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BAB I 
 

 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 
 

 

 

 

 

1.1 Latar Belakang 

 
Pada era globalisasi, perusahaan bisnis tentunya memiliki cara dan sistem 

yang diterapkan untuk mampu mempertahankan pelanggan yang telah ada 

(customer loyalty) dan menarik pelanggan (customer potential). Pada dunia 

perbankan aktivitas pemasaran merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah 

menjadi suatu keharusan. Adanya pemasaran memiliki tujuan untuk berhadapan 

langsung dengan para pesaing yang sangat ketat karena memiliki berbagai macam 

produk dan variasi strategi yang dilakukan oleh bank-bank lainnya. Dalam 

memasarkan produknya, seorang pemasar harus pandai membaca situasi pasar 

sekarang dan di masa yang akan datang. Selain itu, pemasar juga harus peka 

terhadap produk apa yang diinginkan dan dibutuhkan oleh nasabah secara cepat 

dan tepat. 

Perusahaan atau lembaga keuangan perbankan wajib memiliki susunan 

dan definisi bauran pemasaran secara rinci dan terencana mengenai hal yang akan 

dilakukan dalam mengoptimalkan kinerja dalam jangka waktu yang panjang. 

Dalam kegiatan pemasaran, bank memiliki beberapa target pasar dalam 

pencapaian (achievement). Jadi, nilai penting pemasaran bank terletak pada tujuan 

yang hendak dicapai tersebut seperti dalam meningkatkan mutu pelayanan dan 

menyediakan ragam produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 

nasabah. 

Berkembangnya Bank Syariah di Indonesia yaitu wujud dari kebutuhan 

masyarakat yang menghendaki sistem perbankan yang mampu menyediakan suatu 

produk baru yang banyak diminati oleh masyarakat dan juga tidak bertentangan 

dengan prinsip-prinsip syari’ah. Penilaian baik atau tidaknya suatu perusahaan 

perbankan dilihat dari perkembangan bank dari tahun ke tahun. Suatu bank 
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dikatakan baik apabila banyak dari masyarakat yang berminat dengan produk 

yang disediakan oleh bank dan juga pelayanan yang memuaskan bagi nasabah itu 

sendiri (Bank Syariah Indonesia). 

Bank Syariah Indonesia bersaing ketat dalam hal memperebutkan dan 

mempertahankan nasabah. Cara untuk mempertahankan dan meningkatkan 

nasabah atau mendapatkan nasabah baru yaitu dengan penawaran produk yang 

beragam, kualitas pelayanan dan keunggulan produk pada Kantor Cabang dan 

Kantor Cabang Pembantu. BSI memiliki berbagai macam produk perbankan, 

produk tersebut meliputi pendanaan, pembiayaan, konsep atau akad dan jasa 

operasional. BSI juga memberikan pelayanan yang selalu berusaha untuk 

bertahan, bersaing dan menguasai pasar untuk memenuhi kebutuhan para debitur 

yang beragam jenisnya. Banyak produk kredit yang dianggap sebagai jasa bank 

yang paling diminati. 

Bank Syariah Indonesia terdapat berbagai macam produk pembiayaan 

yang ditawarkan, salah satunya yaitu produk murabahah yang menggunakan 

prinsip jual beli. Secara sederhana, murabahah merupakan suatu penjualan barang 

seharga lebih tinggi dengan tujuan perolehan keuntungan penjual yang disepakati 

oleh penjual dan pembeli. Sumber pendapatan bagi bank yaitu pembiayaan 

murabahah, maka bank harus mampu mengelola pembiayaan murabahah tersebut, 

dengan tujuan untuk memberi pengaruh terhadap stabilitas dan keberhasilan bank. 

Bank Syariah Indonesia menjadi harapan masyarakat sebagai mitra bisnis 

bagi perusahaan besar maupun perusahaan kecil yang pada umumnya memiliki 

keterampilan teknis akan tetapi minim dalam permodalan. Dalam kegiatan 

produksi maupun konsumsi ada beberapa macam jenis produk yang ditawarkan 

untuk mendukung kegiatan tersebut. Mengingat mayoritas penduduk Indonesia 

adalah muslim dan masih banyak kalangan umat islam yang tidak mau 

berhubungan dengan perbankan yang menggunakan sistem ribawi maka bank 

syariah memiliki potensi pasar yang cukup besar dalam menarik minat nasabah. 

Mengingat pentingnya pengaruh pemasaran bagi jumlah nasabah pembiayaan 

murabahah maka penulis mengambil judul “Penerapan Strategi Pemasaran 



3  

 

 

 

 

 

 

Produk Pembiayaan Dalam Pencapaian Target pada PT. Bank Syariah 

Indonesia, Tbk di Kantor Cabang Ahmad Yani Kota Bogor”. 

 

 

1.2 Rumusan Masalah 

 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka masalah dalam 

penulisan ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana penerapan strategi pemasaran produk pembiayaan pada PT. 

Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang Ahmad Yani Kota Bogor 

? 

2. Kendala apa yang dihadapi saat penerapan strategi pemasaran produk 

pembiayaan pada PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang 

Ahmad Yani Kota Bogor ? 

3. Inovasi apa yang diterapkan dalam penerapan strategi pemasaran produk 

pembiayaan pada PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang 

Ahmad Yani Kota Bogor ? 

 

 
 

1.3 Tujuan Penulisan 

 
Tujuan dari penulisan tugas akhir ini adalah: 

 
1. Mendeskripsikan penerapan strategi pemasaran produk pembiayaan pada 

PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang Ahmad Yani Kota 

Bogor 

2. Mendeskripsikan kendala yang dihadapi saat penerapan strategi 

pemasaran produk pembiayaan pada PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di 

Kantor Cabang Ahmad Yani Kota Bogor 

3. Mendeskripsikan inovasi dalam penerapan strategi pemasaran produk 

pembiayaan pada PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang 

Ahmad Yani Kota Bogor 
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1.4 Manfaat Penulisan 

 
Dalam penulisan tugas akhir ini diharapkan mendapat manfaat yang 

dapat diambil, antara lain : 

a. Penulis dapat melihat aplikasi dari mata kuliah dasar pemasaran. Karena 

penulis terlibat langsung dalam kegiatan penerapan strategi pemasaran 

produk pembiayaan yang dilakukan PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk dalam 

pencapaian target. 

b. Untuk PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk penulis dapat megevaluasi 

penerapan strategi pemasaran produk pembiayaan. Sesudah dievaluasi penulis 

memberikan saran berupa ide produk yang inovatif. 

c. Ilmu Pengetahuan dapat memperluas pengetahuan dan informasi mengenai 

penerapan strategi pemasaran produk pembiayaan dalam pencapaian target di 

PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang Ahmad Yani Kota Bogor. 

 

 
1.5 Metode Pengumpulan Data 

 
Untuk menyelesaikan Tugas Akhir ini, penulis akan menggunakan 

beberapa metode pengumpulan data, yaitu sebagai berikut: 

1. Metode Observasi 

Observasi merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara pengamatan atas objek penelitian. Dalam penelitian ini, penulis 

menggunakan metode observasi, yaitu dengan mengamati proses 

penerapan strategi pemasaran yang terjadi pada PT. Bank Syariah 

Indonesia, Tbk. 

2. Metode Wawancara 

Wawancara merupakan metode pengumpulan data melalui tanya jawab 

dengan narasumber yang sesuai dengan objek penelitian yang pokok- 

pokok yang dianggap penting sehubungan dengan data yang diperlukan. 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode wawancara,  yaitu 
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dengan Bapak Dadang Ruhiyat selaku Branch Manager, Bapak 

Muhamad Abduk selaku Micro Marketing Manager dan Ibu Dina R 

Arfiana selaku Customer Service Supervisor PT. Bank Syariah Indonesia, 

Tbk di Kantor Cabang Ahmad Yani Kota Bogor untuk melakukan 

wawancara dengan pihak yang bersangkutan dalam bidang pemasaran 

yang diterapkan PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk kepada nasabahnya. 

Daftar pertanyaan terlampir pada lampiran 1. 

3. Metode Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan metode pengumpulan data dengan 

mengabadikan suatu objek yang berkaitan dengan penelitian. Dalam 

penelitian ini, penulis menggunakan metode dokumentasi, yaitu dengan 

mengambil dokumentasi pada hal-hal yang berkaitan dengan pemasaran. 

 

 

1.6 Metode Analisis Data 

 
Dalam penulisan Tugas Akhir ini menggunakan metode deskriptif 

kualitatif, yaitu metode dengan menguraikan data-data yang telah diperoleh dari 

observasi, wawancara dan dokumentasi terkait hal yang berkaitan dengan 

penerapan strategi pemasaran untuk mencapai target pada PT. Bank Syariah 

Indonesia, Tbk disesuaikan dengan situasi yang sedang terjadi serta dapat 

dianalisis sebagai bahan data untuk penyusunan laporan tugas akhir. 

 

 

1.7 Sistematika Penulisan 

 
Untuk memudahkan pembaca dalam memahami laporan tugas akhir ini, 

penulis berusaha menyusun laporan ini secara sistematis yaitu terbagi menjadi 

lima bab. Berikut sistematika penulisan dari laporan tugas akhir ini: 
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Bab I: Pendahuluan 

Pada bab ini berisikan mengenai latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan penulisan, manfaat penulisan, metode pengumpulan data, metode 

analisis data, dan sistematika penulisan. 

Bab II: Landasan Teori 

Pada bab ini berisikan mengenai teori-teori yang dikemukakan oleh para 

ahli berkaitan dengan topik yang akan dibahas yaitu pengertian pemasaran, 

pengertian strategi pemasaran, tujuan strategi pemasaran, fungsi strategi 

pemasaran, pengertian produk beserta produk pembiayaan syariah. 

Bab III: Gambaran umum perusahaan 

Pada bab ini penulis menguraikan tentang sejarah perusahaan, struktur 

oganisasi perusahaan, visi dan misi perusahaan, tanggung jawab dan tugas 

pemasaran. 

Bab IV: Pembahasan 

Pada bab ini penulis membahas tentang gambaran umum mengenai 

penerapan strategi pemasaran di PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk, serta kendala 

dan inovasi yang dilakukan pada saat pemasaran produk. 

Bab V: Penutup 

Pada bab ini merupakan bab terakhir dalam laporan tugas akhir yang 

berisikan kesimpulan dari seluruh pembahasan dan penulisan yang dilakukan, 

serta terdapat saran untuk perusahaan sebagai bahan pertimbangan di masa yang 

akan datang. 



 

 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

 

 

 

 

 

5.1 Kesimpulan 

 
Berdasarkan penulisan yang telah diuraikan, dapat ditarik kesimpulan 

yaitu sebagai berikut. 

1. Penerapan strategi pemasaran produk pembiayaan pada PT. Bank Syariah 

Indonesia, Tbk di Kantor Cabang Ahmad Yani Kota Bogor meliputi tiga 

tahapan strategi pemasaran yaitu segmentasi pasar, targeting, dan 

positioning. BSI menerapkan bauran pemasaran (marketing mix) 

menggunakan tujuh komponen (7P) yaitu Product (produk), Price (harga), 

Place (lokasi), Promotion (promosi), People (orang), Process (proses), 

Physical evidence (bukti fisik). Dari tujuh komponen tersebut 

dilaksanakan dengan sungguh-sungguh sebagaimana mestinya agar tujuan 

atau target perusahaan tercapai. 

2. Kendala-kendala yang dihadapi saat penerapan strategi pemasaran produk 

pembiayaan pada PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang 

Ahmad Yani Kota Bogor yaitu belum maksimal dalam kegiatan 

pemasaran terkait dengan pelaksanaan bauran pemasaran (marketing mix) 

dalam segi penentuan lokasi, sehingga tidak tercapainya suatu target 

perusahaan. Tidak seimbangnya hadiah yang diberikan kepada nasabah 

dalam program pesta hadiah juga membuat nasabah tidak menarik dalam 

menabung. Kendala lainnya yaitu persaingan yang ketat dengan bank 

konvensional sehingga memunculkan persepsi umum pada masyarakat 

terhadap bank syariah dan mempengaruhi nasabah lainnya. Kurangnya 

sumber daya manusia untuk melakukan pemasaran produk pembiayaan 
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tentunya menghambat kegiatan pemasaran pada BSI Kantor Cabang Kota 

Bogor. 

3. Inovasi-inovasi dalam penerapan strategi pemasaran produk pembiayaan 

pada PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk di Kantor Cabang Ahmad Yani 

Kota Bogor yaitu pemasaran dilakukan yaitu gencar melakukan promosi 

kepada target pasar yang cukup terjamin pemasukannya seperti BUMN 

dan ASN. Penerapan promosi dengan konsep universal yang tidak hanya 

pada customer yang beragama Islam saja sehingga tidak membeda- 

bedakan golongan masyarakat. Penerapan konsep personal marketing yang 

melakukan segmentasi pasr sesuai dengan customer jurnal map-nya juga 

menjadi salah satu inovasi yang dilakukan pemasaran BSI. 

 

 
5.2 Saran 

 
Setelah adanya kesimpulan yang diperoleh dari penulisan tugas akhir ini, 

terdapat beberapa saran bagi perusahaan. 

1. Pimpinan perusahaan melakukan recruitment sumber daya manusia yang 

memiliki jiwa kompeten dalam bidang pemasaran dan sanggup untuk 

pencapaian target yang ditentukan perusahaan. 

2. Adanya pelatihan dalam jangka waktu yang ditentukan untuk 

meningkatkan kinerja karyawan dalam pencapaian target, khususnya 

pada bagian pemasaran. 

3. Memaksimalkan kegiatan pemasaran terkait bauran pemasaran 

(marketing mix) terutama dalam penentuan lokasi (place). Ketetapan 

pemilihan lokasi mitra agen dapat mempengaruhi pencapaian target BSI. 

4. Persaingan penawaran produk pembiayaan saat ini lebih tinggi. 

Perusahaan disarankan mampu untuk terus meningkatkan strategi 

pemasaran promosi yang memanfaatkan sistem digital. 
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LAMPIRAN 

 

 

 

 
Lampiran 1 

Daftar Pertanyaan Wawancara 

1. Bagaimana cara PT. Bank Syariah Indonesia Tbk, dalam memasarkan 

produknya? 

2. Siapa saja yang menjadi target pasar PT. Bank Syariah Indonesia Tbk? 

3. Apa saja inovasi yang dilakukan PT. Bank Syariah Indonesia Tbk, dalam 

pencapaian target? 

4. Apa saja kendala yang ada saat memasarkan produk PT. Bank Syariah 

Indonesia Tbk? 

5. Bagaimana solusi yang   diberikan terhadap kendala yang ada saat 

memasarkan produk PT. Bank Syariah Indonesia Tbk? 
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Lampiran 2 

Dokumentasi Saat Wawancara 
 

1. Narasumber : Dadang Ruhiyat (Branch Manager) 

 

 
2. Narasumber : Muhamad Abduh (Micro Marketing Manager) 
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3. Narasumber : R Dina Arfiana (Customer Service Supervisor) 
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Tanda Tangan Narasumber 
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Lampiran 4 

Dokumentasi Kunjungan Nasabah 
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Lampiran 5 

Brosur KPR PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk 
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Lampiran 6 

Brosur Usaha Mikro & BSI KUR PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk 
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Lampiran 7 

Brosur Tabungan Bisnis PT. Bank Syariah Indonesia, Tbk 
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Lampiran 8 

Brosur Pesta Hadiah 
 


