BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Paparan Data dan Temuan Penelitian

Adapun paparan hasil penelitian ini didasarkan pada hasil
pengumpulan data di lapangan, selanjutnya di sesuaikan dengan fokus
penelitian pada BSI Trade Center Tulungagung. Adapun fokus
penelitiannya adalah: 1) Implementasi strategi pricing account officer
mikro dalam meningkatkan pembiayaan mikro IB pada Bank Syariah
Indonesia KK Tulungagung Trade Center. 2) Implementasi strategi
promosi Account Officer Mikro dalam meningkatkan pembiayaan mikro
IB pada Bank Syariah Indonesia KK Tulungagung Trade Center.

Dalam memasarkan produk-produk bentuk syariah dan
khususnya produk pembiayaan mikro IB lembaga keuangan syariah
sebagai salah satu upaya yang tepat, sehingga dalam melayani jasa
keuangan bagi masyarakat dapat berkembang dan bertahan dalam
persaingan dengan lembaga lainnya.

Oleh karena itu, dibutuhkan sebuah strategi pricing dan strategi
promosi yang tersusun dengan sistematis, efektif, dan efisien, sehingga
menjadikan Bank Syariah Indonesia KK Tulungagung Trade Center
sebagai lembaga yang dapat dipercaya masyarakat dalam hal

pembiayaan maupun simpanan, terutama pembiayaan mikro IB.
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1. Paparan data tentang implementasi strategi pricing Account Officer
Mikro dalam Meningkatkan Pembiayaan Mikro IB
Pada dasarnya seorang Account Officer merupakan bagian
penting yang ada di dalam perbankan. Oleh karena itu, seorang AO
harus memiliki kecakapan dalam menjual untuk memasarkan
produk yang ditawarkannya. Peranan account officer mikro sangat
dibutuhkan di BSI Trade Center Tulungagung, sebagaimana yang
dijelaskan oleh Bapak Samsul Arifin yaitu:
“Jadi peran Account Officer Mikro yang ada di BSI Trade
Center Tulungagung ini sangat dibutuhkan sekali, karena
Account Officer harus bisa menghendel semuanya. Dari
mencari nasabah, melakukan survey, sampai pencairan.
Tidak hanya itu Account Officer juga harus melakukan
pengawasan terhadap nasabah pembiayaan agar tidak
terjadi pembiayaan bermasalah.”
Sedangkan menurut Bapak Rengga Jeni Ery Sugianto selaku
Account Officer Mikro di BSI Trade Center Tulungagung yaitu:”
“di BSI Trade Center Tulungagung ini seorang Account
Officer harus memiliki kemampuan menjual yang memadai
untuk memasarkan produk yang ditawarkan serta melakukan
pemantauan atas pembiayaan yang diberikan kepada
nasabah agar nasabah memenuhi komite atas
pembiayaannya.
Hal ini disampaikan juga oleh Bapak Samsul Arifin selaku
Staff Micro di BSI Trade Center Tulungagung dalam peranan
Account Officer yang ada di BSI Trade Center Tulungagung yaitu:"

“Tugas account officer disini sangat berperan penting, mulai
dari mengelola keuangan, mengelola produk, mengelola

2 \Wawancara dengan Bapak Samsul Arifin, Wawancara, tanggal 5 Maret 2021.
3 Wawancara dengan Bapak Rengga Jeni Ery Sugianto, tanggal 5 Maret 2021.
74 Wawancara dengan Bapak Samsul Arifin, tanggal 5 Maret 2021.
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pembiayaan, sampai mengelola penjualan. Jadi Account
Officer disini harus bisa menguasai hal tersebut, agar dapat
meningkatkan produktivitas pada BSI Trade Center
Tulungagung”

Proses pembiayaan yang baik adalah proses pembiayaan yang
mampu menghasilkan keuntungan sesuai dengan yang kita harapkan,
yang mana pembiayaan dalam lembaga keunagan dimulai dari
permohonan pembiaayan, pengusulan pembiayaan, pemberian fasilitas
pembiayaan, serta tahap perpanjangan fasilitas. Sebagaimana hasil
wawancara dengan bapak Rengga Jeni Ery Sugianto’ selaku AOM di
Bank Syariah Indonesia Trade Center Tulungagung menyatakan bahwa:

“Proses pembiayaan di Bank Syariah Indonesia Trade
Center Tulungagung meliputi, wawancara singkat tentang
gambaran calon nasabah, menjelaskan akad yang ada dan
yang disepakati bersama kemudian menjelaskan syarat-
syarat yang di butuhkan. Selanjutnya melakukan survey
lapangan untuk melihat langsung kondisi nasabah serta AOM
juga melakukan survey dengan tetangga dekatnya mengenai
usaha yang diajukan oleh pihak nasabah, sekaligus
melakukan penilaian kelayakan karakter, riwayat hidup,
kondisi eonomi, kondisi usaha, serta jaminan. Setelah itu,
dilakukan analisis apakah nasabah layak atau tidak
menerima pembiayaan dari Bank™.

Sedangkan dalam melakukan analisi seorang AOM harus
memiliki prinsip sendiri berdasarkan analisis yang dilakukannya.

Disinilah peran AOM yang diperlukan dalam melakukan manajemen

pembiayaan mulai dari awal pengajuan sampai dengan pencairan.

S Wawancara dengan Bapak Rengga Jeni Ery Sugianto, tanggal 5 Maret 2021.
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Sebagaimana yang diungkan oleh bapak Mohammad Fachrun Rozig’®
selaku AOM yaitu:
“Proses penilaian kelayakan pembiayaan yang digunakan
yaitu prinsip 5C meliputi, character (karakter), capacity
(kemampuan), capital, condition (kondisi), collateral
(Jaminan). Jika dalam menganalisis 5C terpenuhi maka
menjadikan tolak ukur dalam penerimaan pembiayaan.”

Selain penilaian kelayakan pembiayaan menggunakan 5C
perbankan memiliki standar untuk melakukan pemasaran produk yang
biasa disebut dengan marketing mix (bauran pemasaran). Sebagaimana
wawancara yang dilakukan dengan bapak Samsul Arifin’’ selaku AOM
Bank Syariah Indonesia Trade Center Tulungagung yaitu:

“Dalam melakukan pemasaran produk, perbankan menggunakan
marketing mix yang terdiri dari 4P yaitu Place, Product,
Promotion, dan Price. Akan tetapi dalam prakteknya dalam
melakukan pemasaran lebih menekankan pada strategi
promotion dan price.”

Strategi pricing dalam bauran pemasaran berperan sangat
penting dalam hal menarik minat nasabah, karena antara perbankan
yang satu dengan yang lain memiliki harga yang sangat bersaing. Maka
dari itu bagaimana perbankan bisa menggunakan strategi pricing
sebagai alat untuk meningkatkan pembiayaan produk mikro IB.
Sebagaimana wawancar yang dilakukan dengan Bapak Rengga Jeni Ery

Sugianto’® selaku AOM Bank Syariah Indonesia Trade Center

Tulungagung yaitu:

76 Wawancara dengan Bapak Mochammad Fachrun Roziq, tanggal 5 Maret 2021.
T Wawancara dengan Bapak Samsul Arifin, tanggal 9 Juni 2021.
8 Wawancara dengan Bapak Rengga Jeni Ery Sugianto, tanggal 9 Juni 2021.
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“Penetapan harga dalam pembiayaan mikro sudah di tetapkan
dari pusat yaitu standar dari Bl yang disetujui oleh OJK.
Sedangkan untuk cabangnya hanya mengikuti ketentuan dari
pusat. Tidak ada tawar menawar antara nasabah dengan pihak
kantor cabang meskipun pengajuan yang diajukan banyak.”
Strategi pricing dikatakan berhasil jika jumlah nasabah
pembiayaan meningkat, serta profitabilitas bank mengalami
peningkatan. Sebagaimana kondisi di Bank Syariah Indonesia Trade
Center Tulungagung memiliki standar bahwa strategi pricing yang
digunakan sudah mengalami keberhasilan. Seperti penjelasan dalam
wawancara dengan Bapak Arifin Samsul”® Micro Relationsgip Manager
Bank Syariah Indonesia Trade Center Tulungagung yaitu:
“50% strategi pricing sudah dikatakan berhasil, karena banyak
nasabah yang datang ke kantor mau mengajukan pembiayaan
dengan ketentuan yang diberikan oleh pihak bank. Misal plafond
sebesar 5-25 juta nasabah mendapat biaya administrasi sebesar
0,5% dari plafond. Dengan jangka waktu 12-60 bulan dan
margin 1,6%.”

Ketentuan-ketentuan lain yang dimiliki setiap perbankan
pasti memiliki perbedaan sebagai strategi untuk mengalahkan pesaing.
Sebagaimana wawancara dengan Bapak Rengga Jeni Ery Sugianto®
Micro Relationsgip Manager Bank Syariah Indonesia Trade Center
Tulungagung yaitu:

“Ketentuan pricing dalam pembiayaan mikro IB

menggunakan akad murabahah yaitu; a) margin tetap selama

jangka waktu pembiayaan, b) menggunakan metode anuitas,

c) pelunasan dipercepat, diperkenankan ada mugasyah dn

kewenangannya mengikuti ketentuan yang berlaku. Selain
itu terdapat ketentuan penambahan fasilitas pembiayaan

79 Wawancara dengan Bapak Arifin Samsul, tanggal 9 Juni 2021.
80 Wawancara dengan Bapak rengga Jeni Ery Sugianto, tanggal 9 Juni 2021.
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mikro apabila; a) fasilitas pembiayaan sebelumnya telah

berjalan minimal 1 tahun, b) kollectibilitas lancar, c)

diperkenankan cross collateral agunan.”

Dalam strategi pricing tentu saja terdapat kendala yang
dialami oleh perbankan, salah satunya yaitu lembaga Bank Syariah
Indonesia Trade Center Tulungagung. Sebagaimana wawancara
dengan Bapak Arifin Samsul® Micro Relationsgip Manager Bank
Syariah Indonesia Trade Center Tulungagung yaitu:

“Dengan adanya penetapan harga dari pusat, kami kantor
cabang tidak bisa memberikan harga sesuai kemampuan atau
kondisi nasabah. Adapun solusi yang dilakukan AOM yaitu
memberikan pemahaman dan pengertian kepada nasabah
bahwasannya penetapan harga sudah ketentuan dari pusat
sehingga kantor cabang hanya melakukan sesuai aturan dari
pusat.”

Selanjutnya peneliti bertanya pada nasabah apakah yang
dikatakan pihak lembaga Bank bahwa implementasi strategi pricing
account officer mikro bisa meningkatkan pembiayaan mikro IB di
Bank Syariah Indonesia Tulungagung dan sudah sesuai
sebagaimana yang diungkapkan oleh Bapak Mu’tasim Billah®
nasabah pembiayaan mikro IB Bank Syariah Indonesia Trade Center
Tulungagung:

“Penetapan harga yang diberikan oleh pihak Bank Syariah

menurut saya tidak memberatkan malah saya sangat suka

dengan pembiayaan mikro IB di BSI karena disana meskipun
harga sudah dipatok tetapi di BSI diberatahukan di awal bagi
hasil antara nasabah dan pihak Bank, dan tidak ada biaya

admin sama sekali sehingga uang yang diberikan sesuai
jumlah yang telah saya sepakati. Untuk usaha saya semakin

81 Wawancara dengan Bapak Arifin Samsul, tanggal 9 Juni 2021.
82 Wawancara dengan Bapak Mu’tasim Billah, tanggal 7 Juni 2021.
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berkembang dan meningkat, sehingga membuat saya sudah

dua kali mengajukan pembiayaan di Bank Syariah

Indonesia.”

Dengan strategi pricing yang ditetapkan saat ini perusahaan
sudah memperoleh profitabilitas sesuai dengan yang di harapkan
meskipun dalam praktiknya tetap menemui kendala. Akan tetapi
kendala yang dihadapi bisa dijadikan acuan untuk memperbaiki
sistem yang dimiliki perusahaan.

2. Paparan data tentang Implementasi Strategi Promosi Account
Officer Mikro dalam Meningkatkan Pembiayaan Mikro IB

Pentingnya promosi dilakukan dalam rangka memenubhi
kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa.
Strategi promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir
setelah produk, harga, dan tempat. Serta inilah yang sering di
identifikasikan sebagai aktivitas pemasaran. Strategi promosi yang
dilakukan AOM penting dalam peningkatan produk pembiayaan
mikro 1B pada Bank Syariah Indonesia Trade Center Tulungagung.
Sebagaimana yang dijelaskan dalam wawancara dengan Bapak
Rengga Jeni ery Sugianto®®, bahwa:

“Strategi promosi yang digunakan oleh AOM yaitu ada

beberapa macam diantaranya dengan melakukan promosi

serbu brosur ke pasar, door to door, media sosial via wa, dan
facebook. Kadang juga ada promosi melalui mulut ke mulut,
dan nasabah yang sudah pernah menabung di BSI. Pemilihan
media promosi juga disesuaikan dengan keadaan dan kondisi

calon nasabah pembiayaan yang dituju. Sehingga promosi
yang digunakan sesuai.”

8 Wawancara dengan Bapak Rengga Jeni ery Sugianto, 9 Juni 2021.
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Perusahaan memiliki standar agar memiliki acuan bahwa
strategi yang digunakan sudah dapat dikatakan efektif. Adapun langkah-
langkah dalam menentukan agar memiliki strategi yang efektif juga
dijelaskan oleh Bapak Samsul Arifin®, bahwa:

“Langkah-langkah agar promosi bisa dikatakan efektif

apabila mampu mengidentifikasi sasaran, menentukan

jumlah anggaran promosi, memilih bauran promosi,
mengukur hasil promosi, dan mengevaluasi keseluruhan
hasil promosi.”

Promosi yang sering digunakan dalam memasarkan produk
pembiayaan yaitu door to door, promosi melalui media sosial,
periklanan, dan brosur. Akan tetapi BSI memiliki satu strategi promosi
yang sangat efektif untuk digunakan vyaitu strategi door to door dan
melalui media sosial. Dalam wawancara dengan Bapak Rengga Jeni
ery Sugianto®, bahwa:

“Strategi door to door dan melalui media sosial efektif

karena target pasar tersebut sudah menjadi nasabah di BSI,

sehingga jika terdapat penawaran dari AOM terkait
pembiayaan maka mereka akan merespon dengan cepat
pembiayaan yang ditawarkan.”

Strategi promosi dikatakan berhasil jika jumlah nasabah
pembiayaan meningkat, serta profitabilitas bank mengalami
peningkatan. Sebagaimana kondisi di Bank Syariah Indonesia Trade

Center Tulungagung memiliki standar bahwa strategi promosi yang

digunakan sudah mengalami keberhasilan. Seperti penjelasan dalam

84 Wawancara dengan Bapak Samsul Arifin, tgl 10 Juni 2021.
8 Wawancara dengan Bapak Rengga Eri Jeny Sugianto, 9 Juni 2021.
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wawancara dengan Bapak Mohammad fachrun Rozig®® Cash Oulet
Supervisor Bank Syariah Indonesia Trade Center Tulungagung, bahwa:

“Strategi promosi merupakan strategi yang paling efektif
digunakan untuk memperkenalkan produk pembiayaan
mikro 1B, dengan promosi nasabah memiliki pemahaman
dan mengerti tentang produk yang ditawarkan sehingga
pembiayaan mengalami peningkatan.”

Dalam strategi promosi tentu saja terdapat kendala yang
dialami oleh perbankan, salah satunya yaitu lembaga Bank Syariah
Indonesia Trade Center Tulungagung. Sebagaimana wawancara dengan
Bapak Arifin Samsul®” Micro Relationship Manager Bank Syariah
Indonesia Trade Center Tulungagung vyaitu:

“Promosi menggunakan media sosial hanya mampu

menjangkau nasabah dengan rentan usia <50 tahun, karena

usia diatas itu sudah jarang yang menggunakan media sosial.

Jadi untuk menjangkau target pasar diperlukan analisa

terlebih dahulu untuk memilih strategi promosi yang sesuai.

Selanjutnya peneliti bertanya kepada nasabah awal mula
nasabah memutuskan menjadi nasabah Bank Syariah Indonesia Trade
Center Tulungagung. Dan hal ini dijelaskan Bapak Mu’tasim Billah®
nasabah pembiyaan mikro IB sebagai berikut:

“Saya sudah 5 tahun menjadi nasabah Bank Syariah

Indonesia Trade Center Tulungagung, awal mula saya

menjadi nasabah yaitu ada taman saya yang memberitau

tentang pembiayaan mikro IB di Bank Syariah lebih mudah
dari pada bank konvensional. Dan kalau kita mengajukan
pembiayaan di Bank Syariah tidak ada potongan admin,

sehingga saya tertarik lalu menghubungi salah satu pihak
BSI setelah saya bertanya-tanya saya memutuskan untuk

8 Wawancara dengan Bapak Mohammad Fachrun Roziqg, tanggal 5 Juni 2021.
87 Wawancara dengan Bapak Arifin Samsul, tanggal 9 Juni 2021.
8 Wawancara dengan Bapak Mu’tasim Billah, tanggal 10 Juni 2021.
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menjadi nasabah dan mengajukan pembiayaan mikro ib di
BSI Trade Center Tulungagung.”

B. Temuan Penelitian

1.

Implementasi strategi pricing Account Officer Mikro dalam
Meningkatkan Pembiayaan Mikro IB di Bank Syariah Indonesia
Trade Center Tulungagung

Berdasarkan paparan data diatas dijelaskan ada beberapa
cara dan upaya temuan penelitian tentang implementasi strategi
pricing Account Officer Mikro dalam Meningkatkan Pembiayaan
Mikro 1B menggunakan diantaranya:

Pertama, bahwa implementasi strategi pricing Account
Officer Mikro sangat dibutuhkan dalam meningkatkan pembiayaan
mikro IB. seorang Account Officer harus memiliki kemampuan
menjual yang memadai untuk memasarkan produk yang ditawarkan
serta melakukan pemantauan atas pembiayaan yang diberikan
kepada nasabah.

Kedua, tugas account officer sangat berperan penting, dalam
mengelola keuangan, mengelola produk, mengelola pembiayaan,
sampai mengelola penjualan. Serta Account Officer Mikro bertugas
untuk menjelaskan proses pembiayaan.

Ketiga, Proses penilaian kelayakan pembiayaan yang
digunakan yaitu prinsip 5C mrliputi, character (karakter), capacity

(kemampuan), capital, condition (kondisi), collateral (jaminan).
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Jika dalam menganalisis 5C terpenuhi maka menjadikan tolak ukur
dalam penerimaan pembiayaan.

Keempat, strategi pricing berperan penting dalam
meningkatkan produk pembiayaan. Dimana penetapan harga dalam
pembiayaan mikro sudah di tetapkan dari pusat yaitu standar dari Bl
yang disetujui oleh OJK. Sedangkan untuk cabangnya hanya
mengikuti ketentuan dari pusat. Tidak ada tawar menawar antara
nasabah dengan pihak kantor cabang meskipun pengajuan yang
diajukan banyak

Kelima, adanya penetapan harga dari pusat, menyebabkan
BSI tidak memiliki kewenangan dalam meningkatkan maupun
menuruntkan harga produk yang sesuai kemampuan atau kondisi
nasabah. Adapun solusi yang dilakukan Account Officer Mikro yaitu
memberikan pemahaman dan pengertian kepada nasabah
bahwasannya penetapan harga sudah ketentuan dari pusat sehingga
kantor cabang hanya melakukan sesuai aturan dari pusat.
Implementasi strategi promosi Account Officer Mikro dalam
Meningkatkan Pembiayaan Mikro IB di Bank Syariah Indonesia
Trade Center Tulungagung

Dalam temuan penelitian ini, peneliti menemukan bahwa
dalam strategi promosi yang dilakukan Account Officer Mikro dalam

meningkatkan produk pembiayaan mikro IB adalah:
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Pertama, strategi promosi yang digunakan oleh Account
Officer Mikro ada beberapa macam diantaranya dengan melakukan
promosi serbu brosur ke pasar, door to door, media sosial via wa,
dan facebook. Kadang juga ada promosi melalui mulut ke mulut, dan
nasabah yang sudah pernah menabung di BSI. Pemilihan media
promosi juga disesuaikan dengan keadaan dan kondisi calon
nasabah pembiayaan yang dituju.

Kedua, strategi promosi dikatakan efektif apabila mampu
mengidentifikasi sasaran, menentukan jumlah anggaran promosi,
memilih  bauran promosi, mengukur hasil promosi, dan
mengevaluasi keseluruhan hasil promosi.

Ketiga, Strategi promosi merupakan strategi yang paling
efektif digunakan untuk memperkenalkan produk pembiayaan
mikro IB, dengan promosi nasabah memiliki pemahaman dan
mengerti tentang produk yang ditawarkan sehingga pembiayaan
mengalami peningkatan.

Keempat, Promosi menggunakan media sosial hanya mampu
menjangkau nasabah dengan rentan usia <50 tahun, karena usia
diatas itu sudah jarang yang menggunakan sosial. Jadi untuk
menjangkau target pasar diperlukan analisa terlebih dahulu untuk

memilih strategi promosi yang sesuai.



