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ABSTRAK

Fajar Asnif Mashudi (2026). Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Kredit Usaha
Rakyat (KUR) Mikro di Bank Syariah Indonesia (BSI) (Studi Kasus BSI KCP

Malang Sutoyo). Skripsi

Pembimbing: Dr. Yayuk Sri Rahayu, M.M.
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Marketing Mix 7P, KUR Mikro, BSI KCP Malang

Sutoyo

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan bauran pemasaran
(marketing mix) 7P dalam pemasaran produk Pembiayaan Kredit Usaha Rakyat (KUR)
Mikro serta mengetahui strategi yang diterapkan BSI KCP Malang Sutoyo dalam
meningkatkan penyaluran produk tersebut. Penelitian ini menggunakan metode field
research dengan pendekatan kualitatif deskriptif. Data penelitian diperoleh melalui
wawancara, observasi, dan dokumentasi dengan informan yang terdiri dari Branch
Operation and Service Manager (BOSM), marketing mikro, dan nasabah BSI KCP

Malang Sutoyo.

Analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi data, penyajian data, serta
penarikan kesimpulan dan verifikasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan
marketing mix 7P pada produk KUR Mikro telah dilakukan melalui aspek product,

price, place, promotion, people, process, dan physical evidence. Produk KUR Mikro

xii



memiliki keunggulan berupa akad yang sesuai prinsip syariah, margin yang relatif
rendah, kemudahan akses, serta proses pembiayaan yang didukung oleh teknologi E-
Kurma. Strategi promosi menjadi aspek yang paling dominan dalam meningkatkan

penyaluran KUR Mikro melalui public relation, advertising, dan word of mouth.

Kegiatan tersebut dilakukan melalui sosialisasi kepada GAPOKTAN, kerja
sama dengan komunitas dan institusi pendidikan, kegiatan literasi keuangan, serta
pemanfaatan media sosial. Penerapan strategi tersebut tidak hanya bertujuan
memperkenalkan produk, tetapi juga meningkatkan pemahaman masyarakat mengenai
pembiayaan syariah, membangun kepercayaan, dan memperluas akses pembiayaan
bagi pelaku UMKM. Dengan demikian, strategi pemasaran yang diterapkan BSI KCP
Malang Sutoyo telah berjalan dengan baik dan mendukung peningkatan penyaluran

produk KUR Mikro.
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ABSTRACT

Fajar Asnif Mashudi (2026). Marketing Strategy for Micro People's Business Credit
(KUR) Financing Products at Bank Syariah Indonesia (BSI) (Case Study of BSI KCP

Malang Sutoyo). Undergraduate Thesis

Advisor: Dr. Yayuk Sri Rahayu, M.M.
Keywords: Marketing Strategy, 7P Marketing Mix, Micro KUR, BSI KCP Malang

Sutoyo

This study aims to analyze the implementation of the 7P marketing mix in
marketing Micro People's Business Credit (KUR) financing products and to identify
the strategies implemented by BSI KCP Malang Sutoyo to increase the distribution of
Micro KUR financing. This study employed a field research method using a descriptive
qualitative approach. Data were collected through interviews, observations, and
documentation involving informants consisting of the Branch Operation and Service
Manager (BOSM), micro marketing staff, and customers of BSI KCP Malang Sutoyo.
Data analysis was conducted through three stages: data reduction, data display, and

conclusion drawing and verification.

The results indicate that the implementation of the 7P marketing mix for Micro
KUR products has been carried out through the elements of product, price, place,

promotion, people, process, and physical evidence. Micro KUR products offer

Xiv



advantages in the form of Sharia-compliant contracts, relatively low margins, easy
access, and a financing process supported by E-Kurma technology. Promotion is the
most dominant element in increasing the distribution of Micro KUR financing through

public relations, advertising, and word-of-mouth activities.

These activities are conducted through socialization programs for
GAPOKTAN, collaboration with communities and educational institutions, financial
literacy activities, and the use of social media. The implementation of these strategies
is not only aimed at introducing the product but also at increasing public understanding
of Islamic financing, building trust, and expanding access to financing for MSME:s.
Therefore, the marketing strategy implemented by BSI KCP Malang Sutoyo has been

well executed and has supported the distribution of Micro KUR financing.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Zona Usaha Mikro, Kecil, serta Menengah( UMKM) ialah salah satu komponen
utama yang berfungsi dalam menopang perekonomian Indonesia. Kedudukannya
sangat strategis sebab sanggup meresap dekat 99, 9% tenaga kerja nasional,
membagikan donasi sebesar 61, 07% terhadap Produk Dalam negeri Bruto( PDB), dan
menyumbang dekat 15, 6% terhadap nilai ekspor nonmigas Indonesia( Fuat&amp;
Salomo, 2023). Besarnya donasi tersebut menampilkan kalau UMKM jadi salah satu
penggerak utama perkembangan ekonomi nasional.

Tidak hanya mempunyai kedudukan yang strategis, pertumbuhan UMKM pula
menampilkan tren yang terus bertambah dari tahun ke tahun. Walaupun demikian,
pelakon UMKM masih dihadapkan pada bermacam hambatan yang berpotensi
membatasi perkembangan serta pengembangan usahanya, salah satunya merupakan
keterbatasan akses terhadap pembiayaan ataupun modal usaha. rendahnya pemanfaatan
teknologi, minimnya inovasi dalam pengembangan produk ataupun layanan, dan belum
optimalnya keahlian bersaing di pasar internasional. Bermacam hambatan tersebut jadi
atensi berarti sebab bisa mempengaruhi energi saing serta keberlanjutan UMKM di
tengah persaingan ekonomi yang terus menjadi kompetitif(Nursasi et al., 2024).

Sujarweni dan Utami (2015) menjelaskan bahwa keberhasilan pendirian
maupun pengembangan usaha mikro sangat dipengaruhi oleh ketersediaan modal

usaha. Salah satu sumber permodalan yang dapat dimanfaatkan oleh pelaku usaha



adalah lembaga keuangan, khususnya perbankan, melalui fasilitas pembiayaan atau
kredit. Dalam konteks ini, bank berfungsi sebagai lembaga perantara yang
menyalurkan dana kepada pelaku usaha mikro guna mendukung berbagai kegiatan
usaha yang produktif dan bernilai tambah.

Penyaluran pembiayaan tersebut bertujuan memperluas akses permodalan bagi
usaha mikro sehingga mampu meningkatkan kapasitas usaha, mendorong pertumbuhan
sektor riil, serta memperkuat pemberdayaan ekonomi masyarakat. Selain memberikan
manfaat bagi perkembangan usaha, pembiayaan yang disalurkan oleh perbankan juga
diharapkan dapat berkontribusi terhadap pengurangan tingkatan kemiskinan serta
penciptaan lapangan kerja yang lebih luas(Fitriyah & Rahman, 2023a).

Penerapan kebijakan integrasi ekonomi oleh pemerintah memberikan konsekuensi
yang bersifat ganda bagi perkembangan UMKM di Indonesia. Di satu sisi, integrasi
ekonomi menciptakan berbagai peluang, antara lain memperluas akses ke pasar
internasional, mempermudah aktivitas perdagangan lintas negara, serta meningkatkan
peluang masuknya investasi yang dapat mendorong pertumbuhan usaha. Namun, di sisi
lain, kondisi tersebut juga menimbulkan tantangan yang semakin besar karena Pelaku
UMKM juga dihadapkan pada persaingan dengan produk-produk luar negeri yang
umumnya menawarkan kualitas lebih baik serta harga yang lebih kompetitif.

Untuk membantu UMKM menghadapi persaingan tersebut, pemerintah terus
menghadirkan berbagai kebijakan dan program pemberdayaan. Salah satu program
yang menjadi andalan adalah Kredit Usaha Rakyat (KUR), yaitu skema pembiayaan

yang dirancang untuk memperluas akses permodalan bagi pelaku UMKM sehingga



mereka memiliki kemampuan yang lebih baik dalam mengembangkan usaha,
meningkatkan daya saing, dan memperkuat kontribusinya terhadap perekonomian
nasional.(Nursasi et al., 2024).

Kredit Usaha Rakyat Mikro (KUR) merupakan salah satu bentuk pembiayaan yang
ditawarkan oleh lembaga perbankan syariah.Produk pembiayaan ini ditujukan untuk
memenuhi kebutuhan modal kerja maupun investasi bagi nasabah perorangan,
khususnya pelaku usaha produktif dari kelompok ekonomi menengah ke bawah yang
telah memenuhi persyaratan dan kriteria kelayakan sesuai ketentuan yang berlaku.

Pemberdayaan sektor Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) menjadi salah
satu fokus utama dalam upaya mendorong pembangunan ekonomi di Indonesia.Untuk
mendukung pertumbuhan sektor tersebut, pemerintah di tingkat pusat maupun daerah
terus menunjukkan komitmennya melalui pelaksanaan berbagai kebijakan dan program
yang bertujuan memperkuat daya saing, meningkatkan kapasitas usaha, serta
mendorong perkembangan UMKM secara berkelanjutan. Meskipun demikian, hasil
yang dicapai oleh setiap UMKM masih menunjukkan perbedaan yang cukup besar.
Kondisi tersebut dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti kendala yang dihadapi
pelaku usaha, efektivitas implementasi kebijakan, serta tingkat komitmen berbagai
pihak dalam mendukung pengembangan UMKM.

Pemerintah memberikan perhatian yang sangat besar terhadap UMKM karena
peranannya yang krusial dalam menopang perekonomian nasional. Oleh sebab itu,
berbagai macam bentuk dukungan dan fasilitas terus disalurkan kepada sektor ini,mulai

dari penyusunan regulasi, penyediaan akses pembiayaan, hingga program



pemberdayaan yang bertujuan meningkatkan daya saing pelaku usaha. Keberhasilan
upaya tersebut juga memerlukan sinergi yang baik antara pemerintah dan dunia usaha
sehingga tercipta ekosistem ekonomi yang mampu beradaptasi dengan perkembangan
zaman serta perubahan kebutuhan dan preferensi masyarakat akibat arus globalisasi.

Keahlian UMKM buat bertahan serta tumbuh di tengah persaingan global tidak
cuma ditentukan oleh kapasitas internal pelaksana usaha, namun pula dipengaruhi oleh
keberlangsungan kebijakan pemerintah yang diterapkan secara tidak berubah- ubah.
Tidak hanya itu, sinergi antara pemerintah pusat serta pemerintah wilayah jadi aspek
berarti dalam menghasilkan hawa usaha yang kondusif sehingga UMKM sanggup
tingkatkan energi saing dan membagikan donasi yang lebih besar terhadap
perkembangan ekonomi nasional(Zaelani, 2019).

Dalam pelaksanaan penyaluran pembiayaan, keberhasilan produk KUR Mikro tidak
semata-mata bergantung pada karakteristik produk, seperti biaya pembiayaan yang
kompetitif atau relatif rendah. Daya guna penyaluran pula dipengaruhi oleh keahlian
lembaga perbankan dalam menyusun serta mempraktikkan strategi pemasaran yang
cocok dengan kebutuhan dan ciri pasar sasaran(Abdul Jalal, 2021) dalam penelitiannya
menekankan bahwa kendala utama dalam penyaluran pembiayaan mikro adalah
keterbatasan pengetahuan masyarakat, sehingga penerapan marketing mix 7P yang
tepat menjadi krusial untuk menjangkau pelaku UMKM secara lebih luas. Temuan
tersebut selaras dengan hasil penelitian(Dewi, 2022) yang menyatakan bahwa

penerapan strategi promosi disertai penyampaian informasi yang lebih efektif dapat



meningkatkan akses permodalan, sehingga berkontribusi secara langsung terhadap
pemulihan usaha serta peningkatan daya saing pelaku UMKM.

Bauran promosi yang tepat dapat menciptakan keunggulan kompetitif bagi bank
sekaligus memberikan fleksibilitas bagi UMKM dalam mengelola modal usahanya.
Dengan demikian, strategi pemasaran yang efektif berperan sebagai jembatan yang
memastikan bahwa produk KUR Mikro dapat terserap secara tepat sasaran, yang pada
akhirnya berdampak pada peningkatan pendapatan nasabah Fokus Penelitian.

Bank Syariah Indonesia (BSI) Kantor Cabang Sutoyo hadir sebagai institusi
finansial yang memiliki peran strategis dalam mendorong inklusi keuangan bagi
masyarakat luas di wilayah sekitarnya. Melalui penyaluran produk pembiayaan Kredit
Usaha Rakyat (KUR) Mikro, BSI berupaya menjawab tantangan utama yang sering
dihadapi masyarakat, yaitu keterbatasan akses terhadap permodalan yang murah dan
syar'l. Penyaluran dana ini bukan sekadar instrumen finansial, melainkan sebuah
intervensi strategis untuk memutus rantai ketergantungan masyarakat terhadap
pinjaman informal atau rentenir yang memberatkan, sehingga masyarakat memiliki
alternatif pembiayaan yang lebih aman untuk mendukung stabilitas ekonomi rumah
tangga maupun usaha.

Bagi sektor UMKM, program KUR Mikro di BSI Sutoyo bertindak sebagai solusi
konkret dalam memperkuat struktur permodalan guna mendorong peningkatan skala
usaha. Kemudahan dalam memperoleh akses permodalan dengan biaya yang
terjangkau memberikan peluang yang lebih besar bagi pelaku UMKM untuk

mengembangkan usahanya. Dukungan pembiayaan tersebut memungkinkan pelaku



usaha meningkatkan kapasitas produksi, memperbaiki kualitas produk yang dihasilkan,
serta memperluas jangkauan pemasaran sehingga mampu meningkatkan daya saing
usaha di pasar Keberadaan pembiayaan ini diharapkan mampu mengubah posisi
UMKM dari usaha yang sekadar bertahan hidup menjadi usaha yang kompetitif dan
berkelanjutan. Dengan demikian, BSI KCP Malang Sutoyo tidak sekadar berperan
sebagai penyedia fasilitas pembiayaan bagi pelaku UMKM,melainkan juga menjadi
mitra strategis yang turut mendukung pengembangan usaha nasabahnya. Melalui
pendampingan dan penyediaan akses pembiayaan, BSI berupaya membantu UMKM
meningkatkan kapasitas usaha, memperkuat daya saing, serta mampu beradaptasi

dengan perubahan dan tantangan yang terjadi di pasar.



