalau produk di sini semuanya kan sudah memenuhi standar BUMN, ya
sebenarnya produk itu bermacam-macam, maksudnya macam-macam
mungkin di tempat lain produknya lebih unggul di sisi ini, kami unggul di sisi
lain. Masing-masing kelebihan produk itu ada. Ya tentu kita harus betul-betul

8 philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manjemen Pemasaran Edisi 13 Jilid I, h. 5.
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memasarkan produk-produk yang bersaing, untuk memuaskan nasabah
terhadap produk yang kami pasarkan maka kami memberikan kualitas
pelayanan terbaik, memberikan fasilitas dengan berbagai kemudahan,
merespon keinginan nasabah dan menanggapi keluhan dari nasabah”.®

Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu karyawan pada BNI Pinrang

peneliti menyimpulkan bahwa produk yang dipasarkan sesuai dengan standarisasi

BUMN, sehingga produk BNI ualitas yang baik dan sesuai untuk

memenuhi kebutuhan na nasabah BNI memberikan

pelayanan yang terbai gapi keluhan nasabah. Hal

kebutuhan
ada produk
itu namanya
abungan ini
r, sudah ada

uknya Kita itu ada dua,
an ya produknya itu tab
ping dia menabung ad
dalam bertransaksi, bis
gesek di toko-toko s plus-plusnya
emudahan transaksi. Jadi k ngan ini mi

S namanya i ang diminati
i j ini diminati
engusaha dan petani I subsidi oleh
tah jadi lebih rin i i anding yang

PAREPARE

8 Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16
Juni 2020.

8 Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.
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Harga adalah suatu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan:
elemen lain menghasilkan biaya.®® Harga adalah sejumlah uang yang diserahkan
dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu barang atau jasa. Penentuan harga

menjadi salah satu hal yang penting, perusahaan harus mempertimbangkan mengingat

harga dapat mempengaruhi total da

a karyawan BNI KCP Pinrang,

ak itu tidak
nakan biaya
tadi dengan

% Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Jilid 11, (Jakarta: Erlangga,
2008), h. 67.

8 Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

8 Sudarman Damang, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 29
Juni 2020.
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disubsidi oleh pemerintah sehingga nasabah dari bank lain cenderung ke BNI,

sebagaimana hasil wawancara dari karyawan BNI menyatakan:

“Ya kalau di sini bunganya tergantung dari sektor pertumbuhan, kaya
sekarang ini KUR Pemerintah yang dulunya 7 sekarang diturunkan menjadi 6
supaya banyak nasabah-nasabah dari bank lain pindah ke kita, karena itu
nasabah dari bank luar itu cenderung pindah ke BNI karena bunganya
rendah”

3. Tempat/Lokasi (Place)

Pemilihan lo tuk bisnis dalam rangka

g ke tempat bisnis dalam

servasi pe pemilih ’inrang yang

¢ man Macorawalie, Wat itto, aten Pinrang

sudah ¢ . arana serta prasarana a mudah di
j = na hasil wawancara ol apa k n BNI KCP
i ) an bagaimana dengan lok I KC ang. Beliau

i area pusat-

h di jangkau

Ikan bahwa

lokasi a bisnis serta

8 Haryono Asis, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

% Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

*! Haryono Asis, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.
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perkantoran yang merupakan pusat keramaian. Di samping lokasi yang strategis BNI
KCP Pinrang juga menyediakan tempat yang bersih, kondisi ruangan yang nyaman,
dan memiliki parkiran cukup luas sehingga nasabah mudah menaruh kendaraannya,

sebagaimana hasil wawancara yang menyatakan:

“Strategis, karena memang i
Pinrang, yang strateg
nyaman, karena men

ota. Dari semua perbankan yang ada di
, kondisi ruangannya juga lebih
yanan dek”.

