BAB IV

PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA

A. Gambaran Umum BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
1. Sejarah Singkat perusahaan

Tempaan krisis moneter tahun 1997 membuktikan ketangguhan sistem
perbankan syariah. Prnsip syariah dengan 3 (tiga) pilarnya yaitu adil, transparan
dan maslahat mampu menjawab kebutuhan masyarakat terhadap sistem perbankan
yang lebih adil. Dengan berlandaskan pada Undang-Undang Nomor 10 tahun 1998,
pada tanggal 29 April 2000 didirikan Unit Usaha Syariah (UUS) BNI dengan 5
kantor cabang di Yogyakarta, Malang, Pekalongan, Jepara dan Bamjarmasin.
Selanjutnya UUS BNI terus berkembang menjadi 28 Kantor Cabang dan 31 Kantor
Cabang Pembantu (KCP).

Di samping itu nasabah juga dapat menikmati layanan Syariah di Kantor
Cabang BNI konvensional (office chanelling) dengan lebih kurang 750 outlet yang
tersebar di seluruh wilayah Indonesia. Di dalam pelaksanaan operasional
perbankan, BNI Syariah tetap memperhatikan kepatuhan terhadap aspek syariah.

Berdasarkan keputusan Gubernur Bank Indonesia Nomor 12/41/KEP.
GBI/2010 tanggal 21 Mei 2010 mengenai pemberian izin usaha kepada BNI
Syariah, di dalam corporate plan UUS BNI Tahun 2003 ditetapkan bahwa status
UUS bersifat temporer dan akan dilakukan spin aff tahun 2009. Rencana tersebut

terlaksana pada tanggal 19 Juni 2010 dengan beroperasi BNI Syariah sebagai Bank
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Umum Syariah (BUS). Realisasi waktu spin off bulan Juni 2010 tidak terlepas dari
faktor eksternal berupa aspek regulasi yang kondusif yaitu dengan diterbitkannya
UU Nomor 19 Tahun 2008 tentang Surat Berharga Syariah Negara (SBSN) dengan
UU Nomor 21 Tahun 2008 tentang P erbankan Syariah. Di samping itu, komitmen
pemerintah terhadap pengembangan perbankan syariah semakin kuat dan kesadaran
terhadap keunggulan produk perbankan syariah juga semakin meningkat. Juni 2014
jumlah cabang BNI Syariah mencapai 65 Kantor Cabang, 161 Kantor Cabang
Pembantu, 17 Kantor Kas, 22 Mobil Layanan Gerak dan 20 Payment Point.

Bank negara Indonesia (BNI) Kantor Cabang Banjarmasin yang berdiri
tanggal 29 April 2000 berstatus sebagai Unit Usaha Syariah (UUS), kemudian pada
tahun 2010 menjadi Bank Umum Syariah (BUS) yang berlokasi di Jalan Jenderal
Ahmad Yani Km. 4,5 Nomor 285 Banjarmasin, terdiri dari tiga lantai, dimana lantali
dasar untuk ruangan tempat bekerja karyawan bagian pemasaran pembiayaan,
musholla, ruang server dan dapur umum. Lantai du terdiri dari banking hall (unit
pelayanan), teller, customer service, unit operasional dan ruangan pimpinan. Lantai
tiga terdiri dari ruangan bagian umum, pemasaran dana dan collection. Selain itu,
terdapat satu buah Anjungan Tunai Mandiri (ATM) satu buah pos penjaga
keamanan yang terletak dibagian halaman depan bangunan, sedangkan toilet
disediakan pada setiap lantai, sekarang BNI syariah Kantor Cabang Banjarmasin

memiliki dua Kantor Cabang Pembantu, yaitu di Sungai Danau dan Batulicin.?

http:/iwww.bni.co.id/id-id/tentangkami/sejarah.aspx (27 April 2017).


http://www.bni.co.id/id-id/tentangkami/sejarah.aspx%20(27
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2. Visi dan Misi BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
Visi:

“Menjadi Bank Syariah pilihan masyarakat yang unggul dalam layanan dan
kinerja.”

Mewujudkan suatu visi, maka harus didukung dengan suatu misi. Misi
merupakan sebuah pernyataan yang menegaskan visi, yang memaparkan secara
garis besar, langkah-langkah yang diambil untuk mencapai visi dan sesuai visinya
BNI Syariah kantor Cabang Banjarmasin terus menerus melakukan perbaikan
dalam layanan dan kinerja dengan serangkaian training dan motivasi untuk
meningkatkan mutu serta kualitas layanan yang akan diberikan kepada masyarakat.
Misi:

a) Memberikan kontribusi posistif kepada masyarakat dan peduli pada
kelestarian lingkungan.
b) Memberikan solusi bagi masyarakat untuk kebutuhan jasa perbankan.
c) Memberikan nilai investasi yang optimal bagi investor
d) Menciptakan wahana terbaik sebagai tempat kebanggan untuk berkarya dan
berprestasi bagi pegawai sebagai perwujudan ibadah.
e) Menjadi acuan tata kelola peusahaan yang amanah.
Di dalam mencapai misinya, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin selalu
berupaya memberikan layanan yang baik nasabahnya/mudharib mulai dari
memberikan pelayanan dengan cepat dan tepat, sampai memelihara (maintaince)

hubungan baik dengan nasabah/mudharib.?

2http://www.bnisyariah.co.id/visi-dan-misi (27 April 2017).


http://www.bnisyariah.co.id/visi-dan-misi
http://www.bni.co.id/id-id/tentangkami/sejarah.aspx.%20Diakses%20pada%20hari%20kamis%20tanggal%2027
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3. Budaya Kerja Bank BNI Syariah
Budaya kerja adalah nilai-nilai (values) dan keyakinan (beliefs) yang
menjadi pedoman dalam perilaku, yang dinilai penting bagi kelangsungan suatu
organisasi. Organisasi yang unggul dan bertahan dalam jangka waktu yang lama
terbukti merupakan organisasi yang memiliki budaya kerja yang memiliki budaya
kerja yang kokoh serta menunjang visi organisasi. Budaya kerja BNI syariah adalah
sebagai berikut:
a) Amanah
Menjalankan tugas dan kewajiban dengan penuh tanggung jawab untuk
memperoleh hasil yang optimal, profesional dalam menjalankan tugas,
memegang teguh komitmen dan bertanggung jawab, jujur, adil dan dapat
dipercaya, serta menjadi teladan yang baik bagi lingkungan.
b) jama’ah
bersinergi dalam menjalankan tugas dan kewajiban, bekerjasama secara
rasional dan sistematis, saling mengingatkan dengan santun, bekerjasama

dalam kepemimpinan yang efektif.

4. Struktur Organisasi
Untuk memberikan gambaran yang jelas dan tegas mengenai pola hubungan
strukur organisasi pada BNI Syariah kantor cabang Banjarmasin dapat dilihat pada

gambar berikut:



STRUKTUR ORGANISASI BNI SYARIAH KANTOR CABANG BANJARMASIN

PEMIMPIN

!

