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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan ekonomi suatu bangsa memerlukan pola pengaturan
pengolahan sumber-sumber ekonomi yang tersedia secara terarah dan terpadu
serta dimanfaatkan bagi peningkatan kesejahteraan masyarakat. Lembaga-
lembaga perekonomian bahu-membahu mengelola dan menggerakkan semua
potensi ekonomi agar berdaya dan berhasil guna secara optimal. Lembaga
keuangan, khususnya lembaga perbankan mempunyai peranan yang amat
strategis dalam menggerakkan roda perekonomian suatu negara.®

Pertumbuhan lembaga keuangan syari’ah di bumi tercinta ini
menunjukkan trend membaik. Dari sisi kuantitas jumlah lembaga keuangan
berbasis syariah semakin hari semakin bertambah. Namun jika berbicara
mengenai kualitas kelembagaan tentunya harus dilakukan study lebih mendalam
tentang keadaan aset, produk dan kinerja aspek lembaga keuangan tersebut.

Bank syariah didirikan dalam rangka untuk menjadi pilihan bagi para
pelaku bisnis yang meyakini bahwa bunga bank termasuk dalam riba. Disamping
itu perilaku bisnis dalam bank syariah diharapkan mampu menciptakan
universalitas ajaran Islam kepada seluruh umat manusia, dengan mengedepankan

perilaku bisnis yang bersifat humanis, emansipatoris, transendental dan

"Muchdarsyah Sinungan, Manajemen Dana Bank, (Jakarta: Bumi aksara, 1997), him.1.



teleologikal. Dengan demikian, perilaku bisnis yang dijalankan oleh bank syariah
harus mengarah kepada perilaku bisnis yang rahmatan lil’alamiin.

Lembaga keuangan bank di Indonesia terbagi menjadi dua jenis yaitu,
bank yang bersifat konvensional dan bank yang bersifat syariah. Bank yang
bersifat konvensional adalah bank yang kegiatan operasionalnya menggunakan
sistem bunga, sedangkan bank yang bersifat syariah adalah bank yang kegiatan
operasionalnya tidak mengandalkan pada bunga akan tetapi kegiatan operasional
dan produknya dikembangkan berlandaskan Al-Qur’an dan Al-Hadits. Dengan
kata lain, bank syariah adalah lembaga keuangan yang usaha pokoknya
memberikan pembiayaan dan jasa-jasa lainnya dalam lalu lintas pembayaran
serta peredaran uang yang pengoperasiannya disesuaikan dengan prinsip syariah
Islam.?

Dalam bank syariah, hubungan antara bank dengan nasabahnya bukan
hubungan debitur dengan kreditur, melainkan hubungan kemitraan (partnership)
antara penyandang dana (shohibul maal) dengan pengelola dana (mudharib).
Oleh karena itu, tingkat laba bank syariah tidak saja berpengaruh terhadap tingkat
bagi hasil untuk para pemegang saham tetapi juga berpengaruh terhadap bagi
hasil yang dapat diberikan kepada nasabah penyimpan dana. Hubungan
kemitraan ini merupakan bagiannya yang khas dari proses berjalannya

mekanisme bank syariah.’

“Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, (Yogyakarta: Ekonisia, 2004), him. 1.
*Heri Sudarsono, Bank & Lembaga Keuangan Syariah, (Yogyakarta: Ekonisia, 2003),
him.65



Bank syariah memiliki tiga fungsi utama yaitu menghimpun dana dari
masyarakat dalam bentuk titipan dan investasi, menyalurkan dana kepada
masyarakat yang membutuhkan dana dari bank, dan juga memberikan pelayanan
dalam bentuk jasa perbankan syariah.*

Jenis usaha bank syariah sebagai lembaga keuangan perantara
(intermediary) secara simpel dapat dijalankan ke dalam bank melalui kegiatan
mengumpulkan dana disebut dengan kegiatan funding. Sementara kegiatan
menyalurkan dana kepada masyarakat oleh bank disebut dengan kegiatan
pembiayaan (financiang) atau lending.”