Tabel 1.1 Realisasi Pembiayaan Mikro di BSI Sutoyo

31 Gap
Des Nov Dec YTD % MTD %
SEGMEN Jan (vs
23 24 24 (Growth) YTD (Growth) MTD
2025 Target)
MBG
36.545 40.850 42.004 42.431 427 1,02% 427 1,02% 42.431
(Micro)
- KUR 34.284 38.689 39.628 40.155 528 1,33% 528 1,33% 40.155
-Non
2.261 2.161 2.377 2.276 (101) (101) 2.276
KUR 4,24% 4,24%

Data menunjukkan bahwa pertumbuhan utama portofolio segmen mikro BSI
ditopang oleh produk KUR. Terjadi tren kenaikan yang konsisten, dari posisi 34,284
miliar (Des 23) menjadi 40,155 miliar (Jan 25). Hal ini menandakan bahwa produk
KUR merupakan instrumen pembiayaan utama yang paling banyak diminati oleh
nasabah pelaku UMKM.Terdapat penurunan pada produk Non-KUR (dari 2,377 miliar
di Des 24 menjadi 2,276 miliar di Jan 25). Penurunan ini bukan berarti kinerja bank
memburuk, melainkan merupakan strategi pengalihan fokus. BSI melakukan
optimalisasi penyaluran pembiayaan ke produk KUR yang memiliki demand lebih
tinggi dan akses lebih luas bagi masyarakat. Ketika pencairan KUR meningkat secara
agresif, fokus nasabah maupun bank secara alami berpindah dari produk pembiayaan
komersial (Non-KUR) ke produk KUR yang lebih kompetitif. Secara keseluruhan,

segmen Micro (MBG) mengalami pertumbuhan positif dengan realisasi posisi



mencapai 42,431 miliar per 31 Januari 2025. Hal ini menunjukkan bahwa kebijakan
ekspansi melalui produk KUR terbukti efektif dalam meningkatkan pangsa pasar aset
bank.

Berdasarkan data realisasi pembiayaan pada tabel tersebut, produk KUR (Kredit
Usaha Rakyat) menjadi tulang punggung utama pertumbuhan portofolio segmen mikro
BSI Sutoyo, dengan tren peningkatan yang konsisten hingga mencapai 40,155 miliar
pada Januari 2025. Tingginya angka ini membuktikan bahwa KUR memiliki daya tarik
yang sangat kuat di mata pelaku UMKM, baik dari sisi aksesibilitas maupun skema
margin yang kompetitif. Namun, di tengah pasar yang dinamis dan kompetisi
perbankan yang semakin ketat, mengandalkan tingginya minat pasar saja tidaklah
cukup. Untuk mempertahankan momentum pertumbuhan ini, diperlukan strategi
pemasaran yang lebih agresif, inovatif, dan tepat sasaran agar volume penyaluran KUR
tidak hanya meningkat secara kuantitas, tetapi juga menjangkau target pasar yang lebih
luas dan potensial.

Peningkatan realisasi pembiayaan KUR Mikro di BSI KCP Malang Sutoyo
menunjukkan adanya fenomena positif yang menarik untuk diteliti lebih lanjut.
Kenaikan penyaluran KUR yang konsisten hingga mencapai Rp40,155 miliar pada
Januari 2025 tidak hanya menggambarkan tingginya kebutuhan pelaku UMKM
terhadap akses permodalan, tetapi juga mengindikasikan adanya strategi pemasaran
yang berperan dalam mendukung perkembangan produk tersebut. Oleh sebab itu,

fenomena peningkatan tersebut menjadi dasar bagi peneliti untuk mengkaji bagaimana



BSI KCP Malang Sutoyo mengimplementasikan strategi bauran pemasaran (marketing
mix) 7P dalam memasarkan produk KUR Mikro.

Pemilihan strategi bauran pemasaran (marketing mix) 7P dalam penelitian ini
didasarkan pada karakteristik produk KUR Mikro sebagai produk pembiayaan jasa
perbankan yang memerlukan analisis pemasaran secara menyeluruh. Pendekatan 7P
tidak hanya mencakup aspek product, price, place, dan promotion, tetapi juga people,
process, dan physical evidence yang memiliki peranan penting dalam pemasaran jasa
perbankan. Hal tersebut didukung oleh penelitian Rahmawati (2024) mengenai strategi
pemasaran KUR di BSI KCP Semarang Manyaran yang menunjukkan bahwa
penerapan marketing mix 7P digunakan untuk menganalisis strategi pemasaran
pembiayaan secara komprehensif dan penerapannya berkontribusi terhadap
peningkatan jumlah nasabah. Selain itu, penelitian Zaelanie, Srisusilawati, dan Yusup
menunjukkan bahwa strategi pemasaran 7P secara simultan memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap minat nasabah terhadap produk KUR Mikro.

Penelitian lain mengenai strategi pemasaran KUR di perbankan juga menggunakan
pendekatan 7P untuk mengidentifikasi bagaimana unsur produk, harga, tempat,
promosi, sumber daya manusia, proses, dan bukti fisik diterapkan dalam mendukung
pemasaran serta penyaluran pembiayaan. Studi pada BSI Cabang Yogyakarta
Kusumanegara, misalnya, menjelaskan bahwa strategi pemasaran BSI KUR dianalisis
melalui penerapan seluruh unsur marketing mix 7P. Demikian pula, penelitian
mengenai pembiayaan Mitraguna Berkah di BSI menunjukkan bahwa setiap unsur 7P

dapat digunakan untuk mengevaluasi strategi pemasaran produk pembiayaan, mulai
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dari kesesuaian produk dengan kebutuhan nasabah, transparansi harga atau margin,
akses layanan, promosi, kualitas sumber daya manusia, kemudahan proses, hingga
kondisi fasilitas pelayanan.

Konsep pemasaran menekankan bahwa pencapaian tujuan organisasi bergantung
pada kemampuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar sasaran, sekaligus
memberikan kepuasan secara efektif dan efisien(Kasmir, 2018). Untuk mengatasi
dinamika kebutuhan pasar yang fluktuatif serta rendahnya literasi keuangan syariah di
kalangan masyarakat, penerapan strategi pemasaran yang terukur dan adaptif menjadi
sebuah keharusan bagi BSI Sutoyo. Strategi pemasaran ini berfungsi sebagai instrumen
untuk mensinkronisasikan keunggulan produk KUR Mikro dengan karakteristik unik
pelaku UMKM di wilayah sekitar.

Dari sudut pandang Islam, strategi pemasaran BSI Sutoyo yang mencakup
segmentasi dan pemetaan pasar secara rinci tidak hanya berfokus pada profitabilitas,
tetapi juga pada prinsip ta'awun (tolong-menolong) serta upaya untuk memajukan
kesejahteraan masyarakat.Penyaluran produk pembiayaan KUR Mikro kepada pelaku
UMKM vyang sesuai menunjukkan pelaksanaan amanah dalam mendistribusikan
sumber daya ekonomi secara adil sehingga dapat mendorong pertumbuhan ekonomi
masyarakat yang halal dan berkah. Prinsip tersebut selaras dengan ajaran Islam yang
menganjurkan umatnya untuk saling bekerja sama dalam kebaikan dan ketakwaan guna
mewujudkan kemajuan serta kesejahteraan masyarakat, sebagaimana termuat dalam

firman Allah Swt. pada Surah Al-Ma'idah ayat 2:
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"ol y T e 15 5al W 5T sl ol e 1 Agais

"Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan
jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan permusuhan.

Melalui penerapan strategi pemasaran yang tepat, bank dapat melakukan segmentasi
dan pemetaan pasar secara lebih akurat sehingga penyaluran produk pembiayaan tidak
hanya berorientasi pada jumlah, tetapi juga tepat sasaran kepada pelaku usaha yang
memiliki potensi untuk berkembang. Kondisi tersebut penting agar BSI tidak hanya
berperan sebagai penyedia pembiayaan, tetapi juga mampu memperkuat posisinya di
tengah persaingan industri keuangan yang semakin kompetitif.

Penelitian ini memiliki fokus kajian menganalisis strategi pemasaran produk KUR
Mikro Syariah secara umum,berangkat dari fenomena meningkatnya realisasi
pembiayaan KUR Mikro di Bank Syariah Indonesia KCP Malang Sutoyo.
Pertumbuhan tersebut menjadi fenomena yang menarik untuk diteliti lebih lanjut guna
mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh bank dalam
memasarkan produk KUR Mikro. “STRATEGI PEMASARAN PRODUK
PEMBIAYAAN KREDIT USAHA RAKYAT (KUR) MIKRO DI BANK
SYARIAH INDONESIA (BSI)”

Berdasarkan latar belakang di atas di susun fokus penelitian sebagai berikut :
1. Bagaimana implementasi bauran pemasaran (marketing mix) 7P dalam
memasarkan produk pembiayaan KUR Mikro di BSI KCP Malang Sutoyo ?

2. Bagaimana strategi peningkatan penjualan produk KUR BSI ?
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1.2. Tujuan Penelitian
Berdasarkan fokus peneltian di atas di susun tujuan penelitian sebagai berikut :
1. Mengetahui implementasi bauran pemasaran (marketing mix) 7P dalam
memasarkan produk pembiayaan KUR Mikro di BSI KCP Malang Sutoyo

2. Mengetahui strategi peningkatan penjualan produk KUR BSI
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2.2. Landasan Teori

2.2.1. Strategi Pemasaran
Menurut Uzwatun Zambroni, sebagaimana dikemukakan oleh Pandji Anoraga,
strategi merupakan serangkaian tindakan yang dimulai dengan penetapan tujuan jangka
panjang perusahaan, kemudian berlanjut pada perumusan kebijakan, penentuan
prosedur operasional, serta alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai
tujuan-tujuan tersebut. Strategi disusun dengan tujuan untuk mencapai sasaran
organisasi, namun juga mempertimbangkan keselarasan antara kapabilitas internal

perusahaan dan peluang yang tersedia di lingkungan bisnis. Oleh karena itu, perumusan
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strategi mencakup analisis terhadap elemen internal maupun eksternal, seperti
kekuatan dan kelemahan perusahaan, serta peluang dan ancaman. Hasil analisis ini
menjadi landasan dalam menentukan strategi yang paling tepat, sehingga
memungkinkan organisasi untuk bersaing secara efektif dan mencapai tujuannya.
Menurut Philip Kotler, pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial di
mana individu dan kelompok berupaya memenuhi kebutuhan serta keinginan mereka
dengan cara menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk atau jasa yang
bernilai. Dalam pengertian ini, pemasaran melampaui sekadar aktivitas penjualan;
fokus utamanya adalah menciptakan nilai yang bermanfaat bagi konsumen melalui
pertukaran yang saling menguntungkan. Berdasarkan konsep tersebut, strategi
pemasaran dapat didefinisikan sebagai serangkaian rencana yang disusun secara
sistematis, terintegrasi, dan berkelanjutan, yang bertujuan untuk memandu serta
mengawasi seluruh upaya pemasaran agar tujuan organisasi dapat tercapai secara
efektif. Selain itu, strategi semacam ini mencakup identifikasi pasar sasaran, penetapan
kebijakan pemasaran, dan pemberian arahan yang jelas untuk pelaksanaan kegiatan
pemasaran yang selaras dengan lingkungan bisnis serta tingkat persaingan yang ada.
Strategi ini juga meliputi perumusan kebijakan dan program operasional yang menjadi
acuan bagi kegiatan pemasaran di seluruh tingkatan organisasi. Dengan demikian,
perusahaan berada dalam posisi yang lebih baik untuk menyesuaikan pendekatan
pemasarannya dalam merespons perubahan lanskap bisnis, kebutuhan konsumen yang

terus berkembang, serta dinamika persaingan(Lutfi, 2017).
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Fungsi Strategi Pemasaran diantaranya(Tjiptono, 2015): Strategi pemasaran
memiliki beberapa fungsi penting. Strategi ini berfungsi sebagai pedoman dalam
memasarkan produk, menjadi indikator keberhasilan usaha, alat pengendalian aktivitas,
serta pemberi arah bagi perusahaan. Selain itu, strategi pemasaran juga mendorong
motivasi dalam perencanaan bisnis jangka panjang dan menyediakan standar untuk
menilai kinerja karyawan.Tujuan utama strategi pemasaran adalah mengoptimalkan
profitabilitas perusahaan. Selain itu.

Strategi ini juga bertujuan untuk menentukan target pasar secara tepat dan
akurat, sekaligus mengoptimalkan pemanfaatan sumber daya Perusahaan seperti
anggaran, tenaga kerja, dan waktu agar tujuan bisnis dapat tercapai secara
efektif.Sementara itu, manfaat dari penerapan strategi pemasaran yang tepat antara lain
dapat menjangkau lebih banyak konsumen, relatif mudah untuk diimplementasikan,
mampu menyasar konsumen secara spesifik, memberikan hasil yang dapat diukur, serta

memiliki biaya yang relatif rendah.

2.2.2.Bauran Pemasaran
sekitar tahun 1948. Borden kemudian menyatakan bahwa marketing mix
merupakan sebuah konsep yang terdiri dari beberapa unsur dan dapat digunakan
sebagai sarana untuk mencapai kesuksesan di dalam pemasaran. Manajemen
pemasaran memiliki keterkaitan yang erat dengan konsep marketing mix atau bauran
pemasaran. Pada sekitar tahun 1950-an, Jerome McCarthy mengemukakan bahwa

bauran pemasaran merupakan kombinasi dari empat unsur utama yang digunakan
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perusahaan dalam merancang strategi pemasaran. Keempat unsur tersebut dikenal
sebagai konsep 4P, yang terdiri atas product (produk), price (harga), place (tempat),
dan promotion (promosi).Istilah 4P kemudian dikenal luas di bidang pemasaran sampai
saat ini. Bauran pemasaran 4P dapat diklasifikasikan menjadi dua jenis, yaitu dari sisi
penjual, dan sisi pembeli. Bagi penjual, marketing mix 4P sebagai perangkat
pemasaran yang diterapkan dalam memengaruhi konsumen terkait produk yang
ditawarkan. Sedangkan bagi pembeli, marketing mix 4P merupakan perangkat
pemasaran yang ditawarkan oleh produsen yang akan mendatangkan benefit dalam
memenuhi kebutuhan mereka (Kotler dan Keller, 2012).