OPERASIONAL MANAGER

BRANCH INTERNAL CONTROL
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COSTUMER
SERVICE HEAD

}

CUSTOMER CERVICE
TELLER

BACK OFFICE PROCESSING FINANCING SALES HEAD RECOVERY &
HEAD HEAD ADM HEAD REMEDIAL HEAD
ADMINISTRATION PROCESSING FINANCING ADM ASST
ASST ASST
OPERATIONAL COLLECTION
ASST ASST ‘ ‘

Sumber: BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, 2017

SALES OFFICER

¢

SALES ASST

FUNDING OFFICER

¢

FUNDING ASST




5. Produk-produk BNI syariah

a) Simpanan

1.

2.

Deposito iB Hasanah

Giro iB Hasanah

. Tabungan iB Hasanah

. Tabungan iB Bisnis hasanah

. Tabungan iB Baitullah Hasanah
. Tabungan Tunas Hasanah

. Tabungan simPel iB

8. Tabungan iB Tapenas Hasanah
b) E-Channel
1. ATM (Automatic Teller Machine)
2. SMS Banking
3. Internet Banking

. Phone Banking

. Hasanah Payment

c) Cast Management

1.

2.

BNI Direct

Virtual Account

. Student Payment Center
. BLG

. Payroll
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d) Pembiayaan Konsumtif
1. Griya iB Hasanah
2. Multiguna iB Hasanah
3. Fleksi iB Hasanah
4. Fleksi iB Hasanah khusus Umroh

5. Pembiayaan Emas iB Hasanah.?

B. Penyajian Data
Berdasarkan hasil wawancara yang penulis lakukan terhadap 3 orang
informan tentang analisis 4P dalam strategi pemasaran produk Griya iB Hasanah
pada BNI Stariah Kantor Cabang Banjarmasin, maka diperoleh data yang diuraikan
sebagai berikut:
a. ldentitas Informan
a) Nama - Andri saputra

Jenis kelamin  : Laki-laki

Pendidikan :S1
Jabatan : Sales Officer
b) Nama : Heru

Jenis kelamin  : Laki-laki

Pendidikan 1 S1

Jabatan : Sales Consumer

3http://ww.bnisyariah.co.id/kategori-produk/pribadi (27 April 2017)


http://www.bnisyariah.co.id/kategori-produk/pribadi
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c) Nama : Agus Purwanto

Jenis kelamin  : Laki-laki

Pendidikan :S1

Jabatan : Sales Assistant
b. Pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah Kantor Cabang

Banjarmasin
Pembiayaan Griya iB Hasanah merupakan pembiyaan yang diberikan untuk
nasabah yang ingin membeli rumah, membeli tanah (tanah kavling) yang sudah
siap bangun, kemudian juga untuk renovasi rumah atau pembangunan.
Pembangunan dan renovasi itu berbeda, jika renovasi rumah biasanya rumah
tersebut sudah ada lalu mau diperbaharui, sedangkan pembangunan itu dari nol.
Misalnya, yang ada cuma tanahnya saja lalu di bangun sampai menjadi rumah, itu
namanya Griya pembangunan termasuk di produk Griya iB Hasanah. Kemudian,
jika rumah tersebut sudah ada, lalu mau di tambah dapur atau kamar itu termasuk
Griya pembangunan juga. Jadi kesimpulannya, Produk Griya iB Hasanah adalah
fasilitas pembiayaan konsumtif yang diberikan kepada nasabah untuk membeli,
membangun, merenovasi rumah/ruko ataupun untuk membeli tanah kavling siap
bangun (KSB) yang besarnya disesuaikan dengan keinginkan nasabah dan
kemampuan membayar kembali ke masing-masing calon nasabah.*
Pengertian pembiayaan Griya iB Hasanah itu sendiri menurut bahasa yakni

Griya artinya perumahan, iB yakni singkatan dari Islamic Banking dan Hasanah

“Andri Saputra dan Agus Purwanto, Sales Officer dan Sales Assistant, BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin, Wawancara Pribadi, 17 April 2017 dan 30 Mei 2017.
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memiliki arti kebaikan. Branding Hasanah ini sendiri menjadi ciri khas dari BNI
Syariah, yakni setiap produk yang ada di BNI syariah baik produk pendanaan
(funding) ataupun pembiayaan (lending) pasti diberi branding Hasanah agar mudah
diingat oleh masyarakat.

Pembiayaan Griya iB Hasanah ini sebenarnya sudah ada sejak tahun 2000.
Semenjak itu BNI Syariah masih Unit Usaha Syariah (UUS) dan masih dibawah
naungan BNI Konvensional. Pada tahun 2010 barulah BNI Syariah menjadi Bank
Umum Syariah (BUS). Melihat dari peluang yang ada, baik dari segi keperluan dan
kebutuhan nasabah serta untuk memberikan kemudahan bagi nasabah yang
kekurangan dana untuk bisa memiliki rumah sendiri dengan cara yang aman dan
nyaman bebas dari riba, karena rumah yang berkah adalah rumah yang di bangun
terbebas dari riba. Maka diluncurkanlah produk Pembiayaan Griya iB Hasanah.
Yaitu pembiayaan konsumtif untuk membeli, membangun, merenovasi rumah/ruko
ataupun untuk membeli tanah kavling siap bangun (KSB).

a. Mekanisme Pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin

Proses mekanisme pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah Cabang
Banjarmasin yakni pertama-tama nasabah mengajukan pembiyaan Griya iB
Hasanah setelah itu dilakukan proses oleh bagian Processing dan setelah di proses
maka persetujuan dari Branch Manager (OM) setelah itu dilakukan akad oleh
bagian Operasional dan yang terakhir adalah pencairan. Apabila pembiayaan tidak
disetujui oleh Branch Manager (OM) maka semua berkas nasabah akan

dikembalikan.



60

Mekanisme Pembiayaan Griya iB Hasanah

O

Sumber: BNI syariah Kantor Cabang Banjarmasin, 2017

b. Syarat dan Ketentuan dalam Pengajuan Pembiayaan Griya iB Hasanah di
BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
Macam-macam syarat dan ketentuan dalam pengajuan pembiayaan Griya
iB Hasanah yang harus dipenuhi adalah sebagai berikut:
1) Permohonan maksimal berusia 21 tahun, pada saat pembiayaan lunas berusia
maksimum:
-55 tahun pegawai (usia pensiun) dan
-60 tahun pengusaha, profesional
2) Karyawan/wiraswasta/profesional dengan masa kerja minimal 2 tahun
3) Mempunyai penghasilan tetap dan mampu membayar angsuran

4) Memenuhi pesyaratan berdasarkan penilaian bank.®

SAndri Saputra, Sales Officer, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, Wawancara
pribadi. 17 April 2017.



