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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini ialah guna mengetahui strategi pemasaran pembiayaan kendaraan bermotor di Bank
Syariah Indonesia (BSI) KCP Medan Padang Bulan. Jenis data pada pkajian ini ialah kualitatif. Sumber data
yang dipakai adalah data primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data memakai observasi, wawancara,
dan studi pustaka. Uji validasi data hasil wawancara memakai triangulasi data. Hasil kajian memperlihatkan
kalau pertama strategi pemasaran yang diterapkan BSI KCP Medan Padang Bulan yaitu dengan menggunakan
segmentasi pasar (segmenting), target pasar (targeting), dan posisi pasar (positioning), dan juga melakukan
strategi pemasaran dengan memakai bauran pemasaran (marketing mix) 4P yang melingkupi : Strategi Produk
(Product), Strategi Harga (Price), Strategi Promosi (Promotion), dan Strategi Tempat (Place). Lalu yang kedua
kendala-kendala yang dihadapi sewaktu melakukan pemasaran produk pembiayaan kendaraan bermotor lebih
tertuju pada mekanisme pembiayaan yang mengharuskan calon nasabah pembiayaan untuk melakukan payroll
BSI.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Pembiayaan, Marketing Mix, PT Bank Syariah Indonesia

PENDAHULUAN

Strategi pemasaran adalah rencana yang dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran suatu organisasi
atau perusahaan. Strategi pemasaran merupakan suatu hal yang sangat penting bagi sebuah
perusahaan untuk memasarkan produknya dan meningkatkan penjualannya. Di Indonesia, persaingan
dalam dunia bisnis semakin ketat dan kompetitif, sehingga perusahaan perlu memiliki strategi
pemasaran yang tepat agar bisa bersaing dan memenangkan pasar. Pemasaran diarahkan untuk
mengetahui kebutuhan pembeli kemudian memuaskan kebutuhan tersebut (Widiastuti et al., 2021).
Pemasaran juga salah satu bidang fungsional yang sangat penting dalam suatu bisnis sebagai
penunjang bagi suatu dunia usaha.

Keberhasilan suatu bisnis juga tergantung pada kemampuan pemasarannya. Perusahaan harus
mengatur strategi pemasarannya sedemikian rupa sehingga berperan penting dalam keberlanjutannya.
Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arahan pada hal-hal seperti segmentasi pasar,
identifikasi pasar, posisi pasar, bauran pemasaran, dan biaya pemasaran. Strategi pemasaran
merupakan bagian integral dari strategi bisnis yang memandu seluruh fungsi manajemen suatu
organisasi atau perusahaan (Widiastuti et al., 2021).

Strategi pemasaran dapat diartikan sebagai suatu proses sosial yang merancang dan menawarkan
sesuatu yang memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan untuk memberikan kepuasan pelanggan
yang optimal (Tuti Anggraini, 2021). Oleh karena itu, bank harus memulai perencanaan pemasaran
yang tepat dengan meneliti keinginan dan kebutuhan nasabah. Selain itu, bank harus mampu
memahami lingkungan pasar. Lingkungan pemasaran sangat mempengaruhi pemasaran Yyang
dilakukan. Hal ini memudahkan bank dalam menerapkan strategi pemasaran untuk
merebut hati nasabah.

Pengertian bank menurut Undang-undang Nomor 7 Tahun 1992 adalah suatu badan yang
menghimpun simpanan masyarakat dan menyalurkannya kepada masyarakat guna meningkatkan taraf
hidup masyarakat luas. Bank merupakan badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam
bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau pembiayaan.
Istilah kredit yang digunakan pada perbankan konvensional didasarkan pada bunga, sedangkan pada
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perbankan syariah istilah pembiayaan didasarkan pada keuntungan (Margin) atau bagi hasil (Profit
Sharing) (Ulpah, 2021).

Pembiayaan merupakan penyediaan uang atau tagihan yang sejenis berdasarkan kesepakatan dan
persetujuan antara bank dan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut
setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan bagi hasil. Pembiayaan syariah adalah pembiayaan
yang dalam menjalankan kegiatan usahanya (hanya menyalurkan pembiayaan/pendanaan kepada
masyarakat) berdasarkan atau sesuai dengan prinsip akad syariah. Pembiayaan syariah harus merujuk
pada akad yang telah dikeluarkan fatwanya oleh Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia
(DSN MUI). Selain itu, setiap kegiatan usahanya harus berlandaskan akad syariah. Salah satu akad
dalam pembiayaan yaitu menggunakan akad murabahah.