Ada beberapa bentuk pembiayaan untuk keperluan peningkatan usaha
atau biasa dikenal dengan prinsip jual beli, pembiayaan produktif islam yang
diberikan oleh bank islam, yaitu pembiayaaan dengan prinsip jual
beli,pembiayaan atas dasar prinsip bagi hasil sesuai dengan kesepakatan,
pembiayaan atas prinsip bagi hasil yang porsinya disesuaikan dengan proporsisi
penyertaan, dan pembiayaan yang berdasarkan prinsip sewa beli.®

Pembiayaan berdasarkan prinsip sewa beli sesuai bagi nasabah yang
menginginkan tambahan aset yang diperoleh melalui sewa yang pada akhirnya
bertujuan untuk pengalihan kepemilikan aset tersebut pada nasabah. Aset yang

disewa dapat berupa barang bergerak (kendaraan/alat transportasi darat, lau,

*Ismail, PerbankanSyariah, ( Jakarta: Kencana, 2001). him. 32.
*Muhamad, Manajemen Dana Bank Syariah, (Yogyakarta: Ekonisia, 2004), him. 41.
®Veithzal Rivai, Islamic Banking, (Jakarta: Bumi Aksara, 2010), him.222



udara dan alat berat/mesin konstruksi) ataupun barang yang tidak bergerak
(tanah,bangunan, dan peralatan diatas tanah tersebut).’

Pembiayaan yang diperuntukan untuk pemenuhan kebutuhan nasabah
yang bersifat konsumif baik berupa rumah atau kendaraan bermotor terdiri dari
dua bentuk, yaitu pembiayaan berdasarkan prinsip jual beli dan berdasarkan
prinsip sewa beli.?

Jenis kebutuhan manusia terdiri dari tiga macam yaitu sandang, pangan,
dan papan. Sandang merupakan kebutuhan akan pakaian, pangan merupakan
kebutuhan akan makanan, dan papan merupakan kebutuhan akan tempat tinggal
atau rumah. Selain untuk tempat berlindung, rumah juga digunakan sebagai
tempat berkumpulnya keluarga. Bagi masyarakat yang memiliki kemampuan
dalam keuangan, membeli sebuah rumah secara tunai bukanlah sebuah kendala.
Namun, bagi mayarakat yang memiliki keterbatasan dalam keuangan, membeli
rumah secara tunai menjadi sebuah kendala. Sehingga banyak masyarakat yang
memilih membeli rumah secara kredit. Hal ini dikarenakan pembayaran secara
kredit dianggap lebih ringan dibandingakan pembayaran secara tunai. Banyaknya
kebutuhan masyarakat akan kredit rumah membuat Bank mengeluarkan produk-
produk pembiayaan, seperti Kredit Pemilikan Rumah (KPR).

Untuk masyarakat yang membutuhkan rumah dengan cara cicilan maka
peran perbankan sangat dominan. Bank syariah, menurut jenisnya terdiri atas
Bank Umum Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. Salah satu fasilitas

pembiayaan yang diberikan oleh Bank syariah adalah KPR (Kredit Pemilikan

"Ibid.., him.222
8Ibid.., him.222



Rumah) merupakan kredit yang dipergunakan untuk pembiayaan: pembelian
rumah baru (dari developer atau perorangan), pembelian rumah bekas (second),
pembelian rukan/ruko, pembelian apartemen baru/bekas, renovasi rumah,
konstruksi (pembangunan rumah,ruko,rukan), renovasi (rumah, ruko, rukan,
apartemen) dan lain-lain®. Salah satu Bank Syariah yang menyediakan KPRS
adalah Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto dengan produk pembiayaan
KPR Muamlat iB.

Berdasarkan akad pembiayaan yang digunakan dalam syariah, akad yang
digunakan oleh Bank Muamalat dalam pembiayaan KPR Muamalat antara lain
akad muribahah (Jual-Beli) dan akad musyarakah mutanagisah (Sewa-Beli).

Kalangan usaha kecil dan menengah mendapatkan peluang baru untuk
memanfaatkan pembiayaan-pembiayaan yang ditawarkan oleh Bank Muamalat
Indonesia. Bank Muamalat Indonesia dianggap sebagai mitra baru mereka selain
lembaga keuangan konvensional, semakin mendorong minat minat kalangan
usaha kecil dan menengah untuk bekerja sama dengan lembaga keuangan
syariah.

Di Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto mempunyai banyak
sekali produk pembiayaan, namun yang sedang digencangkan adalah produk
Kredit Pemilikan Rumah atau KPR Muamalat iB. Kredit Pemilikan Rumah
dibank Muamalat menggunakan akad muribahah dan yang terbaru adalah akad
musyarakah mutanagisah yang didukung dengan adanya Peraturan Bank

Indonesia Nomor 10/17/PBI1/2008 tentang Produk Bank Syariah dan Unit Usaha

Maryanto, Buku Pintar Perbankan, (Yogyakarta: Andi, 2011), him124



Syariah. Dalam penelitian ini penulis menggunakan akad musyarakah
mutanagisah karena akad ini akad baru yang diterapkan pada pembiayaan Kredit
Pemilikan Rumah oleh Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto dan Bank
Muamalat merupakan satu-satunya bank yang menerapakan akad musyarakah
mutanagisah.

Namun tidak semua masyarakat mengetahui dan memahami tentang
produk pembiayaan yang diterapkan pada Bank Muamalat Indonesia, terutama
pada pembiayaan musyarakah mutanagisah produk KPR Muamalat iB. Oleh
karena itu strategi promosi merupakan suatu kebutuhan utama untuk meyakinkan
nasabah maupun calon nasabah untuk menggunakan produk pembiayaan yang
ada di Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto.

Dalam kegiatan strategi promosi, Bank Muamalat Indonesia cabang
Purwokerto berusaha untuk mempromosikan produk pembiayaan yang
dimilikinya terutama pada pembiayaan musyarakah mutanagisah pada produk
KPR Muamalat iB baik langsung maupun tidak langsung. Tanpa promosi,
nasabah tidak akan dapat mengenal produk tersebut.

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk memberi tahukan dan
mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui
tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang
termasuk dalam aktivitas promosi adalah periklanan, personal selling, promosi
penjualan, hubungan masyarakat, penjualan langsung dan publisitas. Promosi
disini terkait dengan besaran biaya promosi dan kegiatan promosi yang akan

dilakukan. Tujuan yang diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat



mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan untuk
membeli produk tersebut.*

Perusahaan harus mampu memutuskan kegiatan promosi apakah yang
tepat bagi suatu produk yang dimiliki oleh perusahaan. Sebab setiap produk
memiliki target pasar yang berbeda, sehingga pendekatan promosi yang harus
dilakukan pun akan berbeda pula. Selain itu kegiatan promosi harus disesuaikan
dengan anggaran promosi yang dimiliki oleh perusahaan.**

Dari latar belakang inilah penulis merasa tertarik untuk melakukan
penelitian mengenai “Strategi Promotional mix untuk meningkatkan jumlah
nasabah pembiayaan musyarakah mutanagisah pada produk KPR Muamalat iB

di Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto?”

. Rumusan Masalah

Perumusan masalah dalam penelitian ini dimaksudkan untuk dijadikan
pedoman bagi penulis secara cermat dan tepat sesuai dengan prinsip-prinsip suatu
penelitian yang ilmiah. Dengan perumusan masalah diharapkan dapat mengetahui
obyek-obyek yang diteliti, serta bertujuan agar penulisan dan ruang lingkup
penelitian uraiannya terbatas dan terarah pada hal-hal yang ada hubungannya
dengan masalah yang diteliti. Untuk memudahkan pembahasan masalah dan

pemahamannya, maka penulis merumuskan permasalahannya sebagai berikut :

O\ . Nur rianto, Dasar-dasar Pemasaran bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012), him.15
bid., him.16



“Bagaimana Strategi promotional mix di Bank Muamalat Indonesia cabang
Purwokerto dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan musyarakah

mutanagisah pada produk KPR Muamalat iB?”