Persyaratan Khusus Pembiayaan Griya iB Hasanah

61

Dokumen Pegawai Pengusaha Profesional
Fotocopy KTP/Paspor permohonan dan suami istri v 4
Fasfoto 4x6 cm pemohon dan suami istri 4 v
Fotocpy surat nikah/cerai/pisah harta (jika pisah harta 4 v
Fotocopy kartu keluarga v v
Fotocopy surat WNI, surat keterangan ganti nama bagi v v
WNI keturunan
Fotocopy NPWP (jika pembiayaan di atas Rp. 50 juta) v 4
Fotocopy rekening koran/tabungan bulanan terakhir 4 v
Slip gaji terakhir (asli)/surat keterangan penghasilan
Surat keterangan masa kerja dan jabatan terakhir di
perusahaan (asli)
Neraca dan laba/rugi/informasi keuangan 2 tahun terakhir v v
Akte perusahaan SIUP dan TDP v
Potocopy surat izin praktik profesi 4
Dokumen kepemilikan jaminan v 4
1. Fotocopy sertifikat dan IMB
2. Surat pesanan atau penawaran
3. Fotocopy bukti setoran pbb terakhir
4. Rencana anggaran biaya (RAB)

v v

Denah lokasi rumah tinggal

Sumber: BNI syariah Kantor cabang Banjarmasin, 2017
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Persyaratan-persyaratan pada tabel diatas yang telah ditetapkan olen BNI
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, apabila persyaratan tersebut tidak terpenuhi
maka pembiayaan tidak dapat di cairkan atau di realisasikan.

c. Proses dan Akad Pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah Kantor

Cabang Banjarmasin
Pembiayaan Griya iB Hasanah dalam praktiknya menggunakan akad
mura>bah}ah.® mura>bah}ah sendiri merupakan penjualan suatu barang dengan
harga asal dengan tambahan sejumlah keuntungan yang disepakati bersama. Proses
pembayaran dilakukan dengan cara tangguh atau cicil. Proses dan Praktik Akad
mura>bah}ah dalam pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah kantor Cabang
Banjarmasin. Dapat dilihat pada gambar, sebagai berikut:

Proses dan Praktik Akad Pembiayaan Griya iB Hasanah

D cor N

Sumber: BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, 2017

Keterangan:

®Heru, Sales Consumer, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, Wawancara pribadi.
31 Mei 2017.
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1. BNI Syariah membelikan rumah nasabah kepada develover atau perumahan
perorangan

2. Kemudian di jual ke nasabah dengan menggunkan akad murabahah (jual
beli) sesuai harga jual Bank (pokok+margin) yang nantinya akan diansur
oleh nasabah selama jangka waktu yang telah disepakati.

Dalam pembiayaan mura>bah}ah, Bank sebagai pemilik dana membelikan
barang sesuai dengan spesifikasi yang diinginkan oleh nasabah yang membutuhkan
pembiayaan, kemudian menjualnya ke nasabah tersebut dengan penambahan
keuntungan tetap. Sementara itu, nasabah mengembalikan utangnya dikemudian
hari secara cicilan.

d. Pembiayaan Griya iB Hasanah Rumah Siap Huni

Skema mura>bah}ah pembiayaan Griya iB Hasanah untuk kepemilikan

rumah siap huni sebagai berikut:

Skema Murabahah Rumah Siap Huni

A

v

P bani N
1

S

v

S
v

3

v

Sumber: BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, 2017

Keterangan:
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1. Nasabah menemui suplier
2. Nasabah mengajukan pembiayaan, memenuhi persyaratan dari bank dan
bernegosiasi
3. Bank membelikan rumah yang diinginkan nasabah dari suplier secara tunai
4. Bank dan nasabah melakukan akad murabahah
5. Penyerahan dokumen-dokumen (SKP dan berkas bukti penandatanganan
akad
6. Nasabah membayar angsuran rumah kepada bank secara cicilan.
e. Pembiyaan Griya iB Hasanah Rumah Indent
Skema mura>bah}ah pembiayaan Griya iB Hasanah untuk kepemilikan
rumah indent, sebagai berikut:

Skema Murabahah Rumah Indent

S
v

o
1]

A
v

A
v

v

Sumber: BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, 2017

Keterangan:
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Nasabah menemui develover untuk membeli tanah kavling

Nasabah mengajukan pembiayaan, memenuhi persyaratan dari bank dan
bernegosiasi

Bank membelikan tanah kavling yang diinginkan nasabah dari develover
secara tunai

Bank dan nasabah melakukan akad murabah pembelian tanah

Penyerahan dokumen-dokumen (SKP dan berkas bukti penandatanganan
akad)

Nasabah membayar angsuran rumah kepada bank secara cicilan

Bank mencairkan dana pembiayaan sebesar 70% dari total pembiayaan
kepada develover untuk biaya pembangunan rumah yang diperjanjikan

selesai dibangun dan baru bisa di huni oleh nasabah 6 bulan kemudian.

f. Keunggulan dan Kelebihan Pembiayaan Griya iB Hasanah

Pembiayaan Griya iB Hasanah memiliki beberapa keunggulan dan

kelebihan diantaranya adalah sebagai berikut:

>

>

Jangka waktu pembiayaan sampai dengan 15 tahun
Margin Kompetitif

Uang muka ringan

Angsuran tetap sampai dengan lunas

Pembiayaan Griya iB Hasanah memberikan kemudahan kepada masyarakat

khususnya dalam bidang perumahan dan juga memberikan beberapa keuntungan

bagi nasabah yang menggunkan produk pembiayaan Griya iB Hasanah diantaranya

adalah sebagai berikut:
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Sesuai dengan prinsip syariah

Angsuran tetap sampai dengan lunas

YV VWV VY

Uang muka ringan

A\

waktu panjang sampai dengan 15 tahun
» Rasa tentram dan tenang karena dengan pembiayaan syariah terhindar dari
transaksi ribawi
» Bebas biaya operasional
> Pembiayaan angsuran melalui debet rekening secara otomatis.’
3. Segmentation, Targetting dan Positioning Pemasaran Pembiayaan Produk
Griya iB Hasanah Banjarmasin

Segmentation pemasaran untuk pembiayaan Griya iB Hasanah dilihat dari
segi usia lebih menfokuskan pada pekerja tetap yaitu minimal usia 21 tahun dan
maksimal 55 tahun untuk pegawai (usia pensiun) dan 60 tahun untuk pengusaha
dan profesional. Targeting pemasaran yang dilakukan BNI syariah harus
disesuaikan dengan jenis produk yang ditawarkan. Target pemasaran untuk
pembiayaan Griya Hasanah ini tidak menitik beratkan pada orang muslim saja,
tetapi orang nonmuslim pun juga bisa melakukan pembiayaan Griya iB Hasanah
tersebut. Pembiayaan Griya Hasanah ini ditujukan kepada semua pekerja halal yang
bisa di pertanggung jawabkan, lebih dikhususkan kepada pegawai, wiraswasta dan

profesional (dokter, notaris, pengecara dan lain-lain). Sedangkan positioning

’Andri Saputra, Sales Officer, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, Wawancara
pribadi. 17 April 2017.
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pembiayaan Griya iB Hasanah adalah salah satu alternatif bagi masyarakat untuk

memiliki rumah melalui pembiyaan secara syariah dan bebas dari unsur riba.?

4. Strategi Pemasaran Pembiayaan Griya iB Hasanah dengan Menggunkan
Analisis 4P (Marketing Mix)

BNI Syariah Kantor Cabang Banjamasin khususnya bagian pemasaran
(marketing) juga harus memiliki strategi pemasaran yang kreatif atau memiliki
taktik pemasaran seperti bauran pemasaran 4P (marketing mix), yakni yang
berkaitan dengan kegiatan-kegiatan mengenai (product) produk, (price) harga,
(place) tempat dan (promotion) promosi.

1) Strategi Produk (product)

Karena tujuan utama dari prinsip perbankan syariah adalah terhindar dari
transaksi riba, maka produk yang ditawarkan tentu saja berbeda dengan produk
bank umum atau konvensional. Perbedaan produk yang ditawarkan BNI Syariah
kantor cabang Banjarmasin dengan bank konvensional adalah dengan prinsip
syariahnya. BNI syariah Kantor Cabang Banjarmasin yang hadir sebagai suatu
alternatif pilihan yang ditawarkan kepada masyarakat khususnya pekerja tetap yang
halal dengan gaji di atas Rp. 3000.000 menggunakan akad mura>bah}ah.
Tujuannya untuk masyarakat yang ingin memiliki rumah siap huni atau rumah
indent sesuai keinginan nasabah dan kemampuan untuk membayar. Selain itu untuk
strategi produk BNI Syariah juga memiliki ciri khas agar mudah dikenal dan diingat

oleh nasabah atau calon nasabahnya yakni dengan branding hasanah disetiap

8Heru, Sales Consumer, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, Wawancara pribadi. 31
Mei 2017.
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produk yang ditawarkannya, baik itu produk pendanaan (funding) dan pembiyaan
(lending).
2) Strategi Harga (price)

Nilai pembiayaan pada produk pembiayaan Griya iB Hasanah mulai dari
Rp. 100.000.000,- sampai dengan Rp. 2.000.000.000,-. Jangka waktu pembiayaan
Griya iB Hasanah sampai dengan 15 tahun, serta untuk uang muka yang dterapkan
juga ringan, selain itu untuk angsuran juga tetap sampai dengan lunas (flat) serta
pada pembiayaan Griya iB Hasanah menetapkan margin yang kompetitif.® Juga
tidak ada biaya apraisal, tidak ada denda, tidak ada biaya administrasi, tidak ada
biaya finalty dan tidak ada biaya provisi ( masih promosi dan bisa berubah jika tidak
promosi lagi).°

3) Strategi tempat (place)

Penentuan lokasi yang strategis menjadi pertimbangan untuk BNI Syariah
Kantor Cabang Banjarmasin dalam menentukan lokasi perusahaannya. Ini dapat
dilihat dari lekak BNI Syariah Kantor cabang Banjarmasin berada persis di samping
jalan raya utama, yakni di jalan Jenderal Ahmad Yani Km. 4 Nomor 385,
banjarmasin.

4) Strategi Promosi (promotion)

BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin melakukan kegiatan pemasaran

dengan periklanan yakni televisi, media internet, surat kabar, majalah, radio,

spanduk dan brosur. Selain melalui periklanan, BNI syariah kantor cabang

°Ibid., him. 67
©Heru, Sales Consumer, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, Wawancara pribadi.
31 Mei 2017.
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Banjarmasin dalam menjalankan kegiatan promosinya menerapkan strategi
promosi dengan menjalin kerjasama dengan develover-develover perumahan serta
membina hubungan dengan baik dari segi kemitraan relationship dengan develover.
presentasi langsung yakni pihak bank langsung bertatap muka dengan nasabah atau
calon nasabah dan edukasi ke masyarakat tentang pembiayaan Griya iB Hasanah
yakni menjelaskankan produk Griya iB Hasanah kepada nasabah secara rinci.
Selanjtnya, strategi pemasaran yang dijalankan BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti promo langsung
ke kampus-kampus, ke instansi-instansi, melakukan pameran-pameran dan
pembukaan stan promo dipusat-pusat perbelanjaan sebagai sarana sosialisasi BNI
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin dan pengenalan produk-produk yang ada di
BNI syariah Kantor Cabang Banjarmasin. Biasanya strategi pemasaran seperti ini
dilakukan oleh bagian pemasaran (marketing) BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin..*t
5. Kendala-kendala yang dihadapi dalam Memasarkan Produk Pembiayaan

Griya iB Hasanah

Adapun kendala-kendala yang dihadapi BNI Syariah Cabang Banjarmasin

dalam memasarkan produk pembiayaan Griya iB Hasanah diantaranya adalah:

a) minimnya pemahaman masyarakat tentang perbankan yaitu hanya 70%

b) masyarakat masih mengutamakan harga yang murah untuk melakukan

pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah (KPR)

"Andri Saputra dan Heru, Sales Officer dan SalesConsumer,, BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin, Wawancara Pribadi. 17 April 2017 dan 31 Mei 2017.
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c) banyak bank lain yang mengeluarkan produk sejenis baik bank syariah
maupun konvensional

d) faktor ekonomi masyarakat yang juga mulai melemah

e) perumahan subsidi dari pemerintah yang sekarang juga sudah mulai

booming.'2

C. Analsis Data

Dalam hal ini peneliti menganalisis bagaimana BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin dalam memasarkan produk pembiyaan Griya iB Hasanah
menggunakan 4P (marketing mix) dan apa saja kendala-kendala yang dihadapi
dalam memasarkan produk pembiayaan Griya iB Hasanah.

1. Strategi pemasaran produk pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah
Kantor Cabang Banjarmasin dengan menggunakan bauran pemasaran 4P
(marketing mix)

Seperti yang disebutkan sebelumnya, Di BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin terdapat Pembiayaan Kredit Perumahan Rakyat (KPR) yang diberi
nama produk pembiayaan Griya iB Hasanah, yaitu produk yang menawarkan
fasilitas pembiayaan konsumtif yang diberikan kepada nasabah untuk membeli,
membangun, merenovasi rumah/ruko ataupun untuk membeli tanah kavling siap

bangun (KSB) yang besarnya disesuaikan dengan keinginkan nasabah dan

2Andri Saputra, Sales Officer, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, Wawancara
pribadi. 17 April 2017.
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kemampuan membayar kembali ke masing-masing calon nasabah di BNI Syariah
Kantor Cabang Banjarmasin.*3

Pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
dijalankan berdasarkan akad mura>bah}ah. Akad mura>bah}ah adalah akad
pembiayaan dengan prinsip jual beli dengan menyertakan harga pokok dan
keuntungan (margin) yang disepakati.'* Proses pembayaran dilakukan dengan cara
tangguh atau cicil. Mura>bah}ah merupakan bagian dari jual beli dan sistem ini
mendominasi produk-produk yang ada di semua bank syariah. Dalam Islam, jual
beli merupakan salah satu sarana tolong menolong anta umat manusia yang diridai
oleh Allah SWT. Akad mura>bah}ah adalah cara yang diperbolehkan Islam, karena
akad mura>bah}ah tidak bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah dan terbebas
dari unsur riba. Sebagaimana Allah berfirman dalam Q.S. Al-Bagarah/4:275.

sebagai berikut:
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“orang-orang yang Makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri melainkan seperti
berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit gila.
Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata
(berpendapat), Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, Padahal Allah telah
menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. orang-orang yang telah sampai

13Andri Saputra dan Agus Purwanto, Sales Officer dan Sales Assistant, BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin, Wawancara Pribadi, 17 April 2017 dan 30 Mei 2017.