Perbankan Syariah dan Lembaga Keuangan Syariah menggulirkan skim pembiayaan untuk
kepemilikan kendaraan bermotor. Skim ini bernama ‘murabahah’. Murabahah adalah perjanjian jual-
beli antara bank dengan nasabah. Murabahah adalah suatu akad yang dijalankan menggunakan
instrumen jual beli dengan mengambil keuntungan. Murabahah adalah prinsip yang diterapkan
melalui mekanisme jual beli barang secara cicilan dengan penambahan margin keuntungan bagi bank
(Ikbal & Chaliddin, 2022).

Saat ini kendaraan bermotor bagi sebagian masyarakat Indonesia, sudah bukan merupakan barang
mewah, melainkan menjadi barang 'kebutuhan pokok'. Bahkan, ada yang menggunakan ikon
kendaraan untuk status sosial. Hal ini terbukti dengan meningkatnya jumlah kendaraan bermotor di
Indonesia belakangan ini. Oleh karena itu jumlah kendaraan bermotor di Indonesia berkembang pesat
setiap tahunnya.

Perkembangan Jumlah Kendaraan Bermotor Menurut Jenis (Unit)

Jenis Kendaraan Bermotor

Mobil Penumpang 16.413.348 17.168.862
Mobil Bis 237.566 243.450
Mobil Barang 5.299.361 5.544173
Sepeda motor 120.042.288 125.305.332
Jumiah 141.992.573 148.261.817

Gambar 1. Jumlah Kendaraan Bermotor
Sumber: Kepolisian Republik Indonesia

Sedangkan diketahui dari Data Korlantas Polri bulan Februari tahun 2024 populasi berbagai jenis
kendaraan bermotor di semua wilayah Indonesia, tepatnya di 34 provinsi berjumlah 160.652.675 unit.
Ini menunjukkan betapa besar minat masyarakat untuk memiliki kendaraan bermotor. Tapi, mereka
terkendala oleh dana. Perbankan dan lembaga keuangan nonbank menawarkan kepemilikan kendaraan
bermotor dengan fasilitas yang sangat menggiurkan. Namun tidak sedikit masyarakat yang
mengiginkan fasilitas pembiayaan secara syariah.
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Pembiayaan PT Bank Syariah Indonesia Tbk (BRIS) periode 2021-2023 (triliun rupiah)

M0

Gambar 2. Jumlah Pembiayaan BSI Tahun 2021-2023
Sumber: www.cnbcindonesia.com

Pembiayaan konsumer di BSI KCP Medan Padang Bulan merupakan pembiayaan tertinggi dan masuk
kedalam jenis pembiayaan BSI OTO atau disebut juga dengan pembiayaan kendaraan bermotor. Hal
ini terdapat pada tingginya jumlah nasabah pembiayaan kendaraan bermotor pada BSI KCP Medan
Padang Bulan dari 2 tahun terakhir dapat dilihat pada Tabel 1.1

Tabel 1. Jumlah Nasabah Pembiayaan Kendaraan Bermotor BSI KCP Medan Padang Bulan Tahun 2022-2023

Jumlah Nasabah Pembiayaan

Tahun Kendaraan Bermotor Jenis Kendaraan
2022 126 nasabah Mobil (54 nasabah)
Motor (72 nasabah)

2023 151 nasabah Mobil (65 nasabah)

Motor (86 nasabah)

Sumber : Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan (Diolah oleh peneliti).

Dari data diatas bisa diamati bahwasanya pada tahun 2022 jumlah nasabah pembiayaan kendaraan
bermotor sebanyak 126 nasabah. Sedangkan di tahun 2023 mengalami peningkatan menjadi sebanyak
151 nasabah. Data tersebut bisa dijadikan bukti bahwasanya penyaluran dana pembiayaan kendaraan
bermotor mengalami peningkatan terhitung dalam satu tahun terakhir. Peningkatan pembiayaan
kendaraan bermotor ini sangat berkaitan erat dengan strategi pemasaran yang digunakan oleh PT
Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan.

Fenomena yang terjadi pada saat proses pengajuan pembiayaan kendaraan bermotor banyak calon
nasabah yang menolak untuk melakukan payroll BSI dikarenakan penerimaan gaji mereka sudah di
bank lain. Hal ini membuktikan bahwa masih ada nasabah yang tidak diterima untuk melakukan
pembiayaan kendaraan bermotor tersebut. Nasabah yang tidak diterima dalam melakukan pembiayaan
karena tidak memenuhi syarat dan tidak melakukan payroll BSI.