C. Maksud dan Tujuan Penulisan Tugas Akhir

Maksud dari penulisan Tugas Akhir adalah untuk mengetahui strategi
promotional mix yang digunakan oleh Bank Muamalat Indonesia cabang
Purwokerto dalam meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan musyarakah
mutanaqis ah pada produk KPR Muamalat iB.

Dalam hal ini, penulis mencoba untuk membandingkan antara teori-teori
yang diperoleh di bangku kuliah dengan praktek yang terjadi di lembaga
keuangan perbankan syariah, yaitu dengan melakukan observasi secara langsung
di Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto. Selain itu juga dapat
menambah pengetahuan khususnya untuk penulis sendiri dan atau untuk pembaca
pada umumnya.

Tujuan penulisan Tugas Akhir adalah untuk memenuhi salah satu syarat
guna memperoleh gelar Ahli Madya dalam bidang Manajemen Perbankan
Syariah, serta untuk mengembangkan kemampuan penulis dalam menulis hasil
penelitian yang berdasar pada laporan pelaksanaan praktek kerja lapangan.
Dengan demikian penulis dapat memaparkan secara detail praktek kerja yang
dilaksanakan sesuai dengan peryaratan yang ditentukan oleh program D IlI1 MPS

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokerto.

2Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokerto, Panduan Penyusunan Laporan
Tugas Akhir D 111 MPS 2013, him. 3.



D. Metode penelitian Tugas Akhir
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang penulis gunakan adalah penelitian lapangan
(field research), karena dalam penelitian ini penulis turun langsung ke tempat
penelitian. Sedangkan penelitian yang digunakan adalah bersifat deskriptif
analisis dimana mendeskripsikan tentang masalah yang ada kemudian
menganalisisnya. Metode ini penulis gunakan untuk mendeskripsikan data-
data tentang analisis strategi promotional mix pembiayaan musyarakah
mutanaqisah pada produk KPR Muamalat iB di Bank Mualamat Indonesia
cabang Purwokerto.
2. Lokasi dan Waktu Penelitian
a. Lokasi
Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto yang beralamat di
Jl.Jendral Sudirman Kompleks Ruko Satria Blok A5 Purwokerto.
b. Waktu
Pada hari Senin, tanggal 22 Februari 2016 sampai dengan hari
Jum’at, tanggal 18 Maret 2015.
3. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini penulis menggunakan teknik pengumpulan data

sebagai berikut:



a. Observasi

Metode observasi adalah pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara mengamati dan melakukan apa yang dikerjakan oleh sumber
data, dan ikut merasakan suka dukanya.*®

Teknik ini penulis gunakan untuk mengambil data dengan cara
mengamati aktifitas baik langsung atau tidak langsung yang dilakukan
oleh Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto, objek yang
diobservasi adalah strategi pemasaran promotional mix pada pembiayaan
musyarakah mutanaqisah produk KPR Muamalat iB di Bank Muamalat
Indonesia cabang Purwokerto secara lebih detail.

b. Interview/ wawancara

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila
penulis ingin melakukan study pendahuluan untuk permasalahan yang
harus diteliti, dan juga apabila penulis ingin mengetahui hal-hal dari
responden yang lebih mendalam dan jumlah respondennya kecil atau
sedikit.**

Wawancara penulis gunakan untuk mendapatkan data yang perlu
adanya penjelasan dari informan yaitu tentang strategi promotional mix
pembiayaan musyarakah mutanagisah dalam pelaksanaan yang
berkenaan dengan historis atau sejarah Bank Muamalat Indonesia cabang

Purwokerto, penulis melakukan wawancara dengan manajer dan staf

B3Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2011),
him.227

¥Suharsimi Arikunto, Metode Penelitian Kualitatif dan Kuantitatif, (Bandung: PT Remaja
Rosdakarya, 2006), him.194



Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto. Seperti para marketing
pembiayaan. Target yang ingin dicapai dengan teknik wawancara ini
adalah menggali informasi tentang strategi promotional mix pada
pembiayaan musyarakah mutanagisah di Bank Muamalat Indonesia
cabang Purwokerto.