Muhammad Syarif Hidayatullah, Perbankan Syariah (Banjarbaru: CV Dreamedia, 2017),
him. 90.
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kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil riba),
Maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); dan
urusannya (terserah) kepada Allah. orang yang kembali (mengambil riba), Maka
orang itu adalah penghuni-penghuni neraka, mereka kekal di dalamnya”*

Dalam ayat diatas, Allah mempertegas legalitas dan keabsahan jual beli
secara umum, serta menolak dan melarang konsep ribawi. Berdasarkan ketentuan
ini, jual beli mura>bah}ah mendapat pengakuan dan legalitas dari syariah, dan sah
untuk dioperasionalkan dalam praktik pembiayaan bank syariah karena ia
merupakan salah satu bentuk jual beli dan tidak mengandung unsur ribawi.*6 Jadi,
akad mura>bah}ah dalam Islam itu diperbolehkan dan sah untuk diterapkan.

Dalam dunia sekarang ini, untuk mencapai suatu produk baik barang atau
pun jasa yang bersifat konsumtif maupun produktif sebuah perusahaan harus
memiliki strategi-strategi dalam bisnis guna menjaga kelangsungan dan
perkembangan bisnis tersebut dalam persaingan pasar yang sangat ketat ini. Oleh
sebab itu, salah satunya perusahaan sangat penting memiliki strategi-strategi
pemasaran yang efektif.

Dengan pemasaran sebuah perusahaan dapat memperkenalkan produk yang
ditawarkan secara lebih luas kepada masyarakat baik itu dengan cara promosi atau
melalui media masa dan lain-lain, tentunya itu untuk meningkatkan daya jual beli

yang tinggi agar produk tersebut tetap bertahan dan berkembang untuk menarik dan

mempertahankan nasabah.

>Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan terjemahnya (Surabaya: Fajar Mulya, 2012), him
47.

%lsmail Nawawi, Fikih Muamalah Klasik dan Kontemporer (Bogor: Penerbit Ghalia
Indonesia, 2012), him. 92.
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Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk
keberhasilan usaha. Di samping itu, strategi pemasaran yang ditetapkan harus
ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan
pasar tersebut.!” Dengan demikian, strategi pemasaran harus dapat memberi
gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang akan dilakukan perusahaan dalam
menggunakan setiap kesempatan atau peluang.

Pemasaran pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin harus dilakukan dengan sebaik mungkin, agar dapat bersaing dengan
bank-bank lainnya yang memliki produk serupa, baik itu bank syariah maupun bank
konvensional. Agar dapat bertahan di tengah maraknya persaingan antar bank, BNI
Syariah harus memiliki strategi yang digunakan dalam memasarkan produknya,
termasuk strategi pemasaran untuk pembiayaan Griya iB Hasanah.

Di BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin sudah pasti memiliki tujuan
dalam strategi pemasaran yang dijalankannya, seperti berdasarkan teori yang ada,
dalam praktiknya tujuan pemasaran dari BNI Syariah kantor cabang banjarmasin
dalam kegiatan pemasaran antara lain:

a) Dalam rangka memenuhi kebutuhan akan suatu produk maupun jasa

b) Dalam rangka memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu produk

atau jasa

c) Dalam rangka memberikan kepuasan semaksimal mungkin terhadap

pelanggannya

17Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2004), him.
168.
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d) Dalam rangka meningkatkan penjualan dan laba

e) Dalam rangka ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing.*®

Dari semua tujuan tersebut sudah terlaksana dengan baik sesuai dengan teori
yang ada. Tetapi, yang namanya suatu lembaga keuangan yang berlandaskan
dengan prinsip syariah sudah pasti ada tujuan tambahan yakni agar mencapai falah
(kemenangan), artinya disini selain untuk mendapatkan laba semaksimal mungkin,
bank juga memiliki tujuan lain yaitu ingin membantu nasabah untuk mendapatkan
sesuai dengan yang meraka inginkan.

Dengan maraknya pembiayaan Kredit Kepemilikan Rumah (KPR) maka
bukan hanya BNI syariah kantor Cabang Banjarmasin yang satu-satunya
mempunyai produk tersebut tetapi hampir semua bank yang ada, baik Bank
konvensional maupun Bank Syariah mempunyai pembiayaan Kredit Perumahan
Rakyat (KPR). Ini merupakan suatu tantangan yang dihadapi BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin dan harus dihadapi dengan strategi-strategi pemasaran agar
pembiayaan Griya iB Hasanah terus bertahan dan berkembang sehingga akan
mengembalikan minat nasabah untuk melakukan pembiayaan di BNI Syariah
Kantor Cabang Banjarmasin.

Pemasaran juga pernah dilakukan Nabi Muhammad SAW. Dimana beliau
melakukan dengan beberapa konsep yakni jujur (shiddiq), terpercaya (amanah),
komunikatif (tabligh) dan cerdas (fathanah). Sebagaimana yang kita ketahui, dalam

Islam semua tindakan manusia di dunia ini adalah semata-mata untuk ibadah dan

BKasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2003), him. 168-
171.



75

mencari rida Allah SWT semata, begitu pula dengan tindakan kita dalam berbisnis.
Hal ini juga perlu diterapkan oleh BNI Syariah Cabang Banjarmasin, dalam
menjalankan strategi pemasarannya BNI Syariah Cabang Banjarmasin perlu
mencontoh sifat-sifat teladan dari Nabi Muhammad SAW.

Strategi-strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin khususnya bagian pemasaran dapat menarik minat nasabah
yang cukup banyak karena dari tahun 2010 hingga tahun 2015 memang selalu
mengalami peningkatkan pertahunnya, ini berarti strategi pemasaran produk
pembiayan Griya iB Hasanah di BNI syariah Kantor Cabang banjarmasin sudah
berjalan baik. Akan tetapi disaat tahun 2016 hingga tahun 2017 mengalami pasang
surut.

Dalam Strategi pemasaran juga harus memperhatikan strategi persaingan
seperti segmentasi pasar, targeting dan positioning karena bukan hanya BNI
Syariah yang memiliki pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah (KPR), tetapi hampir
semua bank memiliki pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah (KPR) baik itu bank
Syariah Atau pun bank Konvensional.

Segmentation pemasaran untuk pembiayaan Griya iB Hasanah dilihat dari
segi usia lebih menfokuskan pada pekerja tetap yaitu minimal usia 21 tahun dan
maksimal 55 tahun untuk pegawai (usia pensiun) dan 60 tahun untuk pengusaha
dan profesional. Targeting pemasaran yang dilakukan BNI syariah harus
disesuaikan dengan jenis produk yang ditawarkan. Target pemasaran untuk
pembiayaan Griya Hasanah ini tidak menitik beratkan pada orang muslim saja,

tetapi orang nonmuslim pun juga bisa melakukan pembiayaan Griya iB Hasanah
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tersebut. Pembiayaan Griya Hasanah ini ditujukan kepada semua pekerja halal yang
bisa di pertanggung jawabkan, lebih dikhususkan kepada pegawai, wiraswasta dan
profesional (dokter, notaris, pengecara dan lain-lain). Sedangkan positioning
pembiayaan Griya iB Hasanah adalah salah satu alternatif bagi masyarakat untuk
memiliki rumah melalui pembiyaan secara syariah dan bebas dari unsur riba.
Setelah segmentation, targeting, dan positioning pemasaran ditentukan, langkah
selanjutnya adalah menentukan strategi apa yang cocok digunakan BNI Syariah
Kantor Cabang Banjarmasin dalam memasarkan produk Pembiayaan Griya iB
Hasanah. Berhasil atau tidaknya suatu bank dalam memasarkan produk yang
dihasilkan baik itu barang atau jasa sangat dibutuhkan strategi pemasaran yang baik
dan tepat, sebab strategi dalam memasarkan sebuah produk merupakan ujung
tombak bagi bank dalam mencapai tujuannya.

