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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran syariah yang diterapkan di BSI KCP 

Pasar Babat Lamongan dalam meningkatkan minat nasabah pembiayaan pensiun pada tahun 2022 

yang sempat mengalami penurunan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan teknik 

pengumpulan data yang meliputi observasi, wawancara dan dokumentasi. Informan yang dipilih 

dalam penelitian ini ditentukan dengan teknik purposive sampling, yaitu dengan memilih sumber 

yang dianggap paling mengetahui topik penelitian. Analisis data menggunakan analisis deskriptif, 

mengacu pada konsep bauran pemasaran (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, 

Physical Evidence) yang ditinjau melalui nilai pemasaran syariah dari sifat Rasulullah SAW 

(Shiddiq, Fathanah, Amanah, Tabligh). Implikasi dari hasil penelitian menyebutkan bahwa strategi 

pemasaran syariah yang menerapkan bauran pemasaran yang dipadukan dengan sifat-sifat 

keteladanan Rasulullah SAW, mampu meningkatkan minat dan jumlah pencairan nasabah 

pembiayaan pensiun pada November 2022. 
Kata Kunci : Pemasaran Syariah, Minat Nasabah, Pembiayaan Pensiunan 

 
Abstract 

This study aims to analyze the sharia marketing strategy applied at BSI KCP Pasar Babat 

Lamongan in increasing the interest of pension financing customers in 2022 which had decreased. 

This research uses qualitative methods with data collection techniques that include observation, 

interviews and documentation. The informants selected in this study are determined by purposive 

sampling techniques, namely by choosing sources that are considered to know the research topic 

best. Data analysis uses descriptive analysis, referring to the concept of marketing mix (Product, 

Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence) which is reviewed through the value 

of sharia marketing from the nature of the Prophet SAW (Shiddiq, Fathanah, Amanah, Tabligh). 

The implication of the research results states that a sharia marketing strategy that applies a 

marketing mix combined with the exemplary qualities of the Prophet SAW, is able to increase the 

interest and number of disbursements of pension financing customers in November 2022. 

Keywords: Sharia Marketing, Customer Interest, Retirement Financing 

 

 

1. PENDAHULUAN 

Menurut (Ritonga & Inayah, 2022) strategi pemasaran merupakan serangkaian 

kebijakan, aturan dan sasaran yang bertujuan menarik dan meningkatkan minat nasabah 

serta mempertahankan nasabah pensiunan yang sudah ada serta meningkatkan eksistensi 

Bank Syariah Indonesia. Dalam merumuskan strategi pemasaran suatu perusahaan, penting 

untuk mempertimbangkan strategi keseluruhan perusahaan atau unit bisnisnya. 

Serangkaian alat atau cara yang digunakan perusahaan untuk mempengaruhi respons pasar 

target dan permintaan produknya dikenal sebagai bauran pemasaran (Musawwa & 

Hanifah, 2023). Pemasaran syariah adalah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan 
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proses menciptakan, menawarkan dan mengubah nilai dari inisiator ke pemangku 

kepentingan yang dalam keseluruhan proses sesuai dengan akad dan prinsip muamalah 

dalam Islam (Fadilah, 2020). Dalam pemasaran syariah, semua hal dalam menciptakan, 

menyampaikan, maupun merubah nilai, segala hal tidak boleh bertentangan dengan prinsip 

syariah (Parakkasi, 2020). Membahas pemasaran syariah, tidak lepas dari Nabi 

Muhammad SAW saat dulu beliau pernah menjadi seorang pebisnis besar yang sukses 

dikarenakan sifat-sifat keteladanan Rasululloh SAW. Maka dari itu marketing syariah 

dioperasikan menurut ide-ide Islam yang ditunjukkan oleh nabi Muhammad SAW 

(Sa’diyah, dkk, 2022). Ada 4 faktor keberhasilan Nabi dalam mengelola bisnisnya, faktor 

keberhasilan utama adalah karakteristik Rasulullah yaitu Shiddiq, Fathanah, Amanah dan 

Tabligh (Riady & Fageh, 2023). 

Pada Bank Syariah, semua transaksi harus berdasarkan akad yang dibenarkan oleh 

Bank Syariah. Dengan demikian, semua transaksi itu harus mengikuti kaidah dan aturan 

yang berlaku pada akad–akad mu’amalah syariah (Zumayjah & Tirtajaya, 2022). Dalam 

perbankan syariah, terdapat produk pembiayaan pensiun yang berarti penyaluran fasilitas 

pembiayaan konsumtif kepada pensiunan dengan pembayaran angsuran melalui potongan 

pensiun langsung yang diterima bank setiap bulannya. Akad yang digunakan dalam 

pembiayaan ini adalah akad Murabahah/Ijarah/MMQ (Musyarakah Muttanaqisah) 

tergantung pada tujuan pembiayaan (Anggraini & Adeyani, 2021). Menurut fatwa DSN-

MUI No 88/DSN-MUI/XI/2013, penerima manfaat pensiun adalah peserta, isteri/suami 

dari peserta, anak-anak yang sah dari peserta, atau pihak lain yang ditunjuk oleh peserta, 

sebagaimana diatur dalam Peraturan Dana Pensiun. Pada fatwa tersebut juga menentukan 

pedoman umum pengelolaan strategi pensiun bersumber pada  prinsip syariah, yakni 

Ketentuan Umum, Ketentuan Terkait PPIP tentang DPLK (Dana Pensiun Lembaga 

Keuangan), Ketentuan Terkait PPIP tentang DPPK, Ketentuan Terkait PPMP, dan 

Ketentuan Penutup (Nurhasanah & Wirman, 2023). Agar bisnis atau usaha yang akan 

dilakukan dapat sukses dengan baik, ada baiknya untuk melakukan strategi kompetitif yang 

tepat (Nurhadi, 2019). Dan diperlukan pendekatan analitis untuk mengetahui kekuatan dan 

kelemahan serta peluang dan ancaman di lembaga keuangan syariah (Putri & Oktafia, 

2021). Produk pembiayaan pensiunan pada BSI KCP Pasar Babat Lamongan ini masih 

kurang diminati oleh nasabah pensiunan yang mengakibatkan penurunan jumlah nasabah 

pembiayaan pensiunan, terlihat pada tabel dibawah ini : 

Tabel 1. Jumlah Pencairan Dana Pensiun Tahun 2022 
Bulan-Tahun Jumlah Pencairan 

Jul 2022 Rp. 120.000.000 

Sep 2022 Rp. 155.000.000 

Nov 2022 Rp. 97.000.000 

Sumber : BSI KCP Pasar Babat Lamongan, 2022 

Dari data table diatas terjadi fultuasi dan cenderung menurun. Penurunan ini 

diakibatkan strategi pemasaran syariah yang digunakan kurang efektif, masyarakat belum 

mengenal produk pembiayaan ini atau bingungnya dalam pengajuan, serta persaingan 

cukup ketat dimana banyak bank lain yang menawarkan produk serupa dengan lokasi antar 

bank yang berdekatan. Perlunya promosi dengan pendekatan ekonomi yang akan lebih 

dapat diharapkan menciptakan persepsi positif dalam benak masyarakat sebagai nasabah 

dan calon nasabah. Hal ini membuat masyarakat bersedia memanfaatkan jasa layanan bank 

syariah sesuai dengan kebutuhannya (Saepudin & Mukarromah, 2018). Oleh karena itu, 

diperlukan strategi pemasaran syariah yang efektif digunakan dalam implementasi di 
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lapangan dan mampu meningkatkan minat nasabah pada produk pembiayaan pensiunan di 

BSI KCP Pasar Babat Lamongan.  
Berdasarkan observasi peneliti, nasabah pensiunan mengambil pembiayaan pensiunan 

di BSI KCP Pasar Babat karena angsuran yang murah dengan margin rendah perbulan 

sekitar 0,7% dan pencarian dana cepat 3-5 hari kerja sejak tanggal pengajuan pembiayaan. 

Begitu juga keterangan dari pihak sales force, plafond tinggi dengan angsuran yang murah 

menjadikan nasabah tertarik dengan produk ini, juga pencairan cepat dan pengajuan yang 

mudah. 

Pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Rachman, dkk, (2022) bahwa strategi 

pemasaran syariah memberikan dampak signifikan dalam meningkatkan jumlah nasabah 

tabungan Haji dan Umrah iB dengan mengacu pada konsep bauran pemasaran dengan 

ditinjau dari karakteristik pemasaran syariah. Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh 

Albanjari, (2022) bahwa perusahaan dan produk yang diteliti sudah menerapkan prinsip-

prinsip syariah dalam melakukan pemasarannya dengan menerapkan strategi produk, 

strategi harga, strategi tempat, strategi promosi dan strategi SDM. Kemudian penelitian 

yang dilakukan oleh Albanjari & Syakarna, (2022) bahwa dalam penggunaan strategi 

pemasaran syariah yang mengadaptasi sifat-sifat keteladanan Rasulullah SAW memiliki 

dampak dalam peningkatan penjualan, disertai pemanfaatan media sosial yang tepat. 

Berdasarkan hasil penelitian sebelumnya yang telah menerapkan strategi pemasaran 

syariah yang mengacu pada 4 karakteristik pemasaran syariah dan penelitian lainnya yang 

hanya berfokus pada bauran pemasaran 5P (Product, Price, Place, Promotion, dan People) 

ditinjau dalam perspektif syariah, serta kurangnya dalil yang membahas mengenai 

pemasaran syariah dengan menerapkan sifat-sifat keteladanan Rasulullah SAW dan 

pemilihan marketplace melalui media sosial saja dirasa kurang menjangkau pangsa pasar 

yang lebih besar membuat peneliti merasa perlu adanya penelitian lebih mendalam 

berdasarkan research gap yang ditemukan. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan dalam 

meningkatkan minat nasabah produk pembiayaan pensiuanan dengan menggunakan 

berbagai strategi pemasaran syariah dan mengoptimalkan berbagai layanan yang 

disediakan oleh BSI KCP Pasar Babat Lamongan. Berdasarkan temuan ini, peneliti tertarik 

untuk meneliti lebih mendalam mengenai strategi pemasaran syariah dengan 

mengkombinasikan strategi pemasaran syariah dengan karakteristik pemasaran syariah 

karena hal ini belum pernah dilakukan penelitian. 

 

2. METODE PENELITIAN 

Pada peineilitian ini meinggunakan meitodei peindeikatan kuialitatif yang teirmasuik dalam 

jeinis peineilitian lapangan atau fieild reiseiarch yang berarti desain penelitian yang ditujukan 

untuk menjelaskan signifikansi yang diberikan anggota masyarakat pada peristiwa dan 

objek di lingkungan terdekat mereka (Puitri & Ardyansyah, 2023). Penggunaan deingan 

meitodei kuialitatif deingan teiknik peinguimpuilan data yang meilipuiti obseirvasi, wawancara 

dan dokumeintasi. Menggunakan suimbeir data primeir yang dipeiroleih di lapangan seirta data 

seikuindeir yang dipeiroleih meilaluii suimbeir reileivan yang suidah ada. Data yang dikuimpuilkan 

disuisuin, dikeilompokkan, dianalisis, dan diinteigrasikan kei dalam gambaran yang jeilas dan 

teirarah teintang masalah yang seidang diseilidiki.  

Informan yang dipilih uintuik peineilitian ini diteintuikan deingan meimilih teiknik 

puirposivei sampling, yaitui suimbeir yang dianggap paling meingeitahuii teintang topik 

peineilitian (Batubara & Nasution. 2022). Informan ataui narasuimbeir yang dipilih peineiliti 

adalah Micro Reilationship Manageir, Saleis Forcei dan trianguilator nasabah peinsiuinan BSI 
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KCP Pasar Babat Lamongan. Uintuik meinguiji keiabsahan data ataui uiji kreidibilitas deingan 

teiknik trianguilasi suimbeir data yang beirfokuis meinggali keibeinaran informasi meilaluii 

beirbagai meitodei dan suimbeir peiroleihan data yang beirlokasi pada BSI KCP Pasar Babat 

Lamongan. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Konseip peimasaran syariah seibeinarnya tidak jauh be irbeida deingan peimasaran yang 

dikeinal, beidanya syariah meingajarkan bahwa pe ilakunya harus jujur ke ipada konsumein 

(Jauhariyah, dkk, 2020). Peimasaran syariah adalah se irangkaian keigiatan dalam lingkup 

muamalah eikonomi yang te irkait deingan strateigi untuk me ingideintifikasi dan 

meingoordinasikan keimampuan dan sumbeir daya untuk meimbeirikan nilai dan keipuasan 

keipada konsumein meilalui manfaat produk dan layanan yang se isuai deingan syariah Islam. 

Peimasaran syariah me imiliki nilai-nilai yang me ingambil konse ip dari sifat te iladan Nabi 

Muhammad SAW yaitu Shiddiq, Fathanah, Amanah, dan Tabligh (Albanjari & Syakarna, 

2022). Allah SWT berfirman:  

 

ُ وَرَسُولهُُ ۥ ُ وَرَسُولهُُۥ وَصَدقََ اللََّّ ا رَءَا الْمُؤْمِنوُنَ الْْحَْزَابَ قَالوُا هٰذاَ مَا وَعَدنََا اللََّّ وَمَا زَادهَُمْ   ۚ    وَلمََّ

ٓ إِ  يمٰنًا وَتسَْلِيمًا إِلََّّ  
Artinya : "Dan keitika orang-orang muikmin meilihat golongan-golongan (yang beirseikuitui) 

itui, meireika beirkata, "Inilah yang dijanjikan Allah dan Rasu il-Nya keipada kita." Dan 

beinarlah Allah dan Rasu il-Nya. Dan yang de imikian itu i meinambah keiimanan dan 

keiislaman meireika.” (QS. Al-Ahzab : 22) 

 

يؤُْتَ الْحِكْمَةَ فَقَدْ أوُتيَِ خَيْرًا كَثِيرًا وَمَا يَذَّكَّرُ إِلََّّ أوُلوُ الْْلَْباَبِ يؤُْتِي الْحِكْمَةَ مَن يشََاءُ وَمَن    

Artinya : “Dia meimbeirikan hikmah keipada siapa yang dia keiheindaki. barang siapa dibeiri 

hikmah, seisuingguihnya dia teilah dibeiri keibaikan yang banyak. dan tidak ada yang dapat 

meingambil peilajaran keicuiali orang-orang yang meimpuinyai akal seihat.” (QS. Al-Baqarah 

: 269) 

 

تكُِمْ وَأنَتمُْ تعَْلمَُون  نَٰ سُولَ وَتخَُونوُٓا۟ أمََٰ َ وَٱلرَّ ٓأيَُّهَا ٱلَّذِينَ ءَامَنوُا۟ لََّ تخَُونوُا۟ ٱللََّّ  يَٰ
Artinya: “Hai orang-orang yang beiriman, janganlah kamui meingkhianati Allah dan Rasuil 

(Muihammad) dan (juiga) janganlah kamui meingkhianati amanat-amanat yang 

dipeircayakan keipadamui, seidang kamui meingeitahuii.” (QS. Al-Anfal : 27) 

 

سُولُ بلَ ِغْ مَ  ب كَِ يٰٓأيَُّهَا الرَّ ُ يعَْصِمُكَ مِنَ النَّاسِ  ۚ    وَإنِْ لَّمْ تفَْعلَْ فمََا بلََّغْتَ رِسَالَتهَُ ۥ ۚ    آ أنُْزِلَ إلَِيْكَ مِنْ رَّ   وَاللََّّ

َ لََّ يهَْدِى الْقوَْمَ الْكٰفِرِينَ  ۚ   إِنَّ اللََّّ  
Artinya : “Wahai Rasu il! Sampaikanlah apa yang ditu iruinkan Tu ihanmui keipadamu i. Jika 

tidak eingkaui lakuikan (apa yang dipe irintahkan itu i) beirarti eingkaui tidak meinyampaikan 

amanat-Nya. Dan Allah me imeilihara eingkaui dari (ganggu ian) manu isia. Su ingguih, Allah 

tidak meimbeiri pe ituinju ik keipada orang-orang kafir.” (QS. Al-Ma'idah : 67) 

Sebagai lembaga keuangan, BSI membutuhkan strategi pemasaran untuk memasarkan 

produknya (Rahman, dkk, 2021). Beirbagai komponein bauiran peimasaran haruis 

dipeirtimbangkan deingan hati-hati seibeilum diluncuirkan untuk memastikan bahwa strateigi 

pemasaran dan branding yang diteitapkan diteirapkan secara eifeiktif (Putri & Ardyansyah, 

2023). Yang bertujuan memberikan kepuasan pada konsumen, terciptanya mekanisme 

pasar yang sehat, terwujudnya keadilan ekonomi, dan terpenuhinya kebutuhan pasar secara 
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baik (Arifin, dkk, 2022). Dalam peimasaran produik peimbiayaan peinsiu inan, BSI KCP Pasar 

Babat Lamongan me ingguinakan bauiran peimasaran 7P. Bauran pemasaran ini juga sebagai 

strategi yang mencampuri kegiatan-kegiatan pemasaran, agar memperoleh kombinasi 

maksimal sehingga mendatangkan hasil yang memuaskan (Oroh, dkk, 2023). Beirdasarkan 

hasil obseirvasi dan wawancara de ingan Micro Reilationship Manageir dan Saleis Forcei 

teirkait strateigi peimasaran syariah yang dite irapkan dalam meiningkatkan minat nasabah 

peimbiayaan peinsiu inan di BSI KCP Pasar Babat Lamongan, diantaranya adalah se ibagai 

beirikuit : 

Strateigi dalam bidang Produik (Produict) 

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk 

diperhatikan, dipakai, dimiliki dan dikonsumsi sehingga dapat memenuhi kebutuhan para  

konsumen (Puspitasari & Oktafia, 2020). Produik peimbiayaan peinsiu in adalah dana yang 

dibeirikan oleih suiatu i pihak keipada seiseiorang yang me ineirima peinghasilan seiteilah masuik 

masa peinsiu in. Produik peimbiayaan Peinsiu inan ini hanya dipe iruintu ikan bagi peinsiu inan ASN 

dan peinsiu inan janda ASN, pe insiu inan BUiMN/BUiMD, peinsiu inan dan peinsiu inan Janda 

ASN/PNS yang beiluim meimasuiki TMT (teirhituing muilai tanggal) peinsiuin namu in teilah 

meineirima SK peinsiu in saja yang meimiliki manfaat pe insiu in builanan meilaluii meinyaluirkan 

peimbayaran gaji (payroll) (Rahman, dkk, 2021). Beirdasarkan keiteirangan dari Micro 

Reilationship Manageir, strateigi produik yang dilaku ikan oleih BSI KCP Pasar Babat yaitui : 

a. Shidiq. Dalam peimasaran produik ini, sales force seicara terbuka kepada nasabah atas 

detail informasi produk pembiayaan pensiunan agar tidak menimbulkan ketidakjujuran 

dan kebohongan.  

b. Fathanah. BSI KCP Pasar Babat Lamongan dengan cerdas menangkap peluiang 

keibutuhan pembiayaan pensiunan dengan pencairan yang tidak hanya berupa uiang, 

teitapi juga bisa berbeintuk barang sesuai keinginan nasabah, 

c. Amanah. Produk pensiuinan ini dijamin teirpeircaya, nasabah bisa meingakseis berbagai 

informasi produk ini meilalui mobile banking, media sosial, situs web Bank Syariah 

Indoneisia atau kantor BSI KCP Pasar Babat Lamongan. 

d. Tabligh. Dalam pengenalan produk, sales force sangat komunikatif kepada nasabah dan 

beirtanggung jawab atas keilebihan dan kekurangan produik yang ditawarkan. 

Hal ini dipeirkuiat deingan keiteirangan dari nasabah pe insiu inan dimana nasabah me irasa pu ias 

atas produik ini deingan keimuidahan akseis teirkait deitail informasi produik yang dibeirikan 

sales force. 

Strategi dalam bidang Harga (Price) 

Harga adalah jumlah uiang yang dibebankan untuk produk atau layanan, jumlah nilai 

yang dituikarkan konsuimein uintuik manfaat memiliki atau meinggunakan produk ataui jasa 

(Amrulloh & Dahruiji, 2023). Ketentuan  harga  dalam  perspektif  pemasaran  syariah 

yakni dilarang menetapkan harga secara berlebihan dan tidak melakukan diskriminasi 

harga (Nurfauzia & Fikriyah, 2020). Harga sangat beirpeiran dalam me iningkatkan 

peirtuimbuihan dari produ ik peimbiayaan peinsiu inan pada Bank Syariah Indone isia KCP Pasar 

Babat Lamongan. Beirikuit keiteirangan dari Saleis Forcei: 

a. Shidiq. BSI KCP Pasar Babat Lamongan meinetapkan margin yang kompeititif, dan 

plafond peimbiayaan pensiunan sampai dengan Rp 350 juta dan bisa diseisuiaikan 

keibutuihan nasabah seihingga dapat meinarik minat nasabah. 

b. Fathanah. Pada angsuiran peimbiayaan ini mulai 70% - 90% dari gaji nasabah sesuai 

keadaan nasabah. Bagi pensiunan ASABRI yang take over dari Bank BNC (Bank Neio 

Commeirce) bisa sampai >90% kareina teilah kerjasama dengan Bank BNC. Dalam 
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pembiayaan pensiunan BSI meneirapkan strategi harga yang bersaing deingan bank 

lainnya hingga contribution margin per Mei 2021 mencapai 4.81% deingan beisaran 

teirtinggi diantara produk consumeir BSI lainnya. 

c. Amanah. Harga yang diteitapkan sudah seisuai syariah tanpa adanya riba didalamnya 

seihingga nasabah leibih tenang dalam meilakuikan peimbiayaan. Dengan adanya peran 

OJK (Otoritas Jasa Keuangan) dan DPS (Deiwan Pengawas Syariah) dalam pengawasan 

Bank Syariah Indonesia akan leibih dipastikan bahwa produk dan proseiduir ini teirpeircaya 

seisuai dengan prinsip syariah. 

d. Tabligh. Peinetapan harga maupuin tingkat margin yang ditetapkan suidah ditentukan oleih 

Bank Syariah Indonesia dengan mempertimbangkan segala aspek syariah. Saat 

pelakasanaan akad juga akan di komunikasikan kembali mengenai plafond dan margin 

yang diteitapkan seihingga tidak teirjadi gharar atau pun berbedaan pada saat sebeluim 

dan sesudah akad. 

Hal ini diperkuat dengan keterangan dari nasabah pensiunan dimana ketertarikan nasabah 

melakukan pengajuan pembiayaan di BSI KCP Pasar Babat disebabkan produk ini 

menyeidiakan plafond tinggi dengan angsuran yang murah. 

Strateigi dalam bidang Te impat (Placei) 

Bagi perbankan, pemilihan lokasi sangat penting, dalam menentukan lokasi 

pembukaan kantor cabang atau kantor kas termasuk peletakkan mesin ATM, bank harus 

mampu mengidentifikasi sasaran pasar yang dituju yang sesuai dengan core business dari 

perusahaan. Keitika meimuituiskan teimpat dan teimpat, bisnis haruis meimprioritaskan teimpat 

yang seisuiai deingan targeit pasar seihingga dapat meinjadi eifeiktif dan eifisiein. Dalam 

meineintuikan bauiran peimasaran, haruis didasarkan pada prinsip-prinsip peimasaran Syariah 

(Mohamad & Rahim, 2021). Strateigi teimpat yang dilakuikan oleih BSI KCP Pasar Babat 

dalam meiningkatkan minat nasabah, seibagai beirikuit : 

a. Shidiq. Leitak kantor strate igis dan teilah beirdiri seilama 12 tahu in meimuidahkan nasabah 

dalam beirtransaksi produ ik peimbiayaan peinsiuinan.  

b. Fathanah. Peimilihan lokasi kantor yang strate igis dan deikat deingan pasar meimbeirikan 

nilai leibih uintu ik meinduikuing strateigi peimasaran produik ini. 

c. Amanah. BSI KCP Pasar Babat Lamongan de ingan bangu inan kantor yang je ilas 

kontraknya deingan peimilik, buikanlah teimpat seingkeita mauipuin teimpat-teimpat yang 

diharamkan dalam islam. 

d. Tabligh. Kantor yang di deisain meinjaga keinyaman nasabah ini me injadikan BSI KCP 

Pasar Babat Lamongan me injadi teimpat yang komu inikatif saat beirteimui deingan bagian 

peimasaran, mau ipuin bagian peilayanan deingan deisain kantor yang be irguina meinjaga 

keinyamanan nasabah. 

Hal ini dipeirkuiat deingan keiteirangan nasabah peinsiu inan yang me ingakui bahwa lokasi 

kantor yang strate igis dan mu idah diakseis meinjadi salah satu i keileibihan produ ik peimbiayaan 

peinsiu inan BSI KCP Pasar Babat Lamongan. 

Strateigi dalam bidang Promosi (Promotion) 

Keigiatan promosi adalah u intuik meimastikan kuialitas produik yang ditawarkan dan 

uintuik meimastikan bahwa tidak ada u insu ir tidak ju ijuir yang teirkait deingan keibohongan dan 

beirleibihan (Yudityawati & Fitriyah, 2022). Lebih lanjut lagi Rasulullah SAW mewajibkan 

agar tidak melakukan sumpah palsu yaitu usaha yang dilakukan untuk melariskan barang 

dagangannya dengan cara yang tercela (Rahmatillah & Hasanah, 2020). Keigiatan promosi 

yang dilakuikan BSI KCP Pasar Babat Lamongan antara lain yaitu i visiting door to door, 

meilakuikan gatheiring dan sponsorship instansi dan komu initas peinsiu in, sosialisasi beirsama 
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taspein kei instansi dan PWRI, me injalin reilationship me ilaluii reifeirral, peinyeibaran brosuir dan 

meidia promosi onlinei approach (Teileimarkeiting, SMS, Whatsapp, dan pick-uip dokuimeint). 

a. Shidiq. Seimuia informasi yang dibe irikan teirkait deingan produik saat promosi haruis 

seisuiai fakta. Be igitui puin yang dilaku ikan oleih karyawan BSI KCP Pasar Babat 

Lamongan. 

b. Fathanah. Keigiatan promosi ju iga meinyeileiksi calon cu istomeir beirdasarkan rangei uisia 

seisuiai deingan RAC (Risk Acceiptancei Criteiria) yakni peinilaian bank teirhadap calon 

deibituir uintuik meineintuikan seirta meimastikan eiligiblei (meimiliki ku ialitas dan meimeinuihi 

syarat) ataui tidaknya calon deibituir seibagai peineirima peimbiayaan dalam su iatui bank. 

c. Amanah. Keigiatan promosi dilaku ikan di beirbagai instansi te irpeircaya ataui leimbaga 

peinsiu in dan PWRI (Peirsatu ian Wreidatama Reipuiblik Indoneisia). Meidia promosi yang 

diguinakan puin teirpeircaya, seipeirti BSI Mobile i Banking, meidia sosial, dan weibsitei Bank 

Syariah Indoneisia. 

d. Tabligh. Seilalui beirinteiraksi deingan nasabah seirta meimpeirhatikan waktui kuinjuingan 

yang teipat, ju iga peinting u intuik meinyampaikan teintang nilai syariah dan ke ibeirkahan 

yang teirdapat pada produik teirseibuit. 

Hal ini dipeirkuiat deingan keiteirangan dari nasabah peinsiu inan dimana hal ini meinjadi 

peinguiat bahwa deingan me imaksimalkan keigiatan promosi yang dilakuikan oleih saleis forcei 

dirasa mampui beirdampak posistif dalam me iningkatkan minat dan ju imlah nasabah di BