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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pemasaran yang baik bukan sebuah kebetulan, melainkan hasil dari 

perencanaan dan pelaksanaan yang cermat.
1
 Pemasaran adalah lebih dari pada 

mengembangkan sebuah produk yang baik dan membuat produk tersebut 

tersedia dengan mudah. Mengembangakan sebuah produk baru, memberikan 

harga yang layak, dan membuatnya tersedia dengan baik.
2
 

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang 

berorientasi profit maupun usaha sosial. Hanya saja sebagian pelaku 

pemasaran tidak atau belum mengerti ilmu pemasaran. Pentingnya pemasaran 

dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan 

suatu produk atau jasa. Pemasaran menjadi semakin penting dengan semakin 

meningkatnya pengetahuan masyarakat. Pemasaran juga dapat dilakukan 

dalam rangka mengahadapi pesaing dari waktu ke waktu yang semakin 

meningkat. Dan  para pesaing justru semakin gencar melakukan usaha 

pemasarannya dalam memasarkan produknya.
3
 

Bagi dunia perbankan merupakan badan usaha yang berorientasi profit, 

kegiatan pemasaraan sudah merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah 

merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah merupakan suatu keharusan 

                                                             
1
 Philip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 

2008), hlm. 4. 
2
 Leonard L.Berry Dan James H. Donelly, Bank Marketing, (Jakarta: Zaiyan Putra, 1987), 

hlm. 1. 
3
 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), hlm, 59.   
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untuk dijalankan.
4
 Bank harus menggunakan konsep pemasaran modern yang 

berorientasi kepada kepentingan dan kepuasan nasabah serta lingkungan tanpa 

melupakan tujuan untuk mendapatkan laba dalam jangka panjang, dan dengan 

adanya karyawan yang inovatif dan kreatif akan banyak menunjang tujuan 

dari bank tersebut.
5
 

Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai suatu proses sosial 

dan manajerial dengan nama individu dan kelompok memperoleh apa  yang 

mereka inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan 

nilai dengan pihak lain.
6
 Dapat dikatakan pula bahwa pemasaran terdiri dari 

serangkaian prinsip untuk memilih pasar sasaran (target market), 

mengevaluasi kebutuhan konsumen, mengembangkan barang dan jasa pemuas 

keinginan, memberikan nilai kepada konsumen dan laba bagi perusahaan.
7
 

Secara terperinci aspek pemasaran yang perlu dianalisis adalah produk yang 

dipasarkan, pangsa pasar, pesaing, dan strategi pemasaran.
8
 Apabila pasar 

sasaran telah ditentukan melalui riset pemasaran, maka perusahaan harus 

menyusun suatu rencana untuk memasuki pangsa pasar yang telah dipilih. 

Rencana tersebut akan berisi keputusan-keputusan yang terbagi dalam empat 

strategi, yaitu: strategi produk, strategi harga, strategi distribusi, strategi 

promosi. 

                                                             
               

4
 Ibid,. hlm. 60.      

5
 Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Liberty, 2002), hlml. 245. 

                6 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), hlm, 61.  
7
Setyo Soedrajat,  Manajemen Pemasaran Jasa Bank, (Jakarta: Info Bank, 1995), hlm.6. 

8
Ismail, Manajemen Perbankan Dari Teori Menuju Aplikasi, (Jakarta: 

Kencana,2013),hlm.121. 
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Kombinasi dari keempat strategi tersebut akan membentuk suatu 

bauran pemasaran (Marketing Mix). Marketing Mix adalah kombinasi dari 

empat variable/kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yaitu, 

produk, harga, promosi dan distribusi. Atau dengan kata lain marketing mix 

merupakan kumpulan variable-variabel yang dapat digunakan oleh 

perusahaan/bank untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. Oleh karena itu 

marketing mix merupakan suatu perangkat yang akan menentukan tingkat 

keberhasilan pemasaran dan semua itu dijalankan untuk memberikan kepuasan 

kepada pangsa pasar atau konsumen yang dipilih.
9
 

Strategi pemasaran untuk perbankan syariah berdasarkan konsep 

bauran pemasaran (marketing mix) adalah hal yang menarik dan juga 

merupakan sebuah keniscayaan untuk mempercepat pengembangan perbankan 

syariah di Indonesia.
10

 Dalam praktiknya konsep bauran pemasaran terdiri dari 

bauran pemasaran produk barang dan jasa, khusus untuk produk jasa akan 

sedikit  berbeda dengan produk barang.
11

 

Unsur-unsur  dari bauran pemasaran (marketing mix) yang 

dikemukakan oleh Philip Kotler, antara lain: 