Salah satu teori pemasaran adalah suatu proses sosial yang dengan proses
itu individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan
jasa yang bernilai dengan pihak lain.'® Di BNI Syariah Cabang Banjarmasin adalah
cara bank dalam menawarkan produk ke nasabah untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhan nasabah agar nantinya dalam proses penawaran produk dapat berjalan
secara optimal. Strategi pemasaran pembiayaan Griya iB Hasanah yang diterapkan

BNI Syariah Cabang Banjarmasin sudah sesuai dengan teori pemasaran tersebut.

philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Indeks Kelompok Gramedia, 2005),
him.10.
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Strategi-strategi pemasaran yang dilakukan BNI Syariah Cabang
Banjarmasin dalam memasarkan pembiayaan Griya iB Hasanah ini sebenarnya jika
dihubungkan dengan bauran pemasaran (marketing mix) maka strategi-strategi itu
merupakan bagian dari bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran
(marketing mix) merupakan komponen yang diperlukan dalam pemasaran, yang
digunakan oleh bank untuk mencapai tujuan pemasarannya pada suatu target
market. Bauran pemasarn terdiri atas 4P yaitu produk (product), harga (price),
tempat (place) dan promosi (promotion).?° adapun dengan bauran pemasaran 4P
(marketing mix) yaitu:

1) Strategi Produk (product)

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk
mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan, dikonsumsi, sehingga dapat
memenuhi keinginan dan kebutuhan.?! Dalam strategi produk sales marketing di
BNI syariah Kantor Cabang Banjarmasin memasarkan produknya adalah dengan
menggunakan ciri khas memberi branding Hasanah, agar nasabah bila mendengar
nama Hasanah ingat dengan produk di BNI Syariah kantor Cabang Banjarmasin.

Selanjutnya, sales marketing BNI Syariah Cabang Banjarmasin
menjelaskan kepada nasabah mengenai kelebihan dan kekurangan pembiayaan
Griya iB Hasanah bukan berarti menjelekkan pembiayaan dari bank lainnya, hal ini

sesuai dengan strategi pemasaran Rasulullah dalam praktik element produk, selalu

Z)katan Bankir Indonesia, Mengola Bisnis Pembiayaan Bank Syariah (Jakarta: Gramedia
Pustaka Utama, 2015), him. 221.

ZIPhilip Kotler, manajemen Pemasaran, jilid 2, terj. Hendra Teguh, dkk (Jakarta: PT. Ikrar
Mandiriabadi, 1996), hIm.52.
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menjelaskan kualitas barang yang dijualnya, selalu jujur pada konsumen mengenai
baik dan buruknya atau kekurangan dan kelebihan suatu produk yang Rasulullah
jual. Kualitas produk yang dipesan oleh pelanggan, selalu sesuai dengan barang
yang diserahkan.

Selain itu beliau selalu amanah atau dapat dipercaya, BNI Syariah akan
menjaga kepercayaan nasabah terhadap pembiayaan Griya iB Hasanah yaitu
dengan cara mengasuransikan pembiayaan yang dipilih oleh nasabah sehingga
nasabah tidak khawatir jika terjadi hal-hal yang tidak diinginkan dikemudian hari.

2) Strategi Harga (price)

Harga adalah salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix.
Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga
sangat menetukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan.?? BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin dalam menerapkan strategi harga yaitu dengan memberikan
kemudahan kepada nasabah yang ingin melakukan pembiayaan Griya iB Hasanah,
kemudahan itu yakni berupa bebas biaya administrasi ini sudah sedikit mengurangi
beban calon nasabah. Selanjutnya, dengan memberikan angsuran yang tetap serta
uang muka yang ringan dengan kemampuan ekonomi calon nasabah, Dengan begitu
nasabah tidak akan terbebani dengan biaya angsuran dan uang muka yang mahal.

Dalam penetapan harga tidak mementingkan keinginan perusahaan sendiri,
tetapi juga harus mempertimbangkan kemampuan daya beli masyarakat. Dalam

Islam tidak dibenarkan mengambil keuntungan sebesar-besarnya, tapi harus dalam

22Kasmir, Manajemen perbankan, Ed. Rev. 12 (Jakarta: Rahawali Press:2014), him. 213
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batas-batas kelayakan. Dan tidak boleh melakukan perang harga, dengan niat
menjatuhkan lawan, tetapi bersaing dengan adil, membuat keunggulan dengan
tampil beda dalam kualitas, dan layanan yang diberikan. Sesuai dengan nilai
pembiayaan yang diberikan oleh BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin kepada
para calon nasabah dalam pembiayaan Griya iB Hasanah.

BNI Syariah Cabang Banjarmasin memberikan angsuran sesuai dengan
kemampuan ekonomi nasabahnya. Hal ini sesuai dengan pemasaran Rasulullah
yakni fathanah atau cerdas dan bijaksana, hal ini dapat dilihat dari angsuran serta
uang muka yang murah dari pembiayaan di bank-bank lain, baik itu bank syariah
atau konvensional. Ini menunjukkan bahwa BNI Syariah tidak ingin terlalu
membebani nasabahnya dengan uang muka dan angsuran yang terlalu mahal.

3) Strategi Lokasi (place)

Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi
sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkau lokasi bank
yang ada.?® BNI Syariah Cabang Banjarmasin dalam penentuan lokasi yang
strategis, dapat memudahkan nasabah dan calon nasabah untuk datang ke
perusahaan, sarana yang mudah dijangkau oleh sarana transfortasi umum, lokasi
yang dapat dilihat dengan jelas, banyak kendaraan yang lalu lintas, tempat parkir
yang luas, tersedianya sarana dan prasarana seperti listrik, telepon dan lain-lain
serta respon masyarakat yang baik. ini menjadi pertimbangan BNI Syariah Cabang

Banjarmasin untuk menentukan lokasi perusahaannya. dapat dilihat dari letak BNI

ZIbid., him. 213.
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Syariah Cabang Banjarmasin yang berada persis di samping jalan raya utama kota
Banjarmasin, yakni yakni JI. A. Yani KM. 4 N0.385, Banjarmasin.

Dengan lokasi yang strategis memudahkan BNI Syariah Cabang
Banjarmasin melakukan kegiatan pemasarannya. Dalam melakukan kegiatan
pemasaran bank biasanya menggunakan bagian sales marketing yang langsung
melakukan kegiatan pemasarannya. Hal ini dikarenakan untuk melakukan kegiatan
pemasaran pembiayaan Griya iB Hasanah, maka calon nasabah akan langsung
berhubungan dengan bagian sales marketing yang bersangkutan dan untuk itu
diperlukan tenaga marketing yang jujur (shiddiq), terpercaya (amanah), cerdas
(fathanah) dan komunikatif (tabligh).