Kotler dan Armstrong (2017) menyatakan bahwa konsep bauran pemasaran 4P
yang mencakup product, price, place, dan promotion pada mulanya dirancang khusus
untuk pemasaran produk. Seiring berkembangnya industri jasa, Booms dan Bitner pada
tahun 1981 menyempurnakan konsep tersebut dengan menambahkan tiga unsur baru,
yaitu people, process, dan physical evidence. Penambahan ketiga elemen ini dilakukan
agar bauran pemasaran lebih sesuai dengan karakteristik pemasaran jasa yang sangat
menekankan interaksi antara penyedia layanan dan konsumen. Melalui penyempurnaan
tersebut, bauran pemasaran dalam sektor jasa kemudian dikenal sebagai konsep 7P
yang terdiri atas product, price, place, promotion, people, process, dan physical

evidence(Wardhana, 2022).Sebagai berikut :
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1. (Product)

Menurut Kotler dan Armstrong (2001, hlm. 346), produk adalah segala sesuatu
yang ditawarkan ke pasar—baik barang, jasa, maupun bentuk penawaran lain dengan
tujuan menarik perhatian konsumen supaya dibeli, digunakan, atau dikonsumsi untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Secara konseptual, produk tidak hanya
dilihat sebagai barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan, tetapi juga sebagai
penawaran yang dirancang agar mampu memenuhi kebutuhan pasar sekaligus
membantu tercapainya tujuan organisasi. Karena itu, dalam mengembangkan produk,
perusahaan perlu mempertimbangkan kemampuan internalnya, karakteristik
konsumen, serta daya beli pasar supaya nilai yang ditawarkan bisa diterima dengan
baik.

Selain itu, produk juga bisa dilihat sebagai hasil pemahaman produsen terhadap
kebutuhan konsumen yang kemudian diwujudkan lewat proses produksi. Persepsi
konsumen terhadap produk menjadi hal yang sangat penting karena akan memengaruhi
keputusan mereka untuk membeli. Karena itu, perusahaan perlu mampu menghasilkan
produk yang memberikan manfaat nyata, memiliki kualitas sesuai harapan konsumen,
dan menawarkan nilai lebih dibandingkan produk pesaing.

2. (Price)

Menurut Menurut Philip Kotler (2005), harga merupakan nilai yang harus

diberikan oleh konsumen untuk memperoleh suatu produk atau jasa. Konsep harga

tidak hanya terbatas pada jumlah uang yang dibayarkan saat membeli barang atau jasa,
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tetapi juga mencerminkan nilai yang rela ditukarkan konsumen untuk mendapatkan
manfaat dari kepemilikan atau penggunaan produk tersebut.

Sejalan dengan pandangan itu, Kotler dan Armstrong (2018) menjelaskan
bahwa harga memiliki makna yang lebih luas daripada sekadar jumlah pembayaran.
Harga mencerminkan total nilai yang bersedia dikorbankan konsumen untuk
memperoleh manfaat dari suatu produk atau jasa. Karena itu, harga menjadi faktor
penting yang memengaruhi keputusan pembelian, sebab berkaitan erat dengan persepsi
konsumen terhadap nilai, manfaat, dan tingkat kepuasan yang diperoleh.

3. (Place)

Menurut Kotler (2007), place atau distribusi merujuk pada serangkaian
kegiatan yang dilakukan perusahaan agar produknya mudah diakses dan tersedia bagi
konsumen di pasar sasaran.Pada perusahaan jasa, penentuan lokasi dan saluran
distribusi tidak hanya berfokus pada pemilihan tempat operasional, tetapi juga
mencakup cara penyampaian layanan kepada konsumen agar berlangsung secara
efektif dan efisien.Hal tersebut menjadi penting karena pada sektor jasa proses
produksi dan konsumsi sering kali berlangsung secara bersamaan sehingga
memerlukan sistem distribusi yang mampu mendukung kelancaran pelayanan.

Saluran distribusi dapat dipahami sebagai jaringan organisasi yang saling
berhubungan dalam proses menyalurkan produk atau jasa hingga diterima oleh
pengguna akhir. Oleh sebab itu, perusahaan jasa perlu menentukan lokasi yang strategis
serta memanfaatkan agen atau jaringan pelayanan agar mampu menjangkau konsumen

yang tersebar di berbagai wilayah. Penentuan lokasi juga harus mempertimbangkan



25

karakteristik pasar sasaran, seperti usia, jenis kelamin, tingkat pendapatan, maupun
kondisi demografis lainnya. Dengan memahami profil konsumennya, perusahaan dapat
memilih lokasi yang lebih tepat sehingga kegiatan pemasaran menjadi lebih efektif.

Kotler dan Armstrong (2018) menjelaskan bahwa place mencakup seluruh
aktivitas perusahaan yang bertujuan menghadirkan produk kepada konsumen sasaran.
Dalam konteks tersebut, lokasi tidak hanya dipahami sebagai tempat usaha, tetapi juga
sebagai bagian dari sistem distribusi yang menghubungkan produsen dengan
konsumen. Proses penyaluran produk dapat melibatkan berbagai perantara hingga
produk akhirnya diterima oleh konsumen, yang kemudian melakukan transaksi sebagai
bagian dari proses distribusi tersebut. Oleh karena itu, pemilihan lokasi dan saluran
distribusi yang tepat menjadi salah satu faktor penting dalam meningkatkan
kemudahan akses, kepuasan pelanggan, dan keberhasilan pemasaran perusahaan.

4. (Promotion)

Dalam Keberhasilan perusahaan dalam kegiatan pemasaran tidak hanya
ditentukan oleh kualitas produk, penetapan harga, dan sistem distribusi, tetapi juga oleh
efektivitas strategi promosi yang diterapkan. Menurut Nurliati (2020), Promosi
merupakan salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran yang berfungsi untuk
memperkenalkan produk kepada konsumen. Melalui kegiatan promosi, perusahaan
berupaya membangun citra produk yang positif—sehingga produk mudah dikenali dan
menarik perhatian sekaligus mendorong minat konsumen untuk melakukan pembelian.

Sejalan dengan pandangan tersebut, Hasman dkk. (2021) menyatakan bahwa

promosi adalah elemen bauran pemasaran yang berfokus pada komunikasi dengan
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konsumen. Tujuannya adalah menyampaikan informasi mengenai produk atau merek,
memengaruhi keputusan pembelian, serta mengingatkan konsumen akan produk yang
ditawarkan. Dengan demikian, promosi tidak hanya berfungsi sebagai media
penyampaian informasi, tetapi juga menjadi strategi untuk membangun dan
mempertahankan citra merek di benak konsumen, sehingga hubungan jangka panjang
antara perusahaan dan pelanggan dapat terus terjalin(Hermawan & Prastian, 2025).

5. (People)

Pada industri jasa, elemen people memiliki posisi yang strategis karena
keberhasilan perusahaan dalam memberikan pelayanan sangat bergantung pada
kompetensi, profesionalisme, dan kinerja sumber daya manusianya. Hal ini disebabkan
karena SDM berperan sebagai aset utama dalam penyampaian layanan kepada
pelanggan. Kualitas layanan yang diberikan sangat ditentukan oleh kinerja karyawan
yang berinteraksi langsung dengan konsumen. Oleh karena itu, perilaku, sikap, serta
kemampuan karyawan akan sangat memengaruhi persepsi pelanggan terhadap kualitas
pelayanan dan citra perusahaan secara keseluruhan.

Pada sektor perbankan, interaksi langsung (face-to-face) antara karyawan dan
nasabah menjadi faktor yang menentukan tingkat kepuasan serta kepercayaan nasabah.
Oleh karena itu, setiap karyawan dituntut untuk memiliki penampilan yang rapi,
bersikap ramah, komunikatif, dan profesional dalam memberikan pelayanan. Selain itu,
karyawan juga perlu memiliki kompetensi yang memadai yang dikenal dengan konsep
TASK (Talent, Attitude, Skill, and Knowledge), yaitu bakat, sikap, keterampilan, dan

pengetahuan. Penguasaan keempat aspek tersebut akan mendukung terciptanya
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pelayanan yang berkualitas sehingga mampu meningkatkan kepuasan dan loyalitas
nasabah.
6. (Process)

Menurut Philip Kotler (2006), process (proses) merupakan keseluruhan
rangkaian aktivitas pelayanan yang dilakukan perusahaan kepada konsumen, mulai
dari tahap pemesanan hingga produk atau jasa diterima sesuai dengan kebutuhan
konsumen.Setiap perusahaan dapat menerapkan prosedur pelayanan yang berbeda
sesuai dengan karakteristik bisnis dan strategi yang dimiliki untuk memberikan
pengalaman terbaik kepada pelanggan.

Dalam konteks pemasaran jasa, proses mencakup seluruh mekanisme,
prosedur, serta alur pelayanan yang digunakan dalam penyelenggaraan jasa. Efektivitas
proses tersebut akan memengaruhi kualitas pelayanan yang diterima konsumen dan
berkontribusi terhadap tingkat kepuasan mereka. Oleh karena itu, perusahaan perlu
memastikan bahwa setiap tahapan pelayanan berlangsung secara efisien, konsisten, dan
mampu memenuhi harapan pelanggan.

Menurut Kotler (2006), aspek process dapat diukur melalui beberapa indikator
yang digunakan sebagai dasar penilaian, yaitu complaints (penanganan keluhan
pelanggan), response time (kecepatan perusahaan dalam memberikan tanggapan atau
pelayanan), dan service delivery (ketepatan serta kualitas penyampaian layanan kepada
konsumen). Ketiga indikator tersebut menjadi tolok ukur dalam mengevaluasi

efektivitas proses pelayanan yang diberikan perusahaan(Panjaitan & Handoko, 2017).
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7. (Physical Evidence)

Menurut Kotler (2000), physical evidence atau bukti fisik merupakan seluruh
unsur berwujud yang disediakan oleh perusahaan jasa sebagai bagian dari nilai yang
diberikan kepada konsumen. Bukti fisik memiliki peran dalam menunjukkan kualitas
layanan melalui berbagai aspek yang dapat dilihat dan dirasakan secara langsung oleh
pelanggan maupun calon pelanggan.Oleh sebab itu, keberadaan bukti fisik menjadi
salah satu faktor yang memengaruhi persepsi konsumen terhadap mutu layanan yang
diberikan oleh perusahaan.

Kotler (2000) mengemukakan bahwa indikator physical evidence meliputi
beberapa aspek, yaitu fasilitas pendukung, tata letak (layout), dan kebersihan(Panjaitan
& Handoko, 2017). Menurut Zeithaml dan Bitner, physical evidence atau bukti fisik
merujuk pada seluruh elemen nyata yang dapat dilihat dan dirasakan oleh konsumen
selama proses penyampaian jasa. Elemen ini meliputi lingkungan fisik, bangunan,
fasilitas, tata letak ruang, serta berbagai sarana pendukung yang disediakan perusahaan
dalam melayani pelanggan. Bukti fisik memegang peranan penting karena menjadi
salah satu faktor yang memengaruhi bagaimana konsumen menilai kualitas produk atau
jasa yang ditawarkan.

Dalam pemasaran jasa, pengelolaan bukti fisik yang baik dapat menjadi
keunggulan kompetitif bagi perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan perlu
menciptakan lingkungan yang nyaman, menarik, dan memiliki karakteristik yang
berbeda dari pesaing agar mampu memberikan pengalaman positif kepada pelanggan.

Desain bangunan, kebersihan lingkungan, tata letak ruangan, serta kelengkapan
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fasilitas pendukung merupakan beberapa aspek yang dapat meningkatkan kenyamanan
dan kepuasan konsumen.

Selain itu, penyediaan fasilitas yang memadai juga berperan penting dalam
mendukung kelancaran proses pelayanan. Pada sektor jasa, kualitas layanan sering kali
dipengaruhi oleh keberadaan infrastruktur yang menunjang interaksi antara perusahaan
dan pelanggan. Keberadaan bukti fisik yang memadai dapat mempermudah konsumen
dalam membangun kepercayaan terhadap perusahaan, sehingga mendorong

meningkatnya minat untuk memanfaatkan produk atau jasa yang ditawarkan.
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BAB III

3.1. Jenis dan pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode field research atau penelitian lapangan,
yaitu pengumpulan data yang dilakukan secara langsung di lokasi penelitian, yakni BSI
KCP Malang Sutoyo. Melalui pendekatan tersebut, peneliti dapat memperoleh data
yang mencerminkan kondisi aktual di lapangan sehingga informasi yang dihasilkan
relevan dengan tujuan penelitian.

Adapun pendekatan yang digunakan adalah pendekatan kualitatif. Pendekatan
ini berlandaskan pada paradigma postpositivisme dan menekankan pemahaman secara
mendalam terhadap suatu fenomena dalam setting yang alamiah. Dalam prosesnya,
peneliti bertindak sebagai instrumen utama dalam pengumpulan serta analisis data.
Hasil penelitian kemudian disajikan dalam bentuk uraian deskriptif berdasarkan data
berupa kata-kata, baik lisan maupun tertulis, serta perilaku informan yang diamati
selama penelitian berlangsung(Kuantitatif, 2016).Dalam penelitian ini, peneliti
bertindak sebagai instrumen utama yang terlibat secara langsung dalam pengumpulan
data di BSI KCP Malang Sutoyo. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara
tatap muka dengan pegawai bank selaku informan penelitian. Melalui proses tersebut,
peneliti memperoleh berbagai informasi yang relevan dengan fokus penelitian, baik
berupa data lisan hasil wawancara maupun data tertulis yang bersumber dari dokumen

serta materi pendukung lainnya.

31
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3.2. Lokasi
Menurut Creswell (2008), penentuan partisipan atau objek dalam penelitian

kualitatif dilakukan menggunakan teknik purposeful sampling. Teknik ini diterapkan
dengan cara memilih secara sengaja individu, kelompok, atau lokasi yang dinilai paling
relevan dan memiliki informasi sesuai fokus penelitian berdasarkan pertimbangan
peneliti. Dengan teknik tersebut, peneliti diharapkan dapat memperoleh data yang lebih
mendalam sehingga mampu memberikan pemahaman yang utuh terhadap fenomena
yang diteliti Penelitian ini dilakukan di BSI KCP Malang Sutoyo yang berlokasi di JI.
Letjen Sutoyo No. 77B.Pemilihan lokasi tersebut didasarkan pada letaknya yang
strategis sehingga mendorong bank untuk mengoptimalkan strategi pemasaran dalam
memperluas jangkauan layanan kepada masyarakat, baik di sekitar lokasi maupun di
wilayah yang lebih luas.