Berdasarkan hasil wawancara pra penelitian pada tanggal 06 Mei 2024 kepada lbu Muthia Sari selaku
CBRM (Consumer Banking Retail Manager) pada BSI KCP Medan Padang Bulan menyatakan
terdapat kendala pada nasabah yang ingin melakukan pembiayaan kendaraan bermotor tersebut
dikarenakan masih banyaknya nasabah yang masih keberatan untuk melakukan payroll di BSI dan
juga masih banyak nasabah yang tidak mau untuk memberikan jaminan seperti BPKP untuk ditahan.
Masih banyak juga nasabah yang ingin melakukan pembiayaan di bank syariah tetapi masih keberatan
karena margin pada bank syariah lebih besar/mahal dibandingkan dengan bank konvensional. Margin
pada Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan yaitu sebesar 18%.
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Beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan strategi pemasaran didapatkan hasil penelitian
yang beragam. Penelitian Melinda (2022) menunjukkan hasil bahwa analisis strategi pemasaran
pembiayaan kendaraan dalam meningkatkan jumlah nasabah pada PT Bank Syariah Indonesia KCP
Stabat yaitu menggunakan marketing mix 4P (Product, Place, Price, dan Promotion). Begitu juga
dengan penelitian Masyithah Siregar (2023) yang menunjukkan hasil bahwa analisis strategi
pemasaran menggunakan marketing mix yaitu 4P.

Sedangkan penelitian Hamdan Maskuri (2022) menunjukkan hasil bahwa analisis strategi pemasaran
produk pembiayaan Mitraguna Berkah pada PT Bank Syariah Indonesia KCP Banda Aceh Hasan
Batoh yaitu dengan menentukan segmentasi pasar (segmenting), target pasar (targetting), dan posisi
pasar (positioning), dan juga melakukan strategi pemasaran dengan menggunakan bauran pemasaran
(marketing mix) 7P yang mencakup : Product, Price, Place, Promotion, People, Process, and
Physical Evidence. Dapat disimpulkan bahwa masih banyak perspektif masyarakat pada bank syariah
yang menduga bahwa bank syariah dalam menjalankan operasionalnya belum sepenuhnya syariah.

Dari uraian diatas, dalam penelitian ini penulis akan fokus membahas dan meneliti tentang bagaimana
strategi pemasaran terhadap peningkatan pembiayaan kendaraan bermotor pada PT Bank Syariah
Indonesia KCP Medan Padang Bulan. Oleh karena itu, penulis tertarik untuk mengangkat judul skripsi
dengan judul “Strategi Pemasaran Pembiayaan Kendaraan Bermotor Pada Bank Syaraiah
Indonesia KCP Medan Padang Bulan”.

Rumusan masalah yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah bagaimana strategi pemasaran yang
diterapkan PT Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan pada pembiayaan kendaraan
bemotor. Dan tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui strategi pemasaran terhadap
pembiayaan kendaraan bermotor pada Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan.

TINJAUAN PUSTAKA

Strategi pemasaran pada hakikatnya adalah suatu rencana yang menyeluruh, terpadu, terpadu dalam
bidang pemasaran yang memberikan pedoman terhadap kegiatan-kegiatan yang akan dilakukan untuk
mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian
tujuan, kebijakan, dan aturan yang menjadi pedoman upaya pemasaran suatu perusahaan dari waktu
ke waktu, pada setiap tingkatan, serta acuan dan alokasinya, terutama respon perusahaan terhadap
perubahan yang selalu berubah lingkungan dan kondisi persaingan. Oleh karena itu, penentuan
strategi pemasaran harus didasarkan pada analisis lingkungan dan internal perusahaan melalui analisis
kekuatan dan kelemahan perusahaan, serta analisis peluang dan ancaman yang harus dihadapi
perusahaan kedalam lingkungannya.

Pengertian pembiayaan atau financing dalam buku Muhammad (2005) adalah pendanaan yang
diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah direncanakan,
baik dilakukan sendiri maupun lembaga. Pembiayaan merupakan dukungan pendanaan untuk
kebutuhan atau pengadaan barang / aset / jasa / tertentu yang mekanisme umumnya melibatkan tiga
pihak yaitu pihak pemberi pendanaan, pihak penyedia barang / asset / jasa tertentu, dan pihak yang
memanfaatkan barang / asset / jasa tertentu. Produk pembiayaan disediakan oleh bank umum syariah /
unit usaha syariah / BPRS, dan perusahaan pembiayaan.

Pembiayaan berdasarkan prinsip syariah: penyediaan uang atau tagihan yang dipersamakan dengan itu
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang dibiayai untuk
mengembalikan uang atau tagihan setelah jangka tertentu dengan imbalan atau bagi hasil,
sebagaimana UU No 10 Tahun 1998 (Sudarto, 2020). Kaitannya dengan pembiayaan pada perbankan
syariah atau istilah teknisnya disebut aktiva produktif. Aktiva produktif adalah penanaman modal
bank syariah dalam bentuk pembiayaan rupiah dan valuta asing, piutang, gard, surat berharga syariah,
penempatan, penyertaan modal, penyertaan modal sementara, komitmen dan kontijensi pada rekening
administrasi, serta sertifikat wadiah (Ulpah, 2021).

Fungsi utama pembiayaan adalah untuk membantu mengatasi keterbatasan dana. Pembiayaan
memungkinkan individu atau perusahaan untuk mengatasi keterbatasan dana yang mereka miliki.
Dengan mendapatkan pembiayaan, Kita dapat memiliki akses ke dana yang lebih besar daripada yang
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tersedia secara langsung. Menurut (Arsyad et al., 2021) Adapun fungsi pembiayaan yaitu menjalankan
pembiayaan berdasarkan prinsip syariah bukan hanya untuk mencari keuntungan dan meramaikan
bisnis perbankan di Indonesia, tetapi juga untuk menciptakan lingkungan bisnis yang aman.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Metode penelitian yang
digunakan adalah metode kualitatif. Peneliti juga melakukan triangulasi jenis sumber data yaitu
observasi dan wawancara. Dalam penelitian ini peneliti akan turun ke lapangan secara langsung di
BSI KCP Medan Padang Bulan untuk melalukan wawancara kepada pihak bank sehingga dapat
menghasilkan data-data yang peneliti inginkan berupa data lisan atau tertulis. Kemudian agar
mengetahui kendala yang terjadi dalam strategi pemasaran yang dilakukan pada BSI KCP Medan
Padang Bulan.

Sumber Data pada penelitian ini menggunakan data primer dan data sekunder. Data primer adalah
data yang diperoleh melalui field research atau penelitian lapangan seperti wawancara atau tanya
jawab pada informan penelitian untuk memperoleh keterangan yang lebih jelas atas yang data yang
diperoleh (Sugiyono, 2021). Data primer yang digunakan dalam penelitian ini adalah informasi yang
diperoleh dari hasil wawancara dengan CBRM di BSI KCP Medan Padang Bulan. Sedangkan data
sekunder adalah data yang telah tersedia dan dikumpulkan oleh pihak lain. Terkait dengan data
sekunder, peneliti akan memanfaatkan data tersebut untuk kebutuhan penelitian (Sugiyono, 2021).
Data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan mencari beberapa informasi yang
dibutunkan melalui buku-buku, jurnal, media internet, dan bahan yang dibutuhkan lainnya berkaitan
dengan topik penelitian yang akan dilakukan tentang strategi pemasaran terhadap peningkatan
pembiayaan.

Teknik Pengumpulan Data pada penelitian ini yaitu wawancara, observasi serta triangulasi data.
Wawancara pada penelitian ini, yang menjadi informan adalah CBRM yaitu Ibu Muthia Sari. Selain
itu, wawancara juga dilakukan dengan Bapak Dicky Himawan sebagai Branch Manager di BSI KCP
Medan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran ialah rencana jangka panjang yang dilakukan perancangan guna menggapai tujuan
bisnis dengan cara mempromosikan produk atau layanan secara efektif kepada target pasar. Strategi
ini mencakup analisis pasar untuk mengidentifikasi segmen konsumen yang paling potensial,
penetapan tujuan yang jelas, dan pengembangan strategi pemasaran melalui elemen 4P: produk,
harga, promosi, dan tempat. Dalam konteks perbankan, strategi pemasaran berfokus pada menarik
nasabah baru, mempertahankan nasabah lama, dan memperluas jangkauan produk dan layanan.
Strategi pemasaran bank melibatkan perencanaan dan pelaksanaan berbagai inisiatif untuk menarik
nasabah baru, mempertahankan nasabah lama, dan meningkatkan pangsa pasar melalui produk dan
layanan keuangan. Bank perlu mengidentifikasi segmen pasar yang tepat, seperti nasabah ritel,
nasabah premium, atau bisnis, dan menawarkan produk yang sesuai, seperti rekening tabungan,
pinjaman, dan investasi, dengan harga yang kompetitif dan layanan yang inovatif. Selain itu, strategi
pemasaran bank harus mencakup promosi yang efektif melalui media digital dan tradisional,
pengembangan saluran distribusi yang efisien, serta penerapan teknologi terbaru untuk meningkatkan
pengalaman nasabah dan operasional bank.

Berdasarkan hasil yang didapat strategi pemasaran Bank Syariah Indonesia (BSI) berfokus pada
penerapan prinsip-prinsip syariah untuk melakukan penawaran solusi keuangan yang selaras dengan
apa yang dibutuh masyarakat sekaligus memperkuat posisi sebagai bank syariah terkemuka di
Indonesia. BSI menekankan pada pengembangan produk dan layanan keuangan syariah yang inovatif,
semisal pembiayaan berbasis akad, tabungan haji, dan investasi berkelanjutan, sambil
mengoptimalkan saluran distribusi melalui digital banking dan cabang fisik.
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Kelemahan dari strategi pemasaran kendaraan bermotor ini yaitu kalau nasabah itu Wiraswasta maka
pihak BSI harsu lebih dalam lagi analisanya terhadap nasabah tersebut. Karena pihak BSI harus tau
distributor usahanya, artinya nasabah tersebut memiliki hutang apa tidak di tempat lain dan berapa
lama hutang nya lunas. Kemudian kontak distributor juga diminta untuk ditanya sudah berapa lama
nasabah tersebut menjadi rekan kerjanya. Selain itu memberikan pembiayaan ke Wirausaha lebih
susah karena pihak BSI harus survey ke took, ke distributor, dan harus standby untuk datang ke took
calon nasabah tersebut.

Kendala Yang Dihadapi BSI KCP Medan Padang Bulan

Ketika suatu perusahaan menerapkan strategi pemasaran, maka perusahaan tersebut pasti akan
menghadapi kendala. Hal serupa juga terjadi pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang
Bulan. Kendala nya yaitu dalam menerapkan strateginya, hal tersebut tentu saja mempengaruhi proses
pemasaran itu sendiri. Kendala yang dihadapi pihak bank dalam menerapkan strategi pemasaran
dalam proses pemasaran pembiayaan kendaraan bermotor adalah dari calon nasabah pembiayaan itu
sendiri yang menolak untuk payroll BSI. Hal itu yang menyebabkan tidak semua masyarakat dapat
dibiayai, karena saat ini pembiayaan kendaraan bermotor lebih diperuntukkan yang gajinya payroll
melalui PT Bank Syariah Indonesia. Sehingga menyebabkan dampak pada minat masyarakat dalam
mengambil pembiayaan kendaraan bermotor tersebut. Selain itu yang menjadi kendala pada saat
proses pemasaran adalah calon nasabah yang memiliki BI-Checking yang dari awal sudah macet,
sehingga calon nasabah tidak akan bisa diberikan pembiayaan tersebut. Dan yang terakhir yaitu calon
nasabah yang ingin melakukan pemabiayaan tetapi belum 2 tahun bekerja ditempat kerjanya, maka
nasabah tersebut tidak dibolehkan untuk melakukan pembiayaan kendaraan bermotor.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan oleh penulis pada Bank Syariah
Indonesia KCP Medan Padang Bulan terkait judul penelitian yaitu Strategi Pemasaran Pembiayaan
Kendaraan Bermotor Pada Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan dapat disimpulkan
yaitu strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan
melibatkan penggunaan pendekatan segmentasi pasar (segmenting), penargetan pasar (targeting), dan
pemposisian pasar (positioning). Selain itu, bank ini juga memanfaatkan bauran pemasaran
(marketing mix) 4P yang mencakup: Strategi Produk (Product), Strategi Harga (Price), Strategi
Promosi (Promotion), dan Strategi Tempat (Place). Dari semua strategi yang diterapkan, Bank
Syariah Indonesia KCP Medan Padang Bulan lebih menekankan pada strategi promosi untuk
memperkenalkan produk mereka kepada masyarakat luas. Kemudian kendala-kendala yang dihadapi
dalam memasarkan produk pembiayaan kendaraan bermotor lebih tertuju pada mekanisme
pembiayaan yang mengharuskan calon nasabah pembiayaan untuk melakukan payroll BSI. Sehingga
tidak semua calon nasabah yang setuju atas syarat tersebut dan beredampak pada tingkat pemasaran
yang dilakukan pada produk pembiayaan kendaraan bermotor. Selain itu calon nasabah yang memiliki
BI-Checking yang dari awal sudah macet, maka calon nasabah tersebut tidak di izinkan untuk
melakukan pembiayaan.

SARAN

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan wawasan pengetahuan mengenai strategi pemasaran
dan menjadi acuan bagi peneliti selanjutnya.Diharapkan bagi peneliti berikutnya untuk memperluas
pengetahuan mereka dan menggunakan penelitian ini sebagai referensi. Dengan membandingkannya
dengan penelitian lain, mereka diharapkan dapat memperoleh hasil yang lebih akurat.
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