4. Promosi (Promotio

produk dan membujuk

mengingatkan para ki
i setiap perusahaan b
milikinya, baik langsun gsung. Salah

satu tuj i menginformasikan segala ) ditawarkan

= ks

ngan belpnln/EM RIE’inrang,

gunakan beb sarana untuk

ditawarkan aimana hasil

an dan mengi
mengatakan

bahwa:

alau promosi, semua media nakan untuk promosi, media elektronik
dan media sosial melalui facebogk, mstragram whatsapp semua ada, strategi
door to door, ada strategi jemput bola™ ®

%2 Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16
Juni 2020.

% Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis Edisi Kedua, h.116.

* Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.
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“Media promosi yang digunakan banyak, sales promotion/promosi penjualan,
periklanan, baliho, brosur dan media sosial lainnya”.95

“Promosi yang dilakukan itu strategi door to door ,penjualan keliling toh,
datangi kantor-kantor, instansi, pelaku usaha sebar brosur dan sebagainya”.*

“Salah satu strateginya itu misalnya pemberian hadiah langsung pada saat
nasabah datang ke BNI buka ing misalnya dengan jumlah sekian dapat
hadiah, di sini juga seti di undi. Apalagi sekarang di BNI
ada istilahnya BN i pakai mobile banking itu ada
pointnya langs itu bisa di pakai untuk

belanja”.¥’

lkan bahwa

sarana k BNI KCP

jian dan promosi ide ba j atu sponsor

tertentu embayaran. Untuk kegia CP Pinrang
melalui
b. Si i es

e konsumen d memberikan

intensif atau jasa.
Promos ran menarik
melalui kegiatan ini

% Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16
Juni 2020.

% Haryono Asis, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

°" Sudarman Damang, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 29
Juni 2020.
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BNI KCP Pinrang memberikan hadiah langsung untuk pembukaan rekening dengan
jumlah tertentu, undian untuk setiap persemester, dan voucher belanja untuk transaksi
mobile banking.

c. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Suatu cara dalam penjualan enarik minat konsumen agar segera

menggunakan produk dan ja sonal selling yang dilakukan BNI

KCP Pinrang adalah Joor to door ata gan kantor-kantor/instansi,

pelaku bisnis dan akat. BNI juga melakuke egi jemput bola dimana

strategi n karyawan

yang ingin

ang efektif karena dapa aja sehingga
as. Media sosial yang digun < rang adalah
2gi  promosi
dibutuhkan

strategi

yang dapat

menari yang jelas

Orang (people) yaitu semua orang yang terlibat aktif dalam pelayanan dan
memengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi pelanggan, dan pelanggan-pelanggan

lain yang ada dalam lingkungan pelayanan. People meliputi kegiatan untuk
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karyawan, seperti kegiatan rekrutmen, pendidikan dan pelatihan, motivasi, balas jasa

dan kerja sama serta pelanggan yang menjadi nasabah dan calon nasabah.*®

Sumber daya manusia merupakan hal yang sangat penting dalam menunjang

keberhasilan suatu perusahaan, salah satu aktivitas rutin yang dilakukan BNI KCP

Pinrang sebelum memulai aktivitas masing-masing adalah kegiatan briefing.

Kegiatan ini secara umum-dilakukan oleh semua lembaga perbankan, baik Bank

Konvensional maupun Bank Syariah. Ini sudah menjadi ketetapan budaya kerja setiap

hari kerja, untuk meningkatkan kualitas kinerja karyawan marketing BNI maka di

lakukan pelatihan. Sebagaimana hasil wawancara dengan beberapa karyawan BNI

KCP Pinrang, beliau mengatakan:

“Sebelum memulai aktivitas itu dek, ada kegiatan briefing kegiatan ini
dilaksanakan setiap hari kerja. Kalau untuk meningkatkan kualitas marketing
di sini ada namanya pelatihan, kita diberikan materi-materi setiap hari, jadi
untuk meningkatkan kualitas kinerja karyawan itu ada pelatihan dan
pengembangan sumber daya manusia karyawan”.*

*Nah ini, kalau BNI KCP Pinrang itu dibawahi sama BNI Cabang Parepare.
kalau Kita sebagai marketing selalu ada dalam waktu berkala, berkala itu kaya
selalu ada pelatihan 'marketing;, pelatihan mengenai pajak, saham. Semua
jenis-jenis produk yang ada:di perbankan semua ada pelatihannya dan itu
berkala bukan sekali saja.dan itu sama semua marketing dapat materi seperti
itu dan bukan perbulan‘atau.perminggutetapi setiap hari ada pembelajaran
sebelum memulai aktifitas  pagi,  dari pembelajaran itu bisa terbentuk
marketing yang berkarakter, berkualitas_sehingga bisa menjadi marketing
yang handal” !

Berdasarkan hasil wawancara di atas peneliti dapat menyimpulkan bahwa

upaya yang difakukan untuk meningkat marketing yang berkualitas, meningkatkan

2020.

% Kasmir, Pemasaran Bank, h. 120.

% Imran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni

100 Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16

Juni 2020.
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produktivitas di dalam pekerjaan sehingga mampu mencapai target penjualan yaitu
dengan memberikan pelatihan marketing dalam waktu berkala. Hal ini senada dengan

hasil wawancara yaitu:

“Jadi SDM nya kita itu setiap hari ada memang pembelajaran, itu
pembelajaran wajib jadi pada saat kita absen pagi ada pembelajaran sekitar 5
menit kemudian ada juga.materi-materi lewat online, jadi_ sekarang ini
dikurangi model pembelajaran tatap muka mengingat pandemi”.

Di samping adanya pelatihan marketing yang dilakukan dalam upaya
peningkatan kualitas kerja marketing. Peneliti juga melakukan wawancara dengan
pertanyaan bagaimana Kriteria yang, harus dimiliki karyawan marketing, beliau

mengatakan bahwa:

*Kalau berbicara orang marketing, kan marketing itu orang penjualan berarti
otomatis dia bisa bersaing dalam bentuk penjualan, punya skill penjualan
sehingga bisa berkonstribusi memberikan yang terbaik di outletnya, kaya ini
kan sekarang BNI KCP Pinrang jadi dia harus mampu memiliki skill tersendiri
sehingga bisa bersaing dengan bank kompotitor”.*°

“Kriteria yang harus dimiliki seorang marketing itu dia harus punya jiwa
petarung, kalau di BNI ada istilahnya jiwa petarung dia harus setiap saat

update dengan penjualan-penjualan terbaru.memiliki sifat asertif, dia harus
menguasai teknik-teknik negosiasi-dan teknik marketing”.'®®

Berdasarkan hasil wawancara di atas peneliti menyimpulkan bahwa karyawan
marketing harus memiliki skill ‘penjualan sehingga mampu bersaing dengan lembaga
lain, menguasai teknik negosiasi dan tetap optimis sehingga menunjang keberhasilan
dalam mencapai target penjualan. Hal.penting lainnya yang harus dimiliki seorang

marketing adalah™kemampuan komunikast hal in1 terbukti dart tanggung jawab

101 Haryono Asis, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.

102 Hasnidar Wahidin, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16
Juni 2020.

193 1mran Thamrin, Pimpinan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni
2020.
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mereka dalam bagian pemasaran, misalnya sales dalam menyebarkan brosur atau
mendatangi kantor/instansi maka perlu kemampuan berkomunikasi yang baik, mudah
dipahami dan dimengerti sehingga calon nasabah yakin bahwa produk yang
ditawarkan itu benar-benar mereka butuhkan. Sebagaimana hasil wawancara dengan

salah satu karyawan BNI KCP Pinrang yang.mengatakan:

“Ya untuk menjadi. SDM Marketing yang berkualitas, kita itu harus memiliki
kemampuan komunikasi, menguasai keterampilan berkomunikasi supaya
nasabah itu memahami dan mengerti apa yang disampaikan, nah selain itu
menguasai teknik negoisasi, berani pantang menyerah tetap optimis, ya tetap
fokus_sama target yang ada, target harian, mingguan, dan_bulanan, jadi
memang harus memiliki semangat yang tinggi karena pegawai BNI itu kan
sudah tertanam di diarynya itu integritas kerj a”. 1

Berdasarkan hasil wawancara dan pemaparan marketing mix di atas telah
sesuai dengan prinsip kemaslahatan yang merupakan bagian terpenting dalam
ekonomi syariah di mana produk perbankan BNI KCP Pinrang memberikan banyak
manfaat, memberikan kemudahan dalam bertransaksi dan memberikan pelayanan
yang terbaik.

Dari segi harga BNI KCP Pinrang /memberikan biaya pengelolaan rekening
yang relatif ringan sehingga memberikan keringanan bagi ‘nasabah. Hal ini

sebagaimana hasil wawancara dengan Bapak Sudarman Damang, beliau mengatakan:

“Penentuannya iturbukan’ Kami*yang ftentukan.9Jadi itu sudah dikaji memang
setiap kebutuhan, itu semua berbeda. Misalnya untuk tabungan anak itu tidak
dikenakan biaya kan anak belum kerja. Kecuali wiraswasta dikenakan biaya
karena dia berpenghasilan kita juga kan kasi fasilitas. Berbeda tadi dengan
taplus anak karena memang dibatasi transaksi hanya di fasilitasi ATM jadi
tidak dikenakan biaya. Kalau untuk wiraswasta atau pegawai transaksinya
luas, transaksinya banyak itulah yang kami tarik sebagi fee administrasi itulah
yang menjadi pendapatan dan itu sudah ditetapkan dari pusat”.'®

104

2020.

Haryono Asis, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 16 Juni

105 5ydarman Damang, Karyawan BNI KCP Pinrang, Wawancara oleh penulis di Pinrang, 29
Juni 2020.
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Dengan berbagai manfaat, kelebihan dan kemudahan yang diberikan BNI
KCP Pinrang dalam marketing mix , maka hal tersebut terdapat unsur kebaikan di
dalamnya, Allah Swt berfirman dalam Q.S Al-Bagarah/2:195

s 5 s CRSSS ST R SR VR SR TP 3 < S s ° . 9 A3
OndAll sy A ) V3l 5 ASTE () aSomily 15l W ] s 8 ) el 5
Y40

Terjemahnya:

----------- 3 at baik dalam s rusan, baik
pemasaran,
maka se ategi i 3an ha memberikan
puasan pada
kan kualitas
dari prc : : tau manfaat
hal pemilihan lok gkau tetapi

enyaman pa

ER

pula dengan

benar dan

Perkembangan Jumlah Nasabah BNI KCP Pinrang tahun 2017-2019.

No Tahun Jumlah Nasabah

106 Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahnya, h. 37.
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1 2017 18.350
2 2018 20.802
3 2019 49.141

(Sumber Data: Pimpinan BNI KCP Pinrang)

Pada tahun 2017 BNI KCP ng memiliki jumlah nasabah sebanyak

18.350 nasabah. Untuk tah 0ah 2.454 maka jumlah nasabah

tahun 2018 adalah 20 tahun 2019 eningkatkan 28.339 maka
4.1 terlihat

p tahunnya.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pokok masalah yang diteliti dalam skripsi ini dan kaitannya

dengan hasil penelitian dan pemb g terdapat dalam bab 1V, maka ditarik
kesimpulan sebagai beri

5.1.1 Pasar sasaran

embuka rekening tabun

telah sesuai dalam ek

ami p an pada nasabah.

5.1.2 pasa ositioning) dalam strategi pe perbankan

D upaya peni I KCP Pinré alah dengan

pilkan manfa dari produk yang kan dengan

i fitur kemudahan rian fasilitas yang

an traanElﬂAlan terbaik

jang dalam

membangun

ip ekonomi

syariah dengan posisi pasar tersebut maka mengalami peningkatan pada
nasabah.

5.1.3 Bauran pemasaran (marketing mix) dalam strategi pemasaran produk

perbankan terhadap upaya peningkatan nasabah di BNI KCP Pinrang adalah

72
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menggunakan elemen pemasaran product, price, place, promotion dan people

dan telah diterapkan sesuai dengan prinsip ekonomi syariah.