3.3. Subyek Penelitian

Penelitian ini menjadikan staf BSI KCP Malang Sutoyo yang berperan dalam
strategi pemasaran produk KUR Mikro sebagai subjek penelitian. Penetapan subjek
tersebut didasarkan pada keterlibatan mereka dalam proses perancangan dan
pelaksanaan strategi pemasaran syariah.(7P Marketing Mix), seperti promosi berbasis
digital, edukasi syariah, dan interaksi langsung dengan nasabah. Staf ini menjadi
sumber data primer untuk memahami implementasi strategi pemasaran.dalam
penelitian yang menjadi sumber wawancara peneliti Adalah :

1) Bu Endah :Branch Operating and Service Manager (BOSM)

2) BuNeneng  :Marketing KUR



33

3) Bapak Lukman :Marketing KUR

4) Bu Neneng :Nasabah BSI

5) Bapak Jono :Nasabah BSI

3.4. Data dan Jenis Data

Penelitian ini memanfaatkan data terkait implementasi bauran pemasaran
(marketing mix) pada produk KUR Mikro, termasuk strategi promosi yang dilakukan
BSI KCP Malang Sutoyo guna meningkatkan penyaluran pembiayaan tersebut. Data
dikumpulkan dengan tujuan menjawab fokus penelitian dan memberikan gambaran
mengenai strategi pemasaran yang diterapkan oleh bank.

Sumber data yang digunakan adalah data primer, yaitu data yang diperoleh
secara langsung dari sumber utama melalui kegiatan pengumpulan data di lapangan.
Informasi dikumpulkan melalui wawancara dengan informan yang terlibat langsung
dalam pemasaran produk KUR Mikro di BSI KCP Malang Sutoyo, yakni Branch
Operation and Service Manager (BOSM) dan Marketing Mikro. Kedua informan
dipilih karena memiliki pengetahuan dan pengalaman yang relevan dengan fokus
penelitian, sehingga data yang dihasilkan diharapkan akurat dan sesuai dengan tujuan
penelitian.

3.5. Teknik Pengumpulan Data

Data penelitian ini dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dan

dokumentasi. Wawancara dilakukan secara langsung dengan informan (sumber data)

untuk memperoleh informasi yang berkaitan dengan topik dan tujuan penelitian.
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a) Dalam penelitian kualitatif, wawancara sering kali bersifat tidak terstruktur dan
terbuka. Metode ini memungkinkan peneliti untuk menyusun pertanyaan secara
dinamis selama proses wawancara berlangsung, sehingga informan dapat
mengungkapkan pengalaman, perspektif, dan pendapat mereka secara lebih
mendalam. Hasilnya, data yang terkumpul menjadi lebih kaya dan memberikan
pemahaman yang lebih lengkap mengenai topik yang sedang diteliti.

b) teknik observasi, peneliti memperoleh kesempatan untuk melihat secara
langsung situasi, aktivitas, maupun interaksi yang terjadi di lapangan sehingga
data yang diperoleh menjadi lebih nyata dan kontekstual. Selain itu, observasi
memungkinkan peneliti memperoleh pengalaman langsung selama proses
penelitian serta menemukan berbagai aspek yang mungkin tidak terungkap
melalui teknik wawancara saja.

¢) Dokumentasi merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang
memanfaatkan berbagai sumber, baik dalam bentuk dokumen tertulis, rekaman
lisan, maupun data visual. Dalam penelitian ini, teknik dokumentasi dilakukan
dengan menghimpun berbagai dokumen pendukung yang diperoleh dari BSI

KCP Malang Sutoyo.

3.6. Analisis Data
Analisis data dalam penelitian kualitatif merupakan proses berkelanjutan yang
berlangsung baik selama tahap pengumpulan data di lapangan maupun setelah seluruh

data diperoleh. Setelah pengumpulan data selesai, peneliti membagi analisis tersebut
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ke dalam tiga tahapan: reduksi data, penyajian data, serta perumusan dan verifikasi

Kesimpulan.

1) Data Reduction (Reduksi Data)

Murdiyanto (2020) mendefinisikan reduksi data sebagai tahap
analisis yang melibatkan pemilihan, pengkategorian, dan peringkasan
data yang diperoleh untuk mengambil informasi yang paling relevan
dengan tujuan penelitian. Pada tahap ini, peneliti berfokus pada data
yang relevan sembari mengidentifikasi tema dan pola yang muncul.
Prosedur ini menata dan membuat data lebih mudah dipahami, sehingga
memungkinkan peneliti untuk melanjutkan studi serta merumuskan
temuan secara sistematis.

Selaras dengan pendapat tersebut, Sugiyono (2011) menyatakan
bahwa proses reduksi data merupakan salah satu tahapan analisis yang
menuntut ketelitian, kepekaan, serta wawasan yang memadai dari
peneliti.Bagi peneliti yang masih memiliki keterbatasan pengalaman,
proses reduksi data dapat dilakukan melalui diskusi dengan rekan atau
pthak yang lebih memahami metodologi penelitian. Diskusi tersebut
diharapkan dapat membantu peneliti memilih data yang bermakna dan
relevan dengan temuan penelitian.

Dalam penelitian ini, proses reduksi data dilakukan terhadap
informasi yang diperoleh melalui wawancara dengan informan di BSI

KCP Malang Sutoyo, yaitu Branch Operation and Service Manager
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(BOSM) serta Marketing Mikro. Selanjutnya, data yang telah terkumpul
diseleksi, dikelompokkan, dan disusun secara sistematis sesuai dengan
fokus penelitian sehingga menghasilkan informasi yang lebih terarah
dan memudahkan peneliti dalam menarik kesimpulan sesuai dengan
tujuan penelitian.

Data display (penyajian data)

Menurut Murdiyanto (2020), penyajian data merupakan tahap
analisis yang dilakukan setelah reduksi data dan melibatkan pengaturan
serta penyajian data secara sistematis untuk meningkatkan pemahaman.
Tahap ini bertujuan memberikan gambaran yang terorganisasi
mengenai data penelitian, sehingga peneliti dapat memahami hubungan
antarvariabel, menemukan pola yang muncul, serta menarik kesimpulan
yang selaras dengan topik penelitian. Bergantung pada tujuan
penelitian, data dapat disajikan dalam berbagai bentuk, seperti deskripsi
naratif, tabel, matriks, bagan, dan grafik.

Berdasarkan temuan dari observasi, wawancara, dan
dokumentasi di BSI KCP Malang Sutoyo, penelitian ini menyajikan
data yang telah direduksi dalam format deskriptif (naratif). Tujuan
penyajian data ini adalah untuk memberikan gambaran menyeluruh
mengenai pelaksanaan rencana pemasaran produk Kredit Usaha Rakyat
(KUR) Mikro serta berbagai inisiatif yang dilakukan untuk

meningkatkan penyaluran produk tersebut. Cara penyajian data seperti
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ini memudahkan peneliti dalam melakukan analisis dan merumuskan
temuan yang selaras dengan topik penelitian.
Conclusion drawing/verification

Miles dan Huberman, sebagaimana dikutip oleh Murdiyanto
(2020), mendefinisikan tahap akhir analisis data kualitatif sebagai
perumusan dan verifikasi kesimpulan. Kesimpulan yang ditarik pada
tahap awal bersifat sementara dan harus ditinjau kembali setelah bukti
tambahan terkumpul. Jika temuan tersebut didukung oleh bukti yang
valid dan konsisten yang muncul secara berulang sepanjang proses
penelitian, maka kesimpulan tersebut dapat dinilai memiliki kredibilitas
tinggi.

Kesimpulan dalam penelitian kualitatif bukan sekadar ringkasan
hasil penelitian; kesimpulan tersebut juga dapat mengungkap temuan-
temuan yang sebelumnya tidak diketahui. Hasil ini dapat berupa
deskripsi fenomena, hubungan antarvariabel, pola-pola tertentu,
ataupun perumusan hipotesis atau teori yang didasarkan pada fakta-
fakta yang ditemukan di lapangan. Dengan demikian, setelah
menyelesaikan analisis data, peneliti menyajikan temuan yang
diperoleh dari wawancara, observasi, dan dokumentasi di Kantor
Cabang Pembantu (KCP) BSI Malang Sutoyo. Tahap ini bertujuan
untuk memastikan bahwa temuan yang dihasilkan didukung oleh fakta-

fakta yang valid, sehingga dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah.
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Verifikasi data digunakan dalam penelitian ini untuk memastikan akurasi dan
integritas data yang telah dikumpulkan. Strategi yang digunakan adalah triangulasi
metodologis, yang melibatkan validasi data dengan membandingkan informasi yang
diperoleh dari berbagai metode pengumpulan data.Teknik ini bertujuan untuk
mengevaluasi konsistensi data serta memastikan bahwa informasi yang dihasilkan
akurat, dapat diandalkan, dan mampu mendukung temuan penelitian.

Triangulasi metodologis digunakan untuk membandingkan data yang diperoleh
melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi terkait informan di BSI KCP Malang
Sutoyo. Selain itu, peneliti memeriksa berbagai sumber ilmiah yang relevan—seperti
buku dan jurnal-—guna memastikan koherensi data penelitian. Prosedur ini menjamin
bahwa seluruh informasi dapat diverifikasi, sehingga data yang digunakan terbukti
relevan dengan pertanyaan penelitian serta memiliki tingkat keaslian yang dapat

dipertanggungjawabkan.



BAB IV
HASIL PENELITAN DAN PEMBAHASAN

4.1. Pemaparan Hasil Penelitian

4.1.1.Profil Perusahaan

PT Bank Syariah Indonesia Tbk (BSI) resmi mulai beroperasi pada 1 Februari
2021, yang bertepatan dengan 19 Jumadil Akhir 1442 Hijriah. Peresmian bank syariah
terbesar di Indonesia ini dilakukan oleh Presiden Joko Widodo di Istana Negara, setelah
memperoleh izin operasional dari Otoritas Jasa Keuangan (OJK) melalui Surat No. SR-
3/PB.1/2021 tanggal 27 Januari 2021. BSI terbentuk dari penggabungan tiga bank
syariah, yaitu PT Bank BRI Syariah Tbk, Bank Syariah Mandiri, dan Bank BNI
Syariah, yang secara resmi bergabung menjadi satu entitas pada 1 Februari 2021.

Sebagai perusahaan publik, BSI tercatat di Bursa Efek Indonesia (BEI) dengan
kode saham “BRIS”. Bank ini menawarkan berbagai layanan, seperti pembiayaan,
tabungan, deposito, investasi, kartu kredit, jasa pengiriman uang, dan produk
perbankan lainnya. Produk-produk tersebut dikembangkan sesuai prinsip syariah
dengan menggunakan akad seperti murabahah, wadiah, mudharabah, musyarakah, dan
lain-lain. BSI berkomitmen menjalankan operasionalnya secara ketat sesuai ketentuan
dan prinsip yang ditetapkan oleh Dewan Pengawas Syariah, sehingga seluruh kegiatan
bisnis dilakukan dengan benar dan sesuai hukum syariah. Selain itu, BSI secara rutin
menyelenggarakan pelatihan dan sosialisasi mengenai prinsip-prinsip syariah bagi

karyawan maupun nasabahnya..
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e VISl dan MISI
a) VISI : Top 10 global Islamic bank
b) Misi
e Memberikan akses Solusi keuangan syariah Indonesia
e Menjadi bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para pemegang
saham
e Menjadi Perusahaan pilihan dan kebanggaan para talenta terbaik

Indonesia

e Struktur Organisasi Perusahaan

Branch Manager
yahsyaallah
ketua satpam BOSM NEMTL PS0
dony endah.s lukman.h dion.s
satpam TSR NER Y TBR
agus ayu balgis neneng.l yunita octavan
l l yodis
satpam CSR PSE l
dedy amalia.w refal.r 3
bagus lina
l elvina.y yusuf
satpam Teller
romi nikita vallen
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4.1.2 Implementasi Bauran Pemasaran (marketing mix) 7P dalam Memasarkan
Produk Pembiayaan KUR Mikro
Strategi pemasaran pada hakikatnya merupakan rencana yang disusun secara
menyeluruh, terpadu, dan terintegrasi untuk mengarahkan berbagai aktivitas
pemasaran sehingga tujuan pemasaran perusahaan dapat dicapai.ni juga sejalan
dengan apa yang disampai kan oleh BOSM BSI Sutoyo bu Endah pada wawancara
pada tanggal 16 april di perlukannya strategi pemasaran :
“Di BSI ini kita ada produk yaitu KUR pembiayaan ini Adalah program dari
pemerintah untuk membantu UMKM jadi semua bank wajib menyalurkan dana
ini untuk pengembangan UMKM di indonesia jadi strategi nya kita harus
masuk ke bisnis umkm kita harus menyebar jaringan karena itu tim mikro kita
cukup banyak termasuk agen karena wilayah nya luas ya karena umkm lebih
ke desa supaya mendapatkan nasabah yang sesuai target Perusahaan dan
sasaran nya tepat’.
o Targeting (Penargetan Pasar)
Dari wawancara dengan ibu neneng selaku marketing mikro
yang menangani tentang KUR dia menyampaikan tentang target pasar :
” ini sama seperti yang saya jelaskan tadi target kita lihat dulu
wilayah yang di tuju apakah di situ lebih ke pertanian atau

perdagangan’.
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Tabel 1.2 target market KUR BSI

Jenis
No Calon Penerima
Pembiayaan
Calon penerima pembiayaan meliputi: (a) pelaku usaha
mikro dan kecil, termasuk pekerja yang terdampak
pemutusan hubungan kerja (PHK), ibu rumah tangga,
Pembiayaan dan/atau calon wirausahawan; (b) kelompok usaha termasuk
1. |[[KUR Super lkelompok usaha mikro dan kecil, kelompok tani, kelompok
Mikro nelayan skala mikro dan kecil, serta gabungan kelompok
tani (Gapoktan) dan gabungan kelompok nelayan skala
mikro dan kecil yang mengajukan pembiayaan untuk
pengembangan usaha; dan (c) perorangan yang memenuhi
Calon penerima KUR meliputi: (a) pelaku usaha mikro dan
lkecil; (b) kelompok usaha—yang terdiri dari kelompok
Pembiayaan usaha mikro dan kecil, kelompok petani, kelompok nelayan
- KUR Mikro skala mikro dan kecil, serta gabungan kelompok tani dan

gabungan kelompok nelayan skala mikro dan kecil—yang

mengajukan pembiayaan untuk pengembangan usaha; dan
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No

Jenis

Pembiayaan

Calon Penerima

(c) individu yang memenubhi syarat tambahan, yaitu tidak
berstatus sebagai Aparatur Sipil Negara (ASN), anggota
TNI, atau anggota POLRI, kecuali bagi mereka yang sudah
memasuki masa pensiun atau sedang dalam masa pra-

pensiun.