1. Product (Produk), produk ini mencakup penentuan bentuk penawaran  

produk secara fisik bagi produk barang, merek yang akan ditawarkan atau 

ditempelkan pada produk tersebut (brand), fitur yang ditawarkan di dalam 

produk tersebut, pembungkus, garansi, dan servis sesudah penjualan (after 

                                                             
9
 Murti Sumarni,  Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Liberty, 2002), hlm .246. 

10
 Gita Danupranata, Manajemen Perbankan Syariah, (Jakarta: Salemba Empat, 2015), 

hlm.40. 
11

 Kasmir, Pemasaran  Bank (Edisi Revisi), (Jakarta: Kencana, 2008), hlm.119. 
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sales service). Pengembangan produk dapat dilakukan setelah 

menganalisis kebutuhan dari keinginan pasarnya yang didapat salah 

satunya dari riset pasar.  

2. Price (Harga), Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 

pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. 

Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan adalah suatu penetapan harga 

antara lain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan 

perubahan keinginan pasar.  

3. Promotion (promosi), merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 

sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh 

perusahaan tersebut dan diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat 

mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan untuk 

membeli produk tersebut.  

4. Place (Tempat), Hal yang perlu diputuskan dalam memilih tempat yaitu: 

sistem transportasi perusahaan, sistem penyimpanan, pemilihan saluran 

distribusi. Bagi perbankan, pemilihan lokasi sangat penting, dalam 

menentukan lokasi pembukaan kantor cabang atau kantor kas termasuk 

peletakan mesin ATM, Bank harus mampu mengidentifikasi sasaran pasar 

yang dituju berikut yang sesuai dengan core bussines dari perusahaan.
12

 

Sedangkan Gita Danupranata (2015), menambah dalam bisnis 

jasa pada perbankan syariah, bauran pemasaran ditambah 3p yaitu: 

                                                             
12

 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), hlm. 14-16. 
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- People (orang/SDM), semua orang atau sumber daya menusia yang 

terlibat aktif dalam pelayanan dan mempengaruhi kepuasan bagi 

pelanggan dalam jangka panjang. 

- Process (proses), merupakan salah satu unsur bauran pemasaran untuk 

usaha jasa yang cukup mendapat perhatian serius dalam perkembangan 

ilmu pemasaran. Proses tersebut mulai dari penawaran produk hingga 

melayani keluhan pelanggan yang efektif dan efisien perlu 

dikembangkan dan ditingkatkan. 

- Physical evidence (bukti fisik), produk berupa pelayanan perbankan 

syariah merupakan suatu hal yang tidak berwujud (intangible) atau 

tidak bisa diukur secara pasti seperti halnya produk dalam bentuk 

barang.
13

 

Dengan demikian penggunaan konsep Bauran Pemasaran (marketing 

mix) untuk produk jasa yang digabungkan menjadi 7p, yaitu: Product 

(produk), Price (harga), Place (tempat/saluran distribusi), Promotion 

(promosi), People (orang), Process (proses), Physical evidence (bukti fisik). 

Adapun strategi marketing yang diterapkan di Bank BRISyariah 

Ajibarang yaitu lebih mengedepankan pada hubungan emosional, sistem 

jemput bola, pameran dan grebek pasar. Hubungan emosional disini lebih 

ditekankan pada hubungan kekeluargaan yang terjalin diantara para nasabah 

dan pihak bank. Dari sini secara tidak langsung akan lebih mempererat 

hubungan diantara kedua belah pihak. Sedangkan untuk sistem jemput bola 

                                                             
13

 Gita Danupranata, Manajemen Perbankan Syariah, (Jakarta: Salemba Empat, 2015), 

hlm. 41. 
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yaitu sekaligus untuk menjalin silaturahmi dan hubungan baik dengan 

nasabahnya. Strategi marketing di Bank BRISyariah Ajibarang juga lebih 

memprioritaskan pada kelompok UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah) 

yang ada diwilayah Ajibarang dan sekitarnya. Selain marketing memasarkan 

pembiayaan untuk usaha kecil menengah tersebut, hal ini juga sangat 

mendukung dalam memasarkan produk tabungan faedah sebagai tabungan 

utama di bank ini, karena apabila nasabah pembiayaan tersebut telah selesai 

pembiayaan maka tabungan yang selanjutnya digunakan nasabah tersebut 

adalah tabungan faedah.
14

 Dari strategi marketing tersebut strategi marketing 

mix sangat mendukung dalam memasarkan produk tabungan faedah yang ada 

di BRI syariah KCP Ajibarang Banyumas. 