c. Metode dokumentasi

Metode dokumentasi adalah memberi data mengenai hal-hal atau
variabel yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah,
prasasti, notulen rapat, agenda, dan sebagainya.*

Adapun sumber-sumber dokumentasi tersebut berasal dari
dokumen-dokumen yang dimiliki oleh Bank Muamalat Indonesia cabang
Purwokerto, seperti arsip-arsip, formulir-formulir dokumen transaksi
yang digunakan untuk transaksi pembiayaan musyarakah mutanaqisah
pada produk KPR Muamalat iB. Selain meminta dokumen-dokumen
langsung dari bank, penulis juga mengambil beberapa referensi yang
berasal dari majalah-majalah perbankan, browsing di internet dan lain
sebagainya. Kesemua dokumen-dokumen di atas berfungsi untuk
mendukung informasi-informasi yang diperlukan atau tambahan referensi
guna penyusunan Tugas Akhir ini.

4. Metode Analisis data
Teknik analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara

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

B suharsimi Arikunto, Metode Penelitian Kualitatif dan Kuantitatif, him.231



dokumentasi dengan cara mengorganisasikan data ke dalam Kkategori,
menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesisa, menyusun ke dalam
pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat
kesimpulan sehingga dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.*® Dalam
menganalisis data ada beberapa tahap adalah sebagai berikut:
a. Reduksi data
Data yang diperoleh di lapangan jumlahnya cukup banyak, untuk
itu perlu dicatat secara teliti dan rinci. Mereduksi data berarti merangkum,
memilih hal-hal pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari
tema dan polanya dan membuang yang tidak perlu.*’
b. Penyajian data
Setelah reduksi data, maka selanjutnya adalah mendisplay data.
Dengan mendisplay data, maka akan memudahkan untuk memahami apa
yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah
difahami tersebut.®
c. Verifikasi
Langkah terakhir dalam analisis data adalah penarikan kesimpulan
dan verifikasi. Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat
sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat

yang mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya.

him.244

'6Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2011),

YIbid., him. 247
B1pid.., him.249
pid.., him.252



BAB IV

PENUTUP

A. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan maka dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi yang digunakan oleh Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto
untuk memasarkan produk KPR yang dikenal dengan KPR Muamalat iB
menggunakan akad Musyarakah Mutanaqgisah adalah dengan pendekatan
melalui media dan pendekatan personal.

2. Implementasi strategi Bank Muamalat Indonesia cabang Purwokerto dalam
memasarkan produk KPR Muamalat iB diantaranya dengan metode bauran
promosi (Promotional Mix). Bauran promosi meliputi personal selling, mass
selling yang terdiri atas periklanan dan publisitas, promosi penjualan, public
relations (hubungan masyarakat) dan direct marketing.

3. Evaluasi dari strategi pemasaran yang dilakukan bank Muamalat Indonesia
cabang Purwokerto yaitu memiliki kendala dalam melakukan pemasaran
produk KPR, diantaranya persaingan yang ketat di dalam dan luar lokasi
kantor, adanya kredit macet serta kurangnya pengetahuan marketing pemasaran
KPR secara mendalam tentang produk KPR karena tidak adanya training
khusus untuk produk KPR dan akomodasi dan fasilitas yang terbatas dalam

memasarkan produk KPR.



B. Saran

1. Melakukan sosialiasasi lebih giat lagi dalam produk KPR kepada masyarakat
melalui berbagai macam media.

2. Meningkatkan kualitas SDM serta mengkhususkan training di bidang KPR
karena pendekatan yang sering dilakukan adalah pendekatan personal.

3. Menciptakan pricing yang lebih kompetitif agar bisa bersaing dengan
kompetitor sehingga dapat meningkatkan nasabah baru.

4. Penelitian ini bukanlah penelitian final oleh karena itu peneliti selanjutnya
diharapkan mampu memunculkan penjelasan yang lebih mendalam mengenai
strategi promotional mix produk KPR Muamalat iB sehingga lebih dimengerti

oleh semua kalangan
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