Pembiayaan

KUR Kecil

Penerima KUR meliputi: (a) pelaku usaha mikro dan kecil;
(b) kelompok usaha yang terdiri dari kelompok usaha mikro
dan kecil, kelompok tani, kelompok nelayan skala mikro
dan kecil, serta gabungan kelompok tani dan gabungan
kelompok nelayan skala mikro dan kecil yang mengajukan
pembiayaan untuk pengembangan usaha; dan (c) memenuhi
syarat tambahan, yaitu tidak berstatus sebagai Aparatur Sipil
Negara (ASN), anggota TNI, atau anggota POLRI, kecuali
bagi yang sudah memasuki masa pensiun atau sedang dalam

masa persiapan pensiun.
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e Implementasi Marketing Mix 7P BSI Sutoyo

1.Product

Sebagai peneliti, dalam wawancara dengan Ibu Endah sebagai BOSM BSI KCP

Malang Sutoyo,peneliti menerima sebuah PDF yang berisi berbagai macam produk

KUR. PDF tersebut terdiri dari tiga bagian berikut penjelasan produk KUR BSI :

Tabel 1.3 Produk Kredit Usaha Rakyat

Produk

Keterangan

KUR Kecil (di atas Rp. 100 Juta -

Rp. 500 Juta)

Produk ini menyediakan fasilitas
pembiayaan modal kerja dan/atau
investasi dengan plafon mulai dari lebih
dari Rpl100 juta hingga Rp500 juta.
Pembiayaan menggunakan akad syariah
berupa Murabahah dan Ijarah. Produk ini
memiliki keunggulan berupa syarat
pengajuan yang mudah, proses yang
cepat, serta tidak dikenakan biaya provisi
dan administrasi.

Persyaratan yang wajib  dipenuhi
meliputi: (a) pemohon adalah individu

yang menjalankan usaha produktif dan
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Produk

Keterangan

dinyatakan layak; (b) usaha telah aktif
beroperasi minimal selama enam bulan;
(c) belum pernah menerima pembiayaan
modal kerja atau investasi komersial,
kecuali pembiayaan konsumtif untuk
keperluan rumah tangga, pembiayaan
ultra mikro, atau pembiayaan melalui
perusahaan  fintech  lending;  (d)
diperbolehkan menerima pembiayaan
lain secara bersamaan, seperti KPR, KKB
roda dua produktif, pembiayaan dengan
jaminan SK pensiun, kartu kredit, Resi
Gudang, dan pembiayaan konsumtif
rumah tangga; (e) status kolektibilitas
lancar; serta (f) melengkapi dokumen
administrasi berupa KTP, KK, NPWP,

surat izin usaha, dan dokumen agunan.

Produk ni memiliki beberapa
keunggulan utama. Di  antaranya

menggunakan akad syariah berupa
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Produk

Keterangan

KUR Mikro (di atas Rp. 10 Juta -

Rp. 100 Juta)

Murabahah dan [jarah, proses pengajuan
yang mudah dan cepat, serta bebas biaya
provisi.

Syarat dan ketentuan yang wajib dipenuhi
adalah sebagai berikut:

Pemohon  harus  individu  yang
menjalankan usaha produktif dan dinilai
layak.

Usaha sudah aktif beroperasi minimal
enam bulan.

Belum pernah menerima pembiayaan
modal kerja atau investasi yang bersifat
komersial, kecuali pembiayaan konsumtif
untuk kebutuhan rumah tangga, skema
ultra mikro, atau pembiayaan melalui
platform fintech lending.

Pemohon  diperbolehkan = memiliki
pembiayaan lain secara bersamaan,
misalnya KPR, KKP roda dua produktif,

pembiayaan dengan jaminan SK pensiun,
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Produk

Keterangan

kartu kredit, Resi Gudang, maupun
pembiayaan konsumtif rumah tangga.
Status kolektibilitas harus lancar.
Melengkapi  dokumen  administrasi
berupa KTP, Kartu Keluarga, NPWP
(untuk plafon di atas Rp50 juta), dan surat

izin usaha.

KUR Super Mikro plafond sd Rp. 10

Juta

Keunggulan yang dimiliki produk ini
meliputi penggunaan akad berdasarkan
prinsip syariah melalui Murabahah dan
Ijarah, kemudahan dalam persyaratan
pengajuan, proses pembiayaan yang
efisien, serta tidak adanya biaya provisi
yang dibebankan kepada nasabah.Syarat
dan ketentuan yang wajib dipenuhi
meliputi:

Pemohon merupakan individu yang

menjalankan usaha produktif dan dinilai

layak.
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Produk

Keterangan

Usaha telah aktif beroperasi sekurang-
kurangnya enam bulan.

Belum pernah memperoleh pembiayaan
modal kerja atau investasi yang bersifat
komersial, kecuali pembiayaan konsumsi
rumah tangga, skema ultra mikro, atau
pembiayaan melalui platform fintech
lending.

Pemohon  diperbolehkan  memiliki
pembiayaan lain secara bersamaan,
misalnya KPR, KKB roda dua produktif,
pembiayaan dengan jaminan SK pensiun,
kartu kredit, Resi Gudang, maupun
pembiayaan konsumsi rumah tangga.
Status kolektibilitas harus dalam kondisi
lancar.

Melengkapi  dokumen  administrasi
berupa KTP, Kartu Keluarga (KK), dan

surat izin usaha.

Sumber: internal BSI Sutoyo
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Besaran harga atau margin KUR di BSI telah ditetapkan oleh pihak

perusahaan.seperti yang disampaikan ibu neneng pada wawancara 16 april beliau

menyampaikan :

“Pada KUR Mikro di BSI ini pembagian marginnya tergantung dengan

tenor/jangka waktu yang diambil oleh nasabah serta jumlah pembiayaan yang

di pertimbangkan dengan jaminan serta kelayakan dari calon nasabah, untuk

produk KUR Mikro margin atau bagi hasilnya keciljadi biasanya kita juga

menyarankan pembiayaan BUM bsi karena marginnya lebih besar di

bandingkan KUR itu tergantung pilihannya nasabah’.

dalam menentukan “margin tergantung dari plafon pembiayaan. Berikut Adalah produk

dari KUR BSI :

Produk

Keterangan

KUR Kecil (di atas Rp. 100 Juta - Rp.

500 Juta)

Fasilitas pembiayaan ini memberikan
dukungan modal kerja dan/atau investasi
dengan kisaran plafon mulai dari di atas
Rp100 juta hingga Rp500 juta. Beberapa
keunggulannya meliputi penerapan akad
yang sejalan dengan prinsip syariah

(Murabahah dan Ijarah), persyaratan

pengajuan yang sederhana, proses yang
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Produk

Keterangan

cepat, serta tidak dikenakan biaya provisi

maupun biaya administrasi.

KUR Mikro (di atas Rp. 10 Juta - Rp.

100 Juta)

Keunggulan yang ditawarkan produk ini
meliputi penerapan akad berdasarkan
prinsip syariah melalui Murabahah dan
[jarah, kemudahan dalam persyaratan
pengajuan, proses pembiayaan yang

relatif cepat, serta pembebasan biaya

provisi.

KUR Super Mikro plafond sd Rp. 10

Juta

Fasilitas pembiayaan ini memberikan
dukungan modal kerja dan/atau investasi
dengan batas maksimal plafon sebesar
Rpl10 juta. Beberapa keunggulannya
meliputi penerapan akad yang selaras
dengan prinsip syariah (Murabahah dan
[jarah), persyaratan pengajuan yang

sederhana, proses yang cepat, serta bebas

dari biaya provisi.

Sumber : Internal BSI Sutoyo
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3.Place

Distribusi mencakup jumlah dan jenis perantara, lokasi atau ketersediaan
mereka, tingkat persediaan, cakupan, serta transportasi.Lokasi KCP BSI Sutoyo
terletak di JI. Letjen Sutoyo No. 77B nasabah jika ingin mengajukan pembiayaan bisa
langsung ke bank atau bisa lewat agen BSI yang ada.seperti yang di jelaskan BOSM
BSI Sutoyo Bu Endah :

” di bsi ini kita ada produk yaitu KUR pembiayaan ini Adalah program dari
pemerintah untuk membantu UMKM jadi semua bank wajib menyalurkan dana ini
untuk pengembangan UMKM di indonesia jadi strategi nya kita harus masuk ke bisnis
umkm kita harus menyebar jaringan karena itu tim mikro kita cukup banyak termasuk
agen karena wilayah nya luas ya karena umkm lebih ke desa supaya mendapatkan
nasabah yang sesuai target Perusahaan dan sasaran nya tepat”.
4.Promotion

BSI Sutoyo juga melakukan promotion untuk produk Kur dengan berbagai cara
seperti yang di sampaikan oleh Bu Neneng :

“kami dalam pemasaran di desa kita mengunjungi gapoktan yang ada di desa
nya gapoktan itu perkumpulan petani berbagai macam tanaman yang di tanam juga
kita Kerjasama dengan kampus seperti HIPMI dan kita jadi sponsor untuk kegiatan
literasi tentang meningkatkan UMKM jadi kita selingi untuk mempromosikan produk
KUR kita baik KUR pemerintah dan BUM BSI” .

di sampaikan oleh Bapak Lukman sebagai marketing KUR pada wawancara

pada tanggal 7 mei beliau menyampaikan BSI Sutoyo juga melakukan promotion untuk
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produk KUR sebagai upaya meningkatkan pemahaman sekaligus ketertarikan
masyarakat terhadap layanan pembiayaan yang tersedia. Berdasarkan hasil wawancara,
strategi promosi yang diterapkan dapat dikelompokkan menjadi tiga bentuk utama,
yaitu
e Public Relation melalui kegiatan sosialisasi dan kerja sama dengan berbagai pihak,
e Advertising melalui media promosi baik cetak maupun digital untuk menjangkau
khalayak yang lebih luas,
e Word of Mouth yang memanfaatkan rekomendasi dan pengalaman nasabah untuk
menarik calon nasabah baru

5.People

Aspek "People" merupakan komponen penting dalam bauran pemasaran jasa
karena sumber daya manusia merupakan aset signifikan yang memengaruhi kualitas
layanan yang diberikan kepada klien.Karyawan yang memiliki kompetensi,
profesionalisme, serta kinerja yang baik akan mendukung terciptanya layanan yang
berkualitas sekaligus membangun citra positif perusahaan di mata konsumen.Selain itu,
unsur people juga mencakup semua pihak yang terlibat langsung dalam proses
penyampaian layanan, baik karyawan maupun individu lain yang berinteraksi dengan
pelanggan.Dengan wawancara dengan pada tanggal Bu Endah pada tanggal 21 april
beliau menyampaikan :

“kita membuat jaringan yang banyak untuk memasarkan produk karean KUR

ini menjangkau ke daerah terpencil jadi di perlukan SDM yang banyak tentunya
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dengan kualitas untuk memasarkan produk dan BSI mempunyai agen yang ada di

daerah yang bisa memproses untuk Masyarakat yang ingin mengajukan pembiayaan”.

6.Process

Proses dalam pemasaran mencakup seluruh rangkaian aktivitas yang dilakukan
dalam penyelenggaraan layanan, mulai dari tahap pemberian hingga penyelesaian
layanan. Rangkaian proses tersebut memengaruhi kualitas dan kelancaran jasa
sehingga dapat memberikan kepuasan kepada pengguna.Adapun indikator proses
meliputi (1) complaints, (2) response time, dan (3) service delivery. Tahap awal dalam
proses pembiayaan diawali dengan kegiatan pemasaran atau promosi produk. Setelah
proses promosi dilakukan, calon nasabah diwajibkan memenuhi sejumlah persyaratan
yang telah ditetapkan untuk dapat mengajukan pembiayaan KUR Seperti yang di
jelaskan oleh BOSM BSI Bu Endah :

“karena banyaknya tim yang kita sebar untuk memasarkan kita bisa memproses
pengajuan pembiayaannya dengan koordinasi yang bagus kita cek dulu BI
checking nya nasabah apakah sudah sesuai setelah itu kita memastikan
persyaratan nya ter penuhi seperti di penjelasan syarat dan ketentuan produk
lalu dalam proses nya kita atau tim pembiaayaan mikro menggunakan E -kurma
itu aplikasi yang di gunakan tim mikro untuk verifikasi dan pencairan itu proses
nya cepat’.

proses.memiliki tahapan:

a) Pemasaran KUR



b)

d)

g)
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Tim mikro melakukan promosi untuk produk KUR Mikro.

Melengkapi persyaratan

Calon nasabah wajib menyiapkan beberapa dokumen persyaratan,
antara lain fotokopi KTP, fotokopi Kartu Keluarga, fotokopi Surat
Nikah, Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP), Surat Keterangan Usaha
(SKU), serta fotokopi jaminan berupa BPKB atau sertifikat. Seluruh
persyaratan tersebut bersifat wajib dan harus dilengkapi.

Melakukan survey serta menganalisis pembiayaan

Tim mikro melakukan survei ke tempat usaha serta melakukan analisis
pembiayaan. Nasabah yang telah mengajukan pembiayaan dan
dianggap aman dari risiko kredit macet akan segera melalui proses
survei dengan mempertimbangkan prinsip 5C.

Persetujuan kepala cabang

Berdasarkan hasil analisis pembiayaan, pejabat yang memiliki
kewenangan untuk memberikan persetujuan akan melakukan penilaian
terhadap setiap permohonan pembiayaan. Melalui proses tersebut,
pejabat yang berwenang menentukan apakah pengajuan pembiayaan
dinyatakan layak untuk disetujui atau sebaliknya.

Memasukkan data nasabah

Penerapan ini dilakukan melalui aplikasi iKurma.

Dilaksanakannya akad
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Sebagai bentuk pengesahan atas kesepakatan yang telah dicapai antara
bank dan nasabah, dilakukan proses akad sesuai dengan ketentuan dan
prinsip-prinsip perbankan syariah. Tahap ini merupakan dasar hukum
yang mengikat kedua belah pihak dalam pelaksanaan pembiayaan.
Sebelum pencairan dana dilakukan, bank memastikan bahwa seluruh
persyaratan yang telah disepakati dalam akad pembiayaan telah
dipenuhi oleh nasabah.
h) Pencairan
Tahap akhir dari proses pembiayaan KUR Mikro adalah pencairan dana
kepada konsumen.Proses ini dilaksanakan setelah seluruh persyaratan
administrasi dan ketentuan pembiayaan dinyatakan telah terpenuhi
sesuai dengan prosedur yang berlaku. Bagi calon nasabah yang baru
pertama kali mengajukan pembiayaan, bank mewajibkan pembukaan
rekening terlebih dahulu sebagai sarana penyaluran dana pembiayaan.
7.Physical Evidence
Bukti fisik berwujud direpresentasikan melalui ketersediaan fasilitas kantor
yang memadai, kelengkapan dokumen administrasi pembiayaan yang transparan, serta
wujud fisik dari akad produk itu sendiri yang sesuai dengan prinsip syariah. Sementara
itu, bukti tidak berwujud berfokus pada kualitas interaksi pelayanan dan
profesionalisme yang diberikan oleh petugas bank kepada calon nasabah selama proses

pengajuan hingga pencairan dana. Melalui standarisasi lingkungan fisik yang
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profesional, BSI Sutoyo berupaya memberikan keyakinan visual kepada nasabah

mengenai kredibilitas dan kualitas layanan perbankan syariah yang mereka terima.
Berdasarkan pemaparan komprehensif mengenai bauran pemasaran 7P

tersebut, maka dapat ditarik sebuah kesimpulan mengenai implementasinya di BSI

KCP Malang Sutoyo sebagai berikut

NO TEMA KETERANGAN INFORMAN

Produk KUR Mikro merupakan produk
unggulan BSI KCP Malang Sutoyo yang
ditujukan untuk memenuhi kebutuhan
PRODUCT permodalan UMKM. Penerapan produk ini BOSM (Bu Endah)
1 memberikan kepuasan tinggi bagi nasabah
karena mampu meningkatkan skala usaha,
sekaligus memberikan rasa aman dan

kepercayaan.

pembagian margin pada KUR Mikro

ditentukan berdasarkan tenor atau jangka

2 PRICE waktu pembiayaan yang diambil nasabah, Marketing
serta jumlah plafon yang diajukan dengan (Bu Neneng)
mempertimbangkan jaminan dan

kelayakan calon nasabah.
Lokasi BSI KCP Malang Sutoyo berada di
J1. Letjen Sutoyo No. 77B. Nasabah dapat

mengajukan pembiayaan secara langsung
3 PLACE di kantor maupun melalui agen BSI yang BOSM (Bu Endah)
tersebar. Strategi distribusi dilakukan
dengan memperluas jaringan tim mikro dan
agen hingga ke wilayah desa agar tepat
sasaran menjangkau pelaku UMKM.

BSI KCP Malang Sutoyo mempromosikan

Marketing
produk KUR melalui kunjungan ke
(Bu Neneng)
4 PROMOTION Gapoktan di desa, kerja sama dengan (Bapak Lukman)

kampus seperti HIPMI, serta sponsorship
kegiatan literasi UMKM. Strategi promosi
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NO

TEMA

KETERANGAN

INFORMAN

yang digunakan meliputi public relation
(sosialisasi dan kerja sama), advertising
(media cetak dan digital), serta word of
mouth melalui rekomendasi nasabah.
Upaya ini bertujuan meningkatkan
pemahaman dan ketertarikan masyarakat

terhadap layanan pembiayaan KUR.

Nasabah
(Bu Ulfi)
(Bapak Jono)

PEOPLE

Aspek People berperan penting dalam
memberikan layanan berkualitas dan
membangun citra positif BSI. Untuk
menjangkau daerah terpencil, BSI KCP
Malang Sutoyo membutuhkan SDM yang
memadai dan berkualitas, termasuk melalui
agen di berbagai wilayah. Agen tersebut
membantu masyarakat dalam proses

pengajuan pembiayaan KUR.

BOSM (Bu Endah)

PROCESS

Proses pembiayaan KUR di BSI KCP
Malang Sutoyo dimulai dari pemasaran,
kelengkapan persyaratan, survei dan
analisis (prinsip 5C), persetujuan pimpinan,
input data melalui aplikasi iKurma, akad
syariah, hingga pencairan dana. Seluruh
tahapan dilakukan dengan koordinasi yang
baik dan memanfaatkan aplikasi e-Kurma
sehingga proses verifikasi hingga pencairan

dapat berjalan relatif cepat.

BOSM (Bu Endah)

Physical Evidence

Bukti fisik di BSI KCP Malang Sutoyo
mencakup fasilitas kantor yang memadai,
dokumen administrasi yang transparan,
serta akad yang sesuai prinsip syariah.
Selain  itu, kualitas interaksi dan
profesionalisme petugas juga menjadi bukti
tidak  berwujud yang memperkuat
kepercayaan nasabah. Melalui lingkungan

fisik yang profesional, bank berupaya

Dari pengamatan

selama penelitian
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NO TEMA KETERANGAN INFORMAN

memberikan keyakinan visual mengenai

kredibilitas layanan perbankan syariah.

Secara keseluruhan, penerapan strategi Marketing Mix 7P pada produk KUR
Mikro di BSI Sutoyo telah berjalan secara komprehensif dan selaras dengan prinsip
perbankan syariah. Pihak bank berhasil mengintegrasikan elemen tradisional seperti
produk yang sesuai syariat (Product) dan margin yang kompetitif (Price), dengan
elemen pendukung jasa seperti digitalisasi melalui aplikasi E-Kurma (Process) serta
keterlibatan SDM dan agen yang luas (People). Sinergi antar elemen ini menciptakan
sebuah ekosistem layanan yang tidak hanya mengejar target penyaluran dana
pemerintah, tetapi juga menjaga kualitas hubungan dan kepercayaan nasabah.

Meskipun ketujuh elemen tersebut telah diterapkan, tingkat optimalisasinya
terlihat paling menonjol pada aspek Process dan Place. Penggunaan teknologi E-Kurma
terbukti menjadi penggerak utama dalam mempercepat response time pencairan,
sementara strategi distribusi yang menjangkau desa-desa melalui Gapoktan dan Agen
BSI memastikan bahwa produk KUR Mikro benar-benar tersedia bagi konsumen
sasaran di daerah terpencil. Hal ini menunjukkan bahwa BSI Sutoyo sangat fokus pada
kemudahan akses dan efisiensi operasional guna memenuhi kebutuhan para pelaku
UMKM yang memerlukan modal secara cepat dan praktis.

sinergi pada aspek Process dan Place tersebut secara langsung memperkuat

kredibilitas elemen Physical Evidence yang dirasakan oleh nasabah. Efisiensi aplikasi
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E-Kurma bukan sekadar alat kerja internal, melainkan menjadi bukti tidak berwujud
(intangible evidence) yang menunjukkan profesionalisme dan modernitas BSI Sutoyo
di mata pelaku UMKM. Ketika proses administrasi menjadi lebih ringkas dan
transparan, kepercayaan nasabah terhadap institusi syariah meningkat, yang pada
akhirnya meminimalisir risiko asimetri informasi antara pihak bank dan peminjam. Hal
ini membuktikan bahwa standarisasi kualitas pelayanan yang berwujud maupun tidak
berwujud telah berhasil menciptakan citra bank yang responsif terhadap kebutuhan
modal kerja yang mendesak.

Lebih lanjut, keterlibatan elemen People melalui Agen BSI dan tim mikro
menjadi kunci dalam menjembatani hambatan literasi keuangan di tingkat pedesaan.
Para agen tidak hanya berfungsi sebagai perantara distribusi, tetapi juga sebagai
edukator yang mampu menerjemahkan kompleksitas produk perbankan menjadi
bahasa yang lebih mudah dipahami oleh anggota Gapoktan. Pendekatan personal ini
membuat elemen Product yang bersifat teknis syariah (seperti akad murabahah atau
mudharabah) menjadi lebih diterima secara luas karena adanya rasa kedekatan dan
pendampingan. Dengan demikian, penerapan bauran pemasaran di BSI Sutoyo tidak
bersifat kaku, melainkan adaptif terhadap karakter sosial masyarakat lokal yang lebih
mengutamakan kepercayaan dan kemudahan akses.

Sinergi ketujuh elemen bauran pemasaran di atas menjadi modal utama BSI
KCP Malang Sutoyo dalam memposisikan diri di pasar perbankan syariah. Akan tetapi,
untuk mencapai peningkatan penjualan yang signifikan, diperlukan langkah-langkah

strategis tambahan yang mampu mengonversi potensi pasar menjadi realisasi
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pembiayaan. Berikut akan dijabarkan mengenai strategi peningkatan penjualan yang
diterapkan bank, mulai dari penguatan jaringan hingga optimalisasi promosi guna

menjaring lebih banyak nasabah KUR Mikro.

4.1.3 Strategi Peningkatan Penjualan Produk KUR BSI

Strategi pemasaran adalah rencana yang disusun oleh perusahaan untuk
mencapai tujuan organisasi dengan memanfaatkan peluang pasar dan memperoleh
keunggulan kompetitif.Dalam konteks perbankan syariah, bauran pemasaran 7P
menjadi salah satu instrumen penting dalam meningkatkan penyaluran pembiayaan,
khususnya produk Kredit Usaha Rakyat (KUR) BSI. Namun, di antara elemen 7P
tersebut, aspek Promotion memiliki peran yang sangat dominan dalam mendorong
peningkatan penjualan produk KUR BSI.Berikut adalah penjelasan peran elemen
promotion di BSI KCP Malang Sutoyo:

Promotion (Promosi): Di BSI KCP Malang Sutoyo, proses promosi dimulai dengan
menjalin hubungan yang positif dengan para pelanggan atau nasabah. Selanjutnya,
strategi promosi lebih difokuskan pada penyampaian rekomendasi produk kepada
teman maupun anggota keluarga sebagai upaya menjangkau berbagai lapisan
masyarakat,termasuk. melalui. promosi. di. platform. media. sosial.Untuk produk.

pembiayaan KUR Mikro,akan diuraikan strategi pemasaran sebagai berikut:

a) Public Relation
Humas atau public relations lebih berfokus pada kepentingan

perusahaan dalam membentuk citra positif sekaligus meningkatkan kinerja
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melalui masukan berupa opini dan kritik dari konsumen. Dalam kegiatan
promosi pembiayaan KUR BSI, public relations memegang peran penting
untuk menumbuhkan kepercayaan masyarakat terhadap produk yang
ditawarkan. Melalui berbagai aktivitas humas, seperti sosialisasi kepada
pelaku UMKM, publikasi program KUR, kerja sama dengan instansi
maupun komunitas usaha, serta penyampaian informasi secara transparan,
BSI mampu menjalin hubungan yang baik dengan nasabah maupun calon
nasabah.Seperti yang di jelaskan bapak Lukman sebagai pihak marketing
KUR BSI pada wawancara tanggal 7 Mei beliau menyampaikan :

“va kami kalau melakukan pemasaran contohnya kalau di daerah batu
kami datang ke kelompok tania tau gapoktan di sana jadi di acara tersebut
kami sekalian menjelaskan tentang produk KUR kalau ada yang minat maka
bisa di proses di sana dan ada juga sayaikut gabung ke grup WA kelompok
penjual pecel lele yang ada di malang di situ juga seklaian promosi produk
KUR kami”.

BSI juga mengikuti kegiatan sosialisasi yang di adakan oleh kementrian
yang bertujuan untuk pengembangan UMKM itu termsuk sebagai salah satu
sumber informasi yang dapat di peroleh nasabah seperti yang di jelaskan
nasabah Bu Ulfi :

“va dek saya dapat info tentang pembiayaan KUR BSI saya mengikuti
kegiatan seminar UMKM di MCC di situ ada beberapa bank yang ikut dan

jadi pembicara di sana”.
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b) Advertising

Periklanan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling populer
di kalangan pelaku bisnis sebagai strategi komunikasi pemasaran untuk
menjangkau khalayak luas. Perusahaan dapat memanfaatkan periklanan
untuk mengomunikasikan informasi mengenai produk atau layanan mereka
secara efektif kepada calon pelanggan, dengan tujuan membangun
kesadaran, menarik perhatian, dan memunculkan minat terhadap penawaran
mereka. Iklan dapat disajikan melalui berbagai media, termasuk media cetak
(surat kabar, brosur, majalah, dan katalog) serta media elektronik (televisi
dan radio).

Melalui iklan yang menarik dan informatif, BSI dapat memperkenalkan
keunggulan KUR syariah, seperti proses yang mudah, margin yang
kompetitif, serta dukungan bagi pengembangan UMKM. Selain itu,
penggunaan media digital seperti media sosial, website, dan platform online
lainnya juga membantu BSI menjangkau masyarakat yang lebih luas secara
cepat dan efektif. Dengan strategi advertising yang tepat, informasi
mengenai pembiayaan KUR BSI dapat diterima dengan baik oleh
masyarakat sehingga mampu meningkatkan minat dan kepercayaan calon
nasabah terhadap produk pembiayaan tersebut.seperti yang di sampaikan

Pak Lukman :
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“kita juga memasarkan produk KUR lewat medosos lewat Instagram resmi
BSI dan kalau saya saya juga memasarkan produk KUR lewat medosos
seperti facebook”.

¢) Word Of Mouth

Word Word of Mouth (WOM) merupakan bentuk komunikasi
antarkonsumen yang membahas pengalaman, pendapat, maupun penilaian
terhadap suatu produk atau jasa tanpa keterlibatan langsung dari perusahaan
penyedia. Komunikasi ini dipandang lebih independen karena informasi yang
disampaikan berasal dari individu yang memiliki pengalaman menggunakan
produk atau layanan tersebut, sehingga sering kali dianggap lebih objektif dan
terpercaya oleh calon konsumen.

Penyampaian Word of Mouth dapat berlangsung melalui berbagai
saluran komunikasi, baik secara langsung maupun tidak langsung. Bentuk
komunikasi tersebut dapat berupa percakapan tatap muka, diskusi melalui
telepon, surat elektronik (email), forum atau grup diskusi daring (online), media
sosial, maupun platform komunikasi digital lainnya.(Nathasya, 2024).Seperti
yang di jelaskan oleh Pak Lukman :

“va dari gapoktan itu promosi dari mulut ke mulut terjadi karena di situ di

adakan pemahaman tentang pembiayaan KUR”

pernyataan ini sejalan dengan yang di sampaikan oleh nasabah Bapak Jono pada

wawancara pada tanggal 24 juni :
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“saya dapat info tentang KUR dari temen-temen aja mas kalau dari media
sosial mungkin temen saya dapat dari situ tapi kalau saya ya dapat dari teman-

teman aja mas”.