Salah satu Produk utama di BRI syariah ini adalah tabungan Faedah 

iB. Tabungan Faedah (fasilitas serba mudah) BRI Syariah iB merupakan 

produk BRI Syariah yang paling banyak diminati oleh masyarakat karena 

tabungan faedah ini adalah tabungan bagi nasabah perorangan yang 

menggunakan prinsip titipan (     ’ah  a  a   ha manah) yaitu titipan dana 

nasabah di Bank Syariah, dimana untuk sementara waktu bank boleh 

memanfaatkan dana tersebut, dan dapat diambil setiap saat. Adapun fasilitas 

yang diberikan oleh BRI Syariah kepada nasabah yaitu setoran awal ringan 

minimal Rp.50.000, gratis biaya administrasi tabungan, gratis biaya bulanan 

kartu ATM, gratis biaya tarik tunai di ATM BRI Syariah, gratis biaya cek 

saldo di ATM BRI Syariah, transfer antar sesama bank maupun ke bank lain, 

                                                             
14

Dokumen BRI Syariah KCP Ajibarang Banyumas, Tahun 2016. 
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nasabah juga mudah melakukan beragam transaksi perbankan di ATM BRI 

Syariah, dapat diberikan bonus sesuai dengan kebijakan Bank. 

Pertumbuhan setiap bank sangat dipengaruhi oleh perkembangan 

kemampuannya dalam menghimpun dana masyarakat, baik dana berskala 

kecil maupun besar, dengan masa pengendapan yang memadai.
15

 Bank BRI 

Syariah juga menghimpun dananya dalam skala kecil yakni dari pihak ketiga 

atau dari penabung, salah satunya dari nasabah tabungan faedah, dengan 

demikian dana yang dihimpun dari tabungan faedah di BRI Syariah KCP 

Ajibarang sekitar Rp. 297.800.000 dari 1021 nasabah tabungan faedah pada 

periode januari 2015 sampai februari 2016.
16

 

 Kemudian tempat distribusi atau target pasar untuk nasabah tabungan 

faedah pun sangat dekat yaitu pasar induk yang tepat berada di belakang 

kantor BRI Syariah, sehingga marketing tidak terlalu jauh dalam mencari 

nasaban tabungan faedah ini. Lalu  promosi yang dilakukan oleh BRI Syariah 

sangat menarik baik di dalam iklan televisi, brosur, maupun kegiatan lain yang 

menyangkut dalam sosial maupun kegamaan yang menjadikan salah satu daya 

tarik bagi calon nasabah yang melihatnya. 
17

 

Dari data diatas marketing mix merupakan salah satu strategi 

pemasaran yang digunakan oleh BRI Syariah KCP Ajibarang Banyumas pada 

produk tabungan faedah, dimana produk tabungan faedah pada BRI Syariah 

KCP Ajibarang  merupakan produk yang banyak diminati oleh masyarakat. 

                                                             
                15 Gita Danupranata, Manajemen Perbankan Syariah, (Jakarta: Salemba Empat, 2015), 

hlm. 90. 
                16 Wawancara dengan Dyah Ayu Pusporini, PGS BOS dan Puji Astuti, Customer Service 

BRI Syariah KCP Ajibarang, (Kamis,7 April 2016, Pukul 14.25 WIB).  
17

 Dokumen BRI Syariah KCP Ajibarang Banyumas, Tahun 2016. 
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Tabungan ini memanjakan semua nasabahnya dengan memberikan pelayanan 

tabungan serba gratis sehingga nasabah pun merasa puas dengan pelayanan 

dan fasilitas yang diberikan oleh bank tersebut. hal ini harus terus 

dipertahankan agar memuaskan nasabahnya. 

Dengan demikian, berdasarkan uraian tersebut penyusun  tertarik untuk 

mengkaji lebih dalam mengenai bagaimana BRI Syariah KCP Ajibarang 

dalam mempraktekkan bauran pemasaran (marketing mix) pada produk 

tabungan faedah. Maka melalui laporan  Tugas Akhir ini penyusun mengambil 

judul: “Implementasi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) pada 

Tabungan Faedah di BRI Syariah KCP Ajibarang Banyumas” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, dapat diambil rumusan 

masalahnya, yaitu: Bagaimana Bank BRI Syariah KCP Ajibarang Banyumas 

dalam menerapkan  bauran pemasaran (marketing mix) pada tabungan 

faedah?. 

C. Maksud  dan Tujuan  

Maksud dari penulisan Tugas Akhir adalah untuk memberikan suatu 

informasi tertulis atas hasil pencapaian mahasiswa tentang ilmu praktik di 

lembaga perbankan yang penyusun melakukan secara langsung terutama pada 

pemasaran produk tabungan faedah yang digunakan di BRI Syariah KCP 

Ajibarang. Melalui tugas akhir ini juga semoga dapat menjadi wacana 

tersendiri bagi para pembaca dan dapat menjadi wacana tersendiri bagi 

pembaca dan dapat memberikan ilmu yang bermanfaat. 



 

 

 

 

9 

Tujuan penulisan Laporan Tugas Akhir adalah untuk mengembangkan 

kemampuan mahasiswa dalam menyusun laporan praktek kerja, sehingga 

mahasiswa dapat memaparkan secara mendetail pelaksanaan praktek kerja 

yang dilakukannya dalam bentuk karya tulis ilmiah dan sebagai syarat 

memperoleh gelar Ahli Madya di bidang Manajemen Perbankan Syariah 

sesuai dengan ketetapan yang berlaku di program DIII Manajemen Perbankan 

Syariah Fakultas Ekonomi Bisnis Islam.
18

 

D. Metode Penelitian  

1) Jenis Penelitian  

Jenis Penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) 

yang digunakan untuk mendapatkan data-data secara langsung.Penelitian 

ini adalah penelitian lapangan bermaksud untuk memaparkan data-data 

yang ditemukan dilapangan dan menganalisisnya untuk mendapatkan 

kesimpulan yang benar dan akurat.
19

 Dengan melakukan wawancara 

dengan pihak-pihak terkait dengan proses bauran pemasaran pada 

tabungan faedah di Bank Syariah KCP Ajibarang  antara lain, pimpinan 

BRI Syariah KCP Ajibarang, PGS BOS, Customer Servise, Teller, dan 

bagian marketing. 

2) Lokasi dan Waktu penelitian  

Lokasi pelaksanaan penelitian yaitu bertempat di BRI Syariah KCP 

Ajibarang Banyumas yang beralamat di Jalan Raya Pancasan, Ajibarang 

                                                             
18

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam (FEBI) IAIN Purwokerto, Panduan Penyusunan 

Tugas Ahir Program D III Manajemen Perbankan Syariah, 2016. 
19

Jusuf Soewardji, Pengantar Metode Penelitian, (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2012), 

hlm.21. 
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Banyumas 53163No.Telp/Fax: (0281) 57177 Fax. (0281) 572200.Waktu 

Pelaksanaan penelitian dimulai pada hari Senin, 18 Januari 2016 sampai 

dengan hari senin, 11 April 2016. 

3) Teknik Pengumpulan Data 

Teknik Pengumpulan Data kualitatif yaitu merupakan cara yang 

dilakukan penyusun untuk mengungkapkan atau menjaring informasi yang 

kualitatif dari responden sesuai lingkup penelitian.Semua jenis data ini 

memiliki satu aspek kunci secara umum. Berikut ini ada beberapa teknik 

pengumpulan data sebagai berikut: 

a. Observasi 

Merupakan pengamatan dan pengumpulan data yang digunakan 

untuk mengukur tingkah laku, kejadian, gejala ataupun proses 

terjadinya suatu kegiatan yang dapat diamati. Observasi ini  dilakukan 

secara langsung  maupun tidak langsung.
20

 Observasi yang dilakukan 

oleh penyusun yaitu dengan melakukan secara langsung terhadap 

kegiatan Account Officer marketing atau pemasaran seperti Eko 

Andriyanto (Unit Head), Guntur Irwanto, Aji Setya Priyadi, Hendro 

Setiawan, Viktor Indra sebagai marketing mikro. 

b. Wawancara  

Merupakan teknik pengumpulan data dengan melakukan interview 

pada satu atau beberapa orang yang bersangkutan.dengan kata lain 

wawancara dilakukan dengan bertatap muka secara langsung antara 

                                                             
20

 Emzir, Metodologi Penelitian Kualitatif Analisis Data, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), 

hlm.37. 
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orang yang bersangkutan.
21

 Untuk mendapatkan informasi secara lebih 

lengkap guna keperluan data-data penelitian untuk penulisan Tugas 

Akhir, penyusun melakukan wawancara dengan staf dan karyawan 

BRI Syariah KCP Ajibarang seperti pimpinan cabang pembantu BRI 

Syariah KCP Ajibarang Bapak Wisnu Budi Setiawan, maupun pihak-

pihak yang terkait di bidangnya baik bagian operasional maupun di 

bidang marketing. 

c. Dokumentasi 

Pengumpulan data yang diperoleh dari data-data dari sumber 

penelitian, baik buku, dokumen maupun arsip dari tempat penelitian 

tersebut.
22

 Adapun sumber-sumber dokumentasi tersebut berasal dari 

dokumen yang dimiliki oleh BRI Syariah KCP Ajibarang seperti arsip-

arsip maupun dokumen-dokumen yang berkaitan dengan penyusunan 

Tugas Akhir ini. 