4) Strategi Promosi (promotion)

Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna
menginformasikan, menarik dan memengaruhi nasabahnya.?* Hal ini telah
dilakukan oleh BNI Syariah Cabang Banjarmasin dengan melakukan kegiatan
promosi menggunakan periklanan. periklanan yang digunakan BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin melalui televisi, internet, surat kabar, majalah, radio, spanduk
dan brosur. tujuan penggunaan iklan sebagai media promosi, yaitu :

a) Untuk memberitahukan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan
produk dan jasa bank yang dimilki oleh suatu bank.
b) Untuk mengingatkan kembali kepada nasabah tentang keberadaan atau

keunggulan jasa bank yang ditawarkan.

24Kasmir, Manajemen perbankan, Ed. Rev. 12 (Jakarta: Rahawali Press:2014), him. 246.
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c) Untuk menarik perhatian dan minat para nasabah baru dengan harapan akan
memperoleh daya tarik dari para calon nasabah.

d) Mempengaruhi nasabah saingan agar berpindah ke bank yang
mengiklankan.?®

Dari teori tentang tujuan periklanan tersebut, BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin telah menjalankan tujuan pemasarannya dengan baik.

Selain promosi dengan menggunakan periklanan, BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin dalam kegiatan promosinya juga menerapkan strategi
personal selling. Penjualan pribadi/langsung (personal selling) adalah presentasi
langsung dalam suatu percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli, dengan
maksud untuk mendapatkan penjualan.?® Strategi ini merupakan yang paling
dominan digunakan oleh sales marketing dalam memasarkan produk pembiayaan
Griya iB Hasanah. Dengan menggunakan strategi tersebut BNI Syariah Cabang
Banjarmasin dapat menerangkan dan memberikan penjelasan secara langsung
kepada calon nasabah tentang produk yang mereka inginkan dan edukasi ke
masyarakat tentang pembiayaan Griya iB Hasanah yakni menjelaskankan produk
Griya iB Hasanah kepada nasabah secara rinci, sehingga memudahkan bagi calon
nasabah untuk bertanya dan memperoleh informasi. Tentunya informasi yang

diberikan tidak berlebih-lebihan tentang keunggulan atau kekurangan pembiayaan

ZKasmir, op.cit, him. 247-248.

%David W. Cravens, Pemasaran Strategis, Ed. 1. Jilid 2, terj. Lina Salim, (Jakarta:
Erlangga, 1996), him. 77.
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Griya iB Hasanah dan dengan cara menjalin kerjasama dengan devlover-devlover
perumahan serta membina hubungan baik dari segi kemitraan relationship.

Selain dengan strategi pemasaran menggunakan periklanan dan personal
selling, BNI Syariah Kantor cabang Banjarmasin juga menggunakan stratergi
publisitas, pulisitas yaitu membangun hubungan baik dengan berbagai kalangan
untuk mendapatkan publisitas (hubungan masyarakat) yang diinginkan,
membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani atau menghadapi rumor,
berita dan kejadian tidak menyenangkan.?’” dimana kegiatan promosi yang
dijalankan BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin ini untuk memancing nasabah
melalui kegiatan seperti melakukan promo langsung ke kampus-kampus, ke
instansi-instansi, melakukan pameran-pameran dan pembukaan stan promo di
dipusat-pusat perbelanjaan.

Dalam teori tentang strategi promosi, BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin sudah menggunakan komponen-komponen periklanan, penjualan
langsung (personal selling) dan penjualan masyarakat (publisitas). Tetapi ada 1
komponen yang tidak dijalankan dalam strategi promosi ini yaitu promosi
penjualan. Jadi, sebaiknya pada BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin bisa
diterapkan komponen promosi penjualan agar dalam strategi promosi telah

dijalankan semua komponen yang ada pada strategi promosi.

27Philip Kotler dan Gary Armstrong, prinsip-prinsip pemasaran, Ed. 12, jilid 2. Terj. Bob
Sabran, judul asli principles of marketing, (Jakarta: erlangga, 2008), him. 117.



83

Pada strategi promosi, Hal ini sesuai dengan prinsip dagang Rasulullah,
yakni pertama penjual tidak boleh mempraktikan kebohongan dan penipuan
mengenai barang-barang yang dijual pada pembeli. Kedua, penjual harus
menjauhkan diri dari sumpah yang berlebihan dalam menjual suatu barang. Ketiga,
hanya dengan sebuah kesepakatan bersama, atau dengan suatu usulan dan
penerimaan suatu perjanjian akan sempurna.

Setelah dianalisis bauran pemasaran 4P (markeitng mix) yakni product
(produk), price (harga), place (tempat) dan promotion (promosi) semua bauran
pemasaran 4P tersebut sudah dijalankan BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
dengan baik. Dan strategi bauran pemasaran 4P (marketing mix) yang mereka
jalankan sudah sesuai dengan pemasaran Islam yang telah dijalankan oleh
Rasulullah Saw vyaitu menjalankan pmasaran dengan mengikuti sifat-sifat
Rasulullah Saw yakni jujur (shiddiq), terpercaya (amanah), cerdas (fathanah) dan
komunikatif (tabligh). Untuk produk pembiayaan Griya iB Hasanah agar bisa
bersinergi kembali sebaiknya bisa diterapkan strategi-strategi alternatif lainnya.

2. Kendala-kendala yang dihadapi dalam Memasarkan Produk Pembiayaan
Griya iB Hasanah pada BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin

Pemasaran produk khususnya bank mengalami persaingan yang semakin
ketat, baik itu bank syariah maupun bank konvensional. Persaingan yang ketat
membuat bank berlomba-lomba dalam menciptakan pemasaran yang kreatif untuk
menarik minat nasabah dalam memilih produk pembiayaan.

Namun, tidak semua pemasaran yang dilakukan oleh bank dapat berjalan

dengan lancar. Tidak sedikit bank kesulitan dalam proses pemasarannya,



84

banyaknya hambatan dan halangan yang membuat bank kesulitan dalam
memasarkan produknya yakni salah satunya pembiayaan dari BNI Syariah Cabang
Banjarmasin yaitu pembiayaan Griya iB Hasanah. Pembiayaan Griya iB Hasanah
banyak memiliki kendala di dalam pemasarannya, dan tentu saja semakin ketatnya
persaingan antar bank sangat mempengaruhi perkembangannya. Karena seperti
yang telah diketahui bahwa produk pembiayaan Griya iB Hasanah sejak awal
diluncurkan merupakan produk unggulan di BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin. Produk ini dikatakan produk unggulan karena pada saat diluncurkan
sudah mulai booming yakni pada tahun 2010 sampai dengan 2015 selalu mengalami
peningkatan jumlah nasabah. Tetapi pada tahun 2016 sampai dengan tahun 2017
mengalami pasang surut. Maka dari itu, untuk mengembalikan sinergi produk
pembiayaan Griya iB Hasanah, terlebih dahulu harus mengetahui penyebab produk
pembiayan Griya iB Hasanah tersebut mengalami pasang surut yakni dengan
mengetahui kendala-kendala yang dihadapinya serta penyesesaian dari kendala
tersebut.
Adapun kendala-kendala yang dihadapi BNI Syariah Cabang Banjarmasin
dalam memasarkan produk pembiayaan Griya iB Hasanah diantaranya adalah:
a. minimnya pemahaman masyarakat tentang perbankan yaitu hanya 70%
Masih banyak masyarakat yang menganggap Bank Syariah sama
saja dengan Bank konvensional. Menurut mereka baik bank syariah atau
bank konvensional itu sama saja. Terkadang masyarakat masih belum
memahami prosedur antara bank syariah dan bank konvensional, masih