4.2.Pembahasan Hasil Penelitian

4.2.1.Implementasi bauran pemasaran (marketing mix) 7P dalam memasarkan
produk pembiayaan KUR Mikro di BSI KCP Malang Sutoyo
1) Product

Menurut Kotler dan Armstrong (2001, hlm. 346), produk adalah
segala bentuk barang, jasa, atau penawaran lain yang dipasarkan untuk
menarik perhatian konsumen serta mendorong mereka agar membeli,
menggunakan, atau mengonsumsinya guna memenuhi kebutuhan dan
keinginan mereka. Dengan demikian, produk tidak hanya dipandang
sebagai komoditas untuk dijual, melainkan juga sebagai sumber nilai
yang mampu memberikan manfaat, kepuasan, dan solusi atas
permintaan konsumen sesuai dengan harapan mereka(Lutfi, 2017).
Berdasarkan hasil penelitian, produk KUR Mikro merupakan produk
pembiayaan yang paling diminati di BSI KCP Malang Sutoyo.
Tingginya minat masyarakat terhadap produk ini dipengaruhi oleh
margin yang relatif rendah dibandingkan pembiayaan komersial lainnya
serta kemudahan akses bagi pelaku UMKM. Selain itu, penggunaan

akad syariah menjadi nilai tambah yang memberikan rasa aman dan
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nyaman bagi nasabah dalam menjalankan usahanya. Keberadaan
produk KUR Mikro juga terbukti memberikan dampak positif terhadap
perkembangan usaha nasabah, baik dari sisi peningkatan modal kerja
maupun perluasan kapasitas usaha.

Temuan penelitian ini sejalan dengan hasil studi (Fitriyah &
Rahman, 2023b) berjudul “Peranan dan Strategi Pemasaran KUR Mikro
dalam Meningkatkan Pendapatan Nasabah UMKM pada BSI KC
Bojonegoro”, yang menegaskan bahwa produk KUR Mikro berperan
signifikan dalam meningkatkan pendapatan pelaku UMKM melalui
akses pembiayaan yang mudah dan terjangkau. Hasil penelitian ini juga
memperkuat temuan(Jaya, 2018) dalam “Analisis pengaruh kredit usaha
rakyat terhadap nilai produksi usaha mikro kecil di kota Metro”, yang
menunjukkan bahwa penyaluran KUR berpengaruh positif terhadap
kenaikan nilai produksi usaha mikro dan kecil.Selain itu, Studi Rahman
dan Masad (2025) “Empowering Sharia-based MSMEs and Financial
Institutions to Enhance the Halal Industry Ecosystem.” menunjukkan
bahwa pengintegrasian pembiayaan mikro syariah dengan sektor
UMKM mampu meningkatkan daya saing pelaku usaha dalam
ekosistem industri halal. Oleh karena itu, produk KUR Mikro di BSI
KCP Malang Sutoyo tidak sekadar berfungsi sebagai alat pembiayaan,

tetapi juga sebagai instrumen pemberdayaan ekonomi masyarakat.
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Dalam perspektif Islam, produk yang ditawarkan harus
memberikan manfaat (maslahah) dan terhindar dari unsur riba, gharar,
maupun maisir. Implementasi akad syariah pada produk KUR Mikro
telah mencerminkan prinsip tersebut karena seluruh transaksi dilakukan
berdasarkan kesepakatan yang jelas dan sesuai ketentuan syariah. Hal
ini sejalan dengan firman Allah SWT dalam QS. Al-Baqarah ayat 275:
"Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba." Ayat
tersebut menegaskan bahwa kegiatan ekonomi yang dilakukan melalui
mekanisme yang halal dan adil diperbolehkan dalam Islam.

Price

Kotler dan Armstrong (2018) mendefinisikan harga sebagai
jumlah uang yang harus dikeluarkan pelanggan untuk memperoleh
suatu produk atau layanan. Dalam pengertian yang lebih luas, harga
lebih dari sekadar jumlah uang yang dibayarkan; harga mencerminkan
keseluruhan nilai yang bersedia dikorbankan konsumen demi
mendapatkan manfaat dari kepemilikan atau penggunaan produk atau
layanan tersebut. Oleh karena itu, penetapan harga memegang peranan
penting dalam keputusan pembelian karena memengaruhi persepsi
konsumen mengenai nilai, manfaat, dan perkiraan kepuasan(Wardhana,
2022).

Berdasarkan hasil penelitian, penerapan unsur Price pada

produk KUR Mikro di BSI KCP Malang Sutoyo dilakukan melalui
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penetapan margin yang relatif rendah dan kompetitif dibandingkan
dengan produk pembiayaan komersial lainnya. esaran margin
ditentukan berdasarkan plafon pembiayaan, jangka waktu (tenor), serta
hasil analisis kelayakan nasabah. Kebijakan tersebut bertujuan untuk
memberikan kemudahan bagi pelaku UMKM dalam memperoleh
modal usaha tanpa dibebani biaya yang terlalu tinggi. Temuan ini
sejalan dengan penelitian Kamundia dan Muchemi (2024) “ Marketing
Mix and Performance of Micro Finance Institutions in Nakuru Town,
Kenya” yang menyatakan bahwa strategi penetapan harga (pricing)
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja lembaga
keuangan mikro. Hasil penelitian ini juga didukung oleh Karimah
(2025) “Strategi Pemasaran dan Penyaluran KUR Mikro PT Bank
Mandiri (Persero) Tbk Region IV Jakarta 2 Thamrin.” yang menemukan
bahwa fleksibilitas angsuran dan biaya pembiayaan yang terjangkau
mampu meningkatkan minat masyarakat terhadap produk KUR.
Menurut perspektif Islam, harga harus ditetapkan dengan prinsip
keadilan, transparansi, serta tidak merugikan pihak mana pun yang
terlibat dalam transaksi. Islam melarang praktik pengambilan
keuntungan yang berlebihan serta segala bentuk transaksi yang
mengandung unsur kezaliman. Hal ini sesuai dengan firman Allah SWT

dalam QS. An-Nisa ayat 29:
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“Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dalam

perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu.”

Place

Penentuan lokasi (atau "tempat") dan distribusi mencakup
serangkaian langkah yang diambil perusahaan untuk memastikan
produk atau layanannya dapat diakses dan tersedia bagi pelanggan
sasaran. Oleh karena itu, pelaku bisnis harus memilih lokasi usaha dan
jalur distribusi yang tepat guna menjamin penyampaian produk atau
layanan kepada konsumen secara efektif dan efisien.

Penentuan lokasi dan saluran distribusi tidak sekadar melibatkan
pemilihan tempat usaha; hal ini juga mencakup metode penyampaian
barang atau layanan kepada konsumen serta lokasi spesifik tempat
penyampaian tersebut berlangsung(Wardhana, 2022).

Berdasarkan hasil penelitian, unsur Place pada BSI KC Sutoyo
diwujudkan melalui penyediaan lokasi kantor yang strategis serta
perluasan jaringan layanan melalui tim mikro dan Agen BSI yang
tersebar di berbagai wilayah. Strategi ini memungkinkan produk KUR
Mikro dapat menjangkau masyarakat hingga daerah pedesaan yang

memiliki keterbatasan akses terhadap layanan perbankan.
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Temuan tersebut sejalan dengan penelitian Kamundia dan
Muchemi (2024) > Marketing Mix and Performance of Micro Finance
Institutions in Nakuru Town, Kenya” yang menunjukkan bahwa aspek
place memiliki pengaruh signifikan terhadap kinerja lembaga keuangan
mikro. Hasil penelitian ini juga mendukung penelitian Jalal dan Rokan
(2021) “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha
Mikro pada BSI KCP Medan Pulo Brayan.” yang menyatakan bahwa
strategi pemasaran door-to-door dan pendekatan langsung kepada
masyarakat efektif dalam meningkatkan pengetahuan serta minat
masyarakat terhadap produk pembiayaan syariah. Dengan adanya
jaringan distribusi yang luas dan mudah dijangkau, BSI KC Sutoyo
mampu meningkatkan aksesibilitas produk KUR Mikro bagi pelaku
UMKM.

Dalam perspektif Islam, kemudahan dalam mengakses
pelayanan merupakan salah satu wujud penerapan prinsip kemaslahatan
yang bertujuan memberikan manfaat bagi masyarakat.Islam mendorong
setiap aktivitas muamalah untuk dilakukan dengan cara yang
mempermudah dan tidak menyulitkan. Hal ini sesuai dengan firman
Allah SWT dalam QS. Al-Baqarah ayat 185:“Allah menghendaki
kemudahan bagimu dan tidak menghendaki kesukaran bagimu.”

4) Promotion
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Menurut Hasman dkk. (2021), promosi merupakan komponen
bauran pemasaran yang memberikan informasi, memengaruhi, dan
mengingatkan pelanggan mengenai produk atau merek perusahaan.
Upaya komunikasi pemasaran ini memungkinkan perusahaan untuk
memperkenalkan serta mempertahankan citra produk atau mereknya di
benak pelanggan(Hermawan & Prastian, 2025).

Berdasarkan hasil penelitian, BSI KC Sutoyo menerapkan
promosi produk KUR Mikro melalui berbagai kegiatan, seperti
sosialisasi kepada Gabungan Kelompok Tani (GAPOKTAN), kerja
sama dengan organisasi pengusaha muda dan institusi pendidikan, serta
partisipasi dalam kegiatan literasi keuangan. Strategi promosi yang
diterapkan tidak sekadar berorientasi pada penambahan jumlah
nasabah, melainkan juga bertujuan memberikan edukasi kepada
masyarakat mengenai keunggulan pembiayaan syariah sebagai pilihan
alternatif untuk mendukung perkembangan usaha. Dengan pendekatan
ini, BSI mampu menjalin hubungan yang lebih dekat dengan
masyarakat sekaligus memperkuat pemahaman mereka terhadap produk
KUR Mikro.

Hasil temuan tersebut konsisten dengan penelitian Karimah
(2025) berjudul “Marketing and Distribution Strategy for Micro KUR
at PT Bank Mandiri (Persero) Tbk Region 1V Jakarta 2 Thamrin”, yang

membuktikan bahwa strategi promosi yang kreatif dan informatif dapat
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memperkuat daya saing lembaga keuangan dalam menarik minat
nasabah. Temuan ini juga diperkuat oleh studi Jalal dan Rokan (2021)
“Marketing Strategy to Increase Micro-Business Financing at BST KCP
Medan Pulo Brayan™ serta Sari (2025) “Marketing Strategy for Micro
Financing Products at Bank Syariah Indonesia KC Metro A Yani”.
Kedua penelitian tersebut menegaskan bahwa promosi langsung,
edukasi keuangan, dan pendekatan berbasis komunitas terbukti efektif
dalam mendorong minat pelaku UMKM terhadap produk pembiayaan
berbasis syariah.

Dengan demikian, strategi promosi yang diterapkan oleh BSI
KCP Malang Sutoyo dapat dinilai telah berjalan dengan baik.dalam
meningkatkan kesadaran masyarakat mengenai keberadaan dan manfaat
produk KUR Mikro.Dalam perspektif Islam, promosi harus dilakukan
dengan mengedepankan kejujuran, keterbukaan, dan tidak mengandung
unsur penipuan. Informasi yang disampaikan kepada calon nasabah
harus sesuai dengan kondisi produk yang sebenarnya. Rasulullah SAW
bersabda:
“Barang siapa menipu, maka ia bukan termasuk golonganku.” (HR.
Muslim)
People

Dalam industri jasa, faktor "manusia" sangatlah krusial karena

sumber daya manusia merupakan aset utama dalam memberikan
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layanan kepada pelanggan. Kompetensi dan kinerja karyawan
memengaruhi kualitas layanan serta persepsi konsumen terhadap
organisasi. Oleh karena itu, setiap pihak yang terlibat langsung dalam
proses pelayanan memegang peranan penting dalam menghadirkan
pengalaman yang luar biasa bagi klien saat ini maupun calon
klien(Wardhana, 2022).

Berdasarkan hasil penelitian, penerapan unsur People di BSI KC
Sutoyo diwujudkan melalui keberadaan sumber daya manusia yang
memiliki kompetensi sesuai dengan bidangnya serta didukung oleh
jaringan Agen BSI yang tersebar di berbagai wilayah untuk memperluas
jangkauan layanan kepada masyarakat.Para pegawai dan agen berperan
aktif dalam memberikan informasi, melakukan pendampingan kepada
nasabah, serta membantu proses pengajuan pembiayaan hingga
pencairan dana. Keberadaan SDM yang profesional dan mudah
dijangkau menjadi faktor penting dalam meningkatkan kualitas
pelayanan serta membangun kepercayaan masyarakat terhadap bank.

Temuan ini sejalan dengan penelitian Rahayu (2025)
“Marketing Strategy and Handling of Problematic BSI KUR: Case
Study at Bank BSI Yogyakarta” yang menyatakan bahwa pendekatan
personal dan pendampingan debitur merupakan faktor utama dalam
keberhasilan pemasaran KUR. Temuan penelitian tersebut

menunjukkan bahwa terjalinnya hubungan yang baik antara petugas
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bank dan nasabah dapat meningkatkan loyalitas nasabah sekaligus
mengurangi potensi terjadinya pembiayaan bermasalah.Dengan
demikian, kualitas SDM yang dimiliki BSI KC Sutoyo menjadi salah
satu keunggulan dalam mendukung keberhasilan penyaluran KUR
Mikro.

Berdasarkan prinsip-prinsip Islam, sumber daya manusia harus
menunjukkan sikap dapat dipercaya, profesionalisme, dan akuntabilitas
saat melaksanakan tugas yang diberikan.Hal ini sesuai dengan firman
Allah SWT dalam QS. Al-Qashash ayat 26:

“Sesungguhnya orang yang paling baik yang engkau ambil untuk
bekerja adalah orang yang kuat lagi dapat dipercaya.”
Process

Berdasarkan hasil penelitian, unsur Process pada BSI KCP
Malang Sutoyo terlihat dari adanya prosedur pembiayaan yang
sistematis dan terintegrasi secara digital. Proses pengajuan KUR Mikro
dimulai dari pemeriksaan kelayakan melalui SLIK, verifikasi dokumen
administrasi, hingga penggunaan aplikasi E-Kurma dalam proses
analisis dan validasi data. Penerapan sistem digital dalam proses
pelayanan memberikan dampak positif terhadap peningkatan kualitas
layanan. Melalui digitalisasi tersebut, proses pelayanan dapat
berlangsung secara lebih cepat, tepat, dan efisien sehingga nasabah

memperoleh kepastian layanan dalam waktu yang relatif singkat.
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Temuan ini sejalan dengan penelitian Sari (2025) yang
menyatakan bahwa penyederhanaan prosedur dan pemanfaatan
teknologi digital mampu meningkatkan daya tarik produk pembiayaan
bagi UMKM. Hasil penelitian ini juga mendukung penelitian
Integrating Sustainability into Microfinance Marketing (2025) yang
menemukan bahwa digital inclusion dapat memperluas akses layanan
keuangan sekaligus meningkatkan kepercayaan nasabah terhadap
lembaga keuangan mikro. Dengan demikian, penggunaan teknologi
pada proses pembiayaan KUR Mikro memberikan nilai tambah bagi
BSI KCP Malang Sutoyo dalam meningkatkan kualitas layanan.

Dalam perspektif Islam, setiap proses transaksi harus dilakukan
secara jelas, transparan, dan sesuai dengan akad yang telah disepakati.
Allah SWT berfirman dalam QS. Al-Maidah ayat 1:

“Wahai orang-orang yang beriman! Penuhilah akad-akad itu.”
Physical Evidance

Menurut Kotler (2000), bukti fisik mencakup seluruh fasilitas
dan sumber daya yang dimiliki oleh penyedia layanan yang disajikan
kepada pelanggan sebagai nilai tambah bagi layanan yang
ditawarkan.Bukti fisik menjadi wujud nyata yang dapat diamati serta
dirasakan oleh konsumen maupun calon konsumen. Adapun indikator

physical evidence menurut Kotler (2000) meliputi: (1) fasilitas
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pendukung, (2) tata letak, dan (3) kebersihan(Panjaitan & Handoko,
2017).

Berdasarkan hasil penelitian, unsur Physical Evidence pada BSI
KCP Malang Sutoyo diwujudkan melalui penyediaan fasilitas kantor
yang memadai, lingkungan pelayanan yang nyaman, serta kelengkapan
dokumen dan administrasi pembiayaan yang tertata dengan baik. Selain
bukti fisik yang berwujud, kualitas pelayanan petugas yang profesional
juga menjadi bagian penting dalam membentuk persepsi positif nasabah
terhadap bank. Kondisi tersebut menciptakan rasa aman dan nyaman
sehingga meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap layanan
pembiayaan yang diberikan.

Temuan ini sejalan dengan penelitian Suciastari (2022) yang
berjudul "Strategi Pemasaran Kredit Usaha Rakyat (KUR) pada PT.
Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, Unit Gatot Subroto Denpasar."
Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa bukti fisik berperan
penting dalam meningkatkan kualitas layanan sekaligus membangun
kepercayaan nasabah terhadap lembaga keuangan tersebut.Lingkungan
pelayanan yang nyaman serta didukung oleh fasilitas yang memadai
mampu menciptakan pengalaman positif bagi nasabah dan memperkuat
citra lembaga keuangan di tengah masyarakat.Dengan demikian, bukti
fisik yang dimiliki BSI KCP Malang Sutoyo berkontribusi dalam

mendukung keberhasilan pemasaran produk KUR Mikro.
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Dalam perspektif Islam, kebersihan, kerapian, dan kualitas
pelayanan merupakan bagian dari nilai ihsan yang dianjurkan dalam
kehidupan sehari-hari. Rasulullah SAW bersabda:

“Sesungguhnya Allah itu indah dan menyukai keindahan.”

(HR. Muslim)

4.2.2. strategi peningkatan penjualan produk KUR BSI

Dalam bauran pemasaran, kesuksesan suatu produk tidak semata-mata
ditentukan oleh mutu produk, penetapan harga, atau sistem distribusi, melainkan juga
bergantung pada efektivitas kegiatan promosi. Menurut Nurliati (2020), promosi
merupakan aspek penting dalam pemasaran karena berfungsi sebagai sarana
komunikasi antara pelaku bisnis dan konsumen. Perusahaan dapat memanfaatkan
kegiatan promosi untuk memperkenalkan produk baru kepada masyarakat,
membangun citra positif, serta menciptakan kesan mendalam bagi pelanggan. Oleh
karena itu, periklanan memegang peranan krusial dalam menarik minat konsumen dan
mendorong mereka untuk menggunakan produk atau layanan yang ditawarkan.

Strategi peningkatan penjualan produk KUR di BSI KCP Malang Sutoyo lebih
banyak difokuskan pada unsur promotion. Temuan dari wawancara dengan marketing
KUR dan nasabah menunjukkan bahwa kegiatan promosi dilaksanakan melalui tiga
pendekatan utama, yaitu public relation, advertising, dan word of mouth. Penerapan
strategi tersebut tidak hanya difokuskan pada upaya mengenalkan produk KUR kepada

masyarakat, tetapi juga untuk meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap produk
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yang ditawarkan, meningkatkan pemahaman masyarakat tentang pembiayaan syariah,

serta mendorong pertumbuhan jumlah nasabah pembiayaan KUR.

1) Public Relation

Hasil wawancara dengan Bapak Lukman selaku marketing KUR
menunjukkan bahwa BSI secara aktif melakukan sosialisasi langsung
kepada kelompok masyarakat seperti Gabungan Kelompok Tani
(GAPOKTAN) dan komunitas usaha yang berada di wilayah Malang
dan Batu. Selain itu, BSI juga memanfaatkan grup komunikasi
masyarakat seperti WhatsApp Group pelaku usaha untuk
memperkenalkan produk KUR. Informasi tersebut diperkuat melalui
hasil wawancara dengan nasabah, yaitu Ibu Ulfi, yang menyatakan
bahwa dirinya mengetahui informasi mengenai pembiayaan KUR BSI
saat mengikuti seminar UMKM yang diselenggarakan di Malang
Creative Center (MCC) dan dihadiri oleh beberapa perbankan sebagai
narasumber. Hasil triangulasi ini menunjukkan bahwa kegiatan
hubungan masyarakat yang dilakukan BSI mampu menjadi sarana
efektif dalam menyampaikan informasi produk kepada calon nasabah
sekaligus membangun citra positif perusahaan di tengah masyarakat.

Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan Karimah (2025)
dalam penelitian berjudul Strategi Pemasaran dan Penyaluran KUR

Mikro PT Bank Mandiri (Persero) Tbk Region IV Jakarta 2 Thamrin.
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Penelitian tersebut menunjukkan bahwa promosi serta komunikasi yang
dilakukan secara langsung kepada masyarakat mampu meningkatkan
minat nasabah terhadap produk pembiayaan.Selain itu, penelitian
Rahayu (2025) yang berjudul Marketing Strategy and Handling of
Problematic BSI KUR: Case Study at Bank BSI Yogyakarta juga
menemukan bahwa pendekatan personal kepada masyarakat merupakan
strategi yang efektif dalam meningkatkan pertumbuhan pembiayaan
KUR. Dengan demikian, strategi public relation yang diterapkan BSI
KCP Malang Sutoyo mendukung hasil penelitian terdahulu yang
menegaskan pentingnya membangun hubungan yang baik dengan
masyarakat sebagai upaya meningkatkan penjualan produk

pembiayaan.

Advertising

Berdasarkan hasil wawancara, BSI memanfaatkan media digital
sebagai salah satu sarana dalam mempromosikan produk KUR. Bapak
Lukman menyatakan bahwa kegiatan promosi dilakukan menggunakan
akun Instagram resmi BSI serta saluran media sosial pribadi seperti
Facebook guna menjangkau audiens yang lebih luas. Melalui platform
digital ini, informasi mengenai manfaat produk KUR dapat
disampaikan dengan lebih cepat dan mudah, sekaligus menjangkau

lapisan masyarakat yang lebih luas. Strategi ini mencerminkan bahwa
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BSI telah mengadaptasi aktivitas promosinya seiring dengan kemajuan
teknologi serta pergeseran perilaku masyarakat yang kini semakin
bergantung pada media digital sebagai sarana memperoleh informasi.

Hasil temuan ini sejalan dengan penelitian Sari (2025) berjudul
“Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mikro pada Bank Syariah
Indonesia KC Metro A Yani”. Studi tersebut menunjukkan bahwa
pemanfaatan promosi digital memberikan kontribusi yang signifikan
dalam meningkatkan daya tarik produk pembiayaan mikro bagi pelaku
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM).Melalui strategi promosi
berbasis digital, informasi produk dapat menjangkau calon nasabah
secara lebih luas sehingga mampu mendorong minat masyarakat untuk
memanfaatkan layanan pembiayaan mikro.

Di samping itu, studi yang dilakukan Solekah dkk. (2023) dalam
“Strategi Pemasaran Produk UMKM melalui Penerapan Digital
Marketing Rumah Singgah UMKM BKTKI Sempulur” menegaskan
bahwa penggunaan media digital dapat memperluas cakupan pemasaran
serta meningkatkan kesadaran publik terhadap produk yang
ditawarkan.Dengan demikian, pemanfaatan media sosial sebagai sarana
advertising oleh BSI KCP Malang Sutoyo mendukung temuan
penelitian sebelumnya dalam meningkatkan efektivitas pemasaran

produk KUR.
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3) Word Of Mouth

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Lukman, promosi dari
mulut ke mulut terjadi secara spontan seiring meningkatnya kesadaran
masyarakat terhadap produk KUR berkat upaya sosialisasi yang
dilakukan BSI. Hal ini diperkuat oleh wawancara dengan seorang
nasabah, Bapak Jono, yang menyatakan bahwa ia mengetahui tentang
KUR BSI melalui teman-temannya, bukan melalui media sosial ataupun
kegiatan pemasaran.Hasil triangulasi ini menunjukkan bahwa
pengalaman dan informasi yang diperoleh masyarakat mengenai produk
KUR mampu mendorong terjadinya penyebaran informasi secara
sukarela dari satu individu kepada individu lainnya. Kondisi ini
mengindikasikan bahwa kepercayaan masyarakat terhadap produk
KUR BSI cukup baik sehingga mendorong munculnya rekomendasi
secara alami.

Temuan penelitian ini konsisten dengan hasil kajian Jalal dan
Rokan (2021) dalam “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan
Pembiayaan Usaha Mikro pada BSI KCP Medan Pulo Brayan”, yang
menegaskan bahwa pendekatan langsung kepada masyarakat dapat
meningkatkan pemahaman dan memperluas penyebaran informasi
mengenai produk.Di samping itu, Menurut Fitriyah (2023) dalam studi
“Peranan dan Strategi Pemasaran KUR Mikro dalam Meningkatkan

Pendapatan Nasabah UMKM pada BSI KC Bojonegoro”, keberhasilan
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pemasaran produk pembiayaan sangat dipengaruhi oleh rasa percaya
serta pengalaman positif yang dirasakan nasabah.Oleh karena itu,
strategi word of mouth yang bersumber dari pengalaman nasabah
menjadi salah satu faktor penting dalam mendorong peningkatan

penjualan produk KUR BSI.
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5.1.Kesimpulan

1)

2)

Penelitian ini menunjukkan bahwa BSI KCP Malang Sutoyo sudah
menerapkan strategi pemasaran 7P dengan cukup baik dan sesuai
prinsip syariah. Produk KUR Mikro dirancang untuk membantu modal
UMKM, marginnya ditentukan secara fleksibel, lokasi dan agen
tersebar hingga ke desa, promosi dilakukan melalui Gapoktan, kerja
sama kampus, media sosial, serta rekomendasi nasabah. Proses
pengajuan juga relatif cepat karena dibantu aplikasi e-Kurma, didukung
SDM yang memadai, serta fasilitas dan pelayanan yang profesional.
Dari ketujuh elemen tersebut, proses dan jangkauan lokasi (Place)
menjadi yang paling kuat dalam membantu penyaluran KUR.

Sementara itu, strategi peningkatan penjualan lebih banyak
mengandalkan kegiatan promosi. Bank aktif melakukan sosialisasi
langsung ke kelompok tani dan komunitas usaha, memanfaatkan media
sosial seperti Instagram dan Facebook, serta mengandalkan
rekomendasi dari mulut ke mulut. Cara-cara tersebut terbukti efektif
meningkatkan pemahaman dan minat masyarakat sehingga penyaluran

produk KUR Mikro terus tumbuh.
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1)

2)

3)
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Bagi bank mempertahankan dan memperkuat sinergi antara elemen
Process (digitalisasi e-Kurma) dan Place (jaringan agen hingga desa)
karena kedua aspek tersebut terbukti paling optimal.

Meningkatkan intensitas kegiatan Public Relation dan edukasi literasi
keuangan syariah di tingkat pedesaan agar pemahaman masyarakat
terhadap produk KUR semakin merata.

Mengoptimalkan pemanfaatan media sosial secara lebih konsisten dan

terukur untuk memperluas jangkauan promosi.
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Lampiran

Daftar pertanyaan :

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Produk pembiayaan mana saja yang menjadi prioritas utama BSI saat
ini dan apa keunggulan syariahnya?

Bagaimana BSI mengembangkan dan menyesuaikan produk
pembiayaan dengan kebutuhan nasabah?

Bagaimana BSI menentukan margin atau harga pembiayaan agar tetap
kompetitif?

Apa kendala yang dihadapi dalam penentuan harga/margin produk
pembiayaan? Place (Tempat/Distribusi) Saluran distribusi apa saja
yang digunakan BSI untuk memasarkan produk pembiayaan (kantor
cabang, BSI Mobile, agen, dll)?

Mana yang paling efektif dan mengapa? Promotion (Promosi) Strategi
promosi apa yang paling sering dilakukan BSI untuk produk
pembiayaan (iklan, personal selling, media sosial, dll)?

Seberapa efektif promosi tersebut dalam menarik nasabah baru?
Kendala dalam Pemasaran

Apa kendala utama (internal dan eksternal) yang dihadapi BSI dalam
memasarkan produk pembiayaan?

Bagaimana BSI mengatasi kendala literasi syariah, persaingan,

regulasi, dan akses digital? Efektivitas Strategi & Inovasi Menurut
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Bapak/Ibu, seberapa efektif strategi pemasaran yang diterapkan dalam
meningkatkan penyaluran pembiayaan?
9) Inovasi apa yang sedang atau akan dikembangkan BSI ke depan untuk

meningkatkan pemasaran produk pembiayaan?

Foto dokumentasi
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