5.2 Saran

Dari hasil penelitian yang dilakukan mengenai Strategi Pemasaran Produk

Perbankan Terhadap Upaya Penin asabah di BNI KCP Pinrang (Analisis

Ekonomi Syariah), maka.c egi pemasaran yang diterapkan

sudah optimal. Ole , peneliti membe an sehingga kedepannya
dapat lebihsmaksima

5.2.1

ang sejenis ini. Jadi

sempurna lagi kedepan

522 ebih atkan jumlah nasabah pankan BNI

nran nulis menyarankan perlu meng 2masarannya

erpadu. 'Zlﬂ
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10.

PEDOMAN WAWANCARA

Bagaimana penentuan segmentasi pasar yang dipilih terhadap produk
perbankan BNI KCP Pinrang ?

Bagaimana penentuan strategi pasar sasaran (targeting) terhadap produk

perbankan BNI KCP Pinrang?

Bagaimana strategi p erhadap produk perbankan BNI

KCP Pinrang ?

ditawarkan kepada
cenderung
enetapan harga/margin

ana lokasi/tempat dari BNI KC
ana strategi p
ana BNI KCP Pi tuk SDM marketi berkarakter

kualitas ?

a kriteria P*'RdEPNRE‘d' SDM

ng?
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Sejarah PT. Bank Negara Indonesia (Persero) Thk

PT. Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk atau biasa dikenal dengan BNI
merupakan salah satu penyedia jasa perbankan terkemuka di Indonesia. BNI pertama

kali didirikan pada tanggal 5 Juli 1946 sebagai bank pertama yang dimiliki oleh

Pemerintah Republik Indonesia

berdirinya dengan mengec : ik Indonesia) yang merupakan

penunjukan bank war vsche Bank
ahun 1949. Selanjutnya ika ebagai bank
ai bank pembangunan i Ses transaksi

. Status BNI kemudian berubah i b ersial milik

sektor

bank un dalam
perkembangannya bank ini lebih dikenal sebagai “BNI 46”. Pada tahun 1988
perusahaan memutuskan untuk merubah nama panggilan menjadi “Bank BNI”
dengan alasan mudah diingat oleh nasabah sejak tahun 1992 status hukum Bank BNI
berubah menjadi perusahaan terbuka. Hal ini sejalan dengan penggantian nama

menjadi PT Bank Negara Indonesia (Persero). Perusahaan tak hanya berhenti sampai
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di sana saja, rencana untuk “go public” kemudian dapat terealisasikan dengan
melakukan penawaran umum perdana di pasar modal pada tahun 1996. Perusahaan
terus menjaga komitmen dalam perbaikan kualitas kinerja di tengah perubahan dan

kemajuan lingkungan, sosial budaya serta teknologi. Identitas baru perusahaan terus

isa dilihat dari total ase i n total dana

hun 2012 saja, BNI tela iki sar Rp. 33,3

hasil kerja keras dari I, terutama
rdedikasi tinggi terhadap p : itu, jaringan
. yang telah
a. BNI juga
anking yang

berapa anak

berupaya untuk memberikan layanan baik dan selalu menjadi kebanggaan Negara.
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Struktur Organisasi PT. Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk. KCP Pinrang

Organik/Nonorganik

E PAREPARE

PAREPARE
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Visi dan Misi PT. Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk. KCP Pinrang

1.

Visi
“Menjadi lembaga keuangan yang unggul dalam layanan dan kinerja”

Misi

a. Memberikan layanan prim si yang bernilai tambah kepada seluruh

nasabah dan selak

yang baik.
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Produk - Produk PT. Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk. KCP Pinrang

1. Simpanan

a.

b.

. BNI Deposito

BNI Taplus
BNI Taplus Muda

BNI Taplus Anak

BNI Tapenas

BNI Taplus

DB REPARE

BNI Surat Keterangan Bank
BNI Travekkers Cheque

Uang Kertas Asing.
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DOKUMENTASI
1. Wawancara dengan Pimpinan BNI KCP Pinrang

2. Wawancara dengan Karyawan Marketin




3. Wawancara dengan Karyawan Marketing




Promosi Produk Pada Perusahaan
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