belum memahami perbedaan bagi hasil dan riba, yang ada dibenak
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masyarakat semua bank itu sama. Hingga sampai saat ini menurut Bapak
Andri Saputra yakni Sales Officer di BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin pemahaman masyarakat tentang bank masih berada pada 70%.
Berdasarkan teori yang ada, penyelesaian yang dapat dilakukan untuk
menghadapi kendala ini adalah dengan mengadakan edukasi kemasyarakat,
menjelaskan tentang perbedaan prosedur yang di jalankan oleh bank syariah
dan konvensional serta menjelaskan sistem bagi hasil dan unsur riba kepada
masyarakat agar pemahaman masyarakat tentang bank syariah yang
mulanya cuma 70% bisa menjadi 100%, edukasi masyarakat tersebut
sebaiknya juga dilaksanakan di kota ataupun juga didesa-desa.
masyarakat masih mengutamakan harga yang murah untuk melakukan
Kredit Pemilikan Rumah (KPR)

harga yang murah sudah pasti menjadi pilihan nasabah. Terkadang
nasabah tidak memikirkan masalah kedepannya seperti apa. Jika
pembiayaan yang ditawarkan uang muka yang murah sudah pasti calon
nasabah langsung tertarik tanpa masalah halal atau haram dalam melakukan
pembiayaan tersebut karena mengandung unsur riba serta tidak memikirkan
masalah angsuran tiap bulannya. Nasabah hanya tertarik dengan harga yang
murah, proses yang cepat dan tidak mempersulit nasabah dalam melakukan
pembiayaan. Berdasarkan teori yang ada, penyelesaian yang dapat
dilakukan untuk menghadapi kendala ini adalah dengan melakukan promosi
yang lebih aktif lagi kepada calon nasabah, disaat melakukan promosi

sebaiknya bagian sales marketing harus benar-benar menjelaskan
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keunggulan yang ada pada produk yang ditawarkan BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin. Selain itu sales marketing juga harus benar-benar bisa
meyakinkan nasabah bahwa melakukan pembiayaan di BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin itu mudah dan prosesnya cepat, serta terhindak dari
unsur riba, serta jelaskan pula bahwa dibank lain memang banyak yang
menyediakan pembiayaan dengan uang muka yang ringan, tetapi
angsurannya belum tentu tetap sampai dengan lunas. Hal demikian tentu
akan menarik minat nasabah untuk melakukan pembiayaan di BNI Syariah
Kantor Cabang Banjarmasin.
banyak bank lain yang mengeluarkan produk sejenis baik bank syariah
maupun konvensional

Banyaknya pembiyaan Kredit Pemilikan Rumah (KPR) sejenis yang
ditawarkan oleh bank lain baik bank syariah maupun bank konvensional,
sehingga nasabah memiliki banyak pilihan untuk melakukan pembiayaan.
Berdasarkan teori yang ada, penyelesaian yang dapat dilakukan untuk
menghadapi kendala ini adalah dengan cara sales marketing pada saat
melakukan edukasi kemasyarakat lebih menonjolkan lagi keunggulan-
keunggulan yang ada pada produk Griya iB Hasanah baik itu dari segi
produk (product), harga (price), tempat (place) dan promosi (promotion),
sehingga walaupun banyak produk sejenis, tetapi dengan mendengarkan ada
keunggulan-keunggulan yang lebih pada produk Griya iB Hasanah sudah
pasti bisa menarik minat nasabah tersebut. Namun, untuk sales marketing

di BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, anggap saja bank lain
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bukanlah pesaing tetapi sebagai teman untuk acuan BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin agar bisa lebih giat lagi dalam memasarkan produk

tersebut.

. faktor ekonomi masyarakat yang juga mulai melemah

Pada awalnya target pasar sales marketing BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin yakni para pekerja atau pengusaha batu bara. Tetapi
seperti yang kita ketahui saat ini banyak tambang-tambang batu bara yang
telah ditutup dan mengalami kebangkuratan sehingga para pekerja batu bara
banyak yang di drop out/berhentikan. Sehingga para pekerja atau pengusaha
yang melakukan pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah (KPR) atau yang
biasa disebut produk pembiayaan Griya iB Hasanah banyak yang
mengalami kredit macet dan bagi BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
sendiri mengalami pasang surut dalam hal pembiayaan Griya iB Hasanah.
Berdasarkan toeri yang ada, penyelesaian yang dapat dilakukan untuk
menghadapi kendala ini adalah agar produk pembiayaan Griya iB Hasanah
agar bisa bersinergi kembali yaitu memperluas pangsa pasar, yang pada
awalnya pangsa pasarnya adalah para pekerja atau pengusaha batu bara bisa
diganti dengan pekerja-pekerja lain yang pekerjaannya lebih menjanjikan
agar tidak terjadi kredit macet. Jadi, sebaiknya untuk sales marketing
produk pembiayaan Griya iB Hasanah memperluas pangsa pasar saja.
perumahan subsidi dari pemerintah yang sekarang juga sudah mulai

merebut pangsa pasar.
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Pada tahun 2015 hingga tahun 2017 produk ini mengalami pasang
surut karena banyak munculnya pesaing-pesaing baru, seperti Kkredit
perumahan rakyat bersubsidi dari pemerintah yang disediakan untuk
masyarakat sehingga banyak develover yang banting setir ke kredit
perumahan rakyat bersubsidi dari pemerintah, hingga masyarakat pun lebih
tertarik untuk beralih ke kredit perumahan bersubsidi pula. Berdasarkan
teori yang ada, penyelesaian yang dapat dilakukan untuk menghadapi
kendala ini adalah BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin harus
menambah strategi baru yang harus diterapkan agar bisa bersinergi seperti
semula untuk menarik minat nasabah. Contohnya pada strategi promosi,
BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin sendiri baru melakukan kegiatan
pemasaran dengan komponen-komponen periklanan, penjualan langsung
(personal selling), dan hubungan masyarakat (publisitas). Sebaiknya, BNI
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin bisa menambah 1 komponen strategi
promosi lagi yaitu promosi penjualan yang mana jika nasabah melakukan
pembiayaan misalnya diatas Rp. 250.000.000 maka akan mendapatkan
hadiah menarik berupa barang-barang elektronik rumah tangga dari BNI
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin seperti televisi, kulkas, mesin cuci dan
lain-lan dengan strategi promosi penjualan tersebut tidak menutup
kemungkinan bisa menarik minat nasabah kembali dan mengembalikan

sinergi produk pembiayaan Griya iB Hasanah.