4) Metode Analisis Data 

Metode yang digunakan dalam penyusunan Tugas Akhir adalah 

metode analisis Deskriptif yaitu metode penelitian yang bertujuan untuk 

melukiskan secara sistematis fakta-fakta atau karakteristik bidang tertentu, 

baik berupa keadaan, permasalahan, sikap, pendapat, kondisi, prosedur 

atau sisitem secara faktual dan cermat terhadap data yang dikumpulkan.
23
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

 

Dari penelitian yang penyusun lakukan terhadap analisis  adanya bauran 

pemasaran pada produk tabungan faedah pada BRI Syariah KCP Ajibarang 

Banyumas, adalah bauran pemasaran yang sudah diterapkan di bank tersebut.  

seperti yang sudah diungkapkan oleh Hair Jr. (2000) berpendapat bahwa 

pemasaran merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan konsep pemberian 

harga, promosi, dan pendistribusian produk, pelayanan, dan ide yang 

ditunjukan untuk menciptakan kepuasan di antara perusahaan dan para 

pelanggannya.  

Adapun Elemen bauran pemasaran untuk usaha jasa meliputi 7p yaitu 

product, price, place, promotion, people, process, dan physical evidence.  

1. Produk, produk yang dihasilkan harus mempunyai ciri khas tersendiri 

dan mampu melakukan diversifikasi dan diferensiasi produk .Seperti 

produk tabungan faedah, dengan melakukan diversifikasi produk 

lainnya yaitu tabunganKu, tabungan impian, deposito, giro, 

pembiayaan dan produk jasa lainnya termasuk pada produk jasa lalu 

lintas pembayaran. Serta melakukan diferensiasi pada tabungan faedah 
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adalah dengan memberikan pelayanan fasilitas serba mudah dan 

murah. 

2. Price, harga yang ditawarkan Seperti halnya penawaran harga dengan 

diskon ataupun penawaran bonus yang menggiurkan nasabah pada 

umumnya. Maka bank memberikan penawaran berupa bonus untuk 

tabungan faedah dan penawaran harga untuk fasilitas ATM, baik tarik 

tunai, cek saldo, transfer dan lain sebagainya seperti yang sudah tertera 

dalam brosur yang ada maka dapat menjadikan nasabah lebih  tertarik 

untuk menabung di bank tersebut.  

3. Place, tempat atau lokasi distribusi kantor BRI Syariah KCP 

Ajibarang yang strategis yaitu di dekat jalan raya pasar Ajibarang 

menjadikan kantor tersebut mendukung proses berjalannya transaksi 

dan mudah dijangkau. 

4. Promotion, menjadi salah satu faktor pendukung kesuksesan 

perbankan syariah Periklanan seperti, spanduk, brosur, internet, iklan 

televisi atau radio maupun promosi secara langsung yang dilakukan 

oleh marketing dari bank tersebut.  

5. People, merupakan aset utama dalam industri jasa, seperti penampilan, 

etika, tata bahasa, body language, dan cara berkomunikasi yang baik 

adalah kesan pencitraan yang ditunjukan oleh bank tersebut. 

6. Process, atau mekanisme mulai dari melakukan penawaran produk 

hingga proses menangani keluhan pelanggan. Baik dari sisi 
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marketingya sampai proses pelayanan yang di sampaikan oleh front 

office. 

7. Physical evidence, Cara dan bentuk pelayanan kepada nasabah 

perbankan syariah yang baik akan memberikan sebuah testimoni 

positif kepada masyarakat umum untuk mengajak dan mengguakan 

produk lain dari perusahaan tersebut. 

 

B. Saran 

Saran yang di sampaikan oleh penyusun Tugas Ahir ini adalah perusahaan 

perlu penambahan karyawan untuk bagian marketing guna pencapaian target 

pasar yag diinginkan dapat melebihi tujuan yang diinginkan dan penambahan 

brosur yang kurang banyak dan kurang lengkap akan menjadi kekurangan dalam 

hal pemasaran. Saran ini ditujukan untuk perbaikan guna meningkatkan mutu atau 

kualitas dari perusahaan tersebut, semoga perusahaan tersebut bersedia dengan 

senang dan mempertimbangkannya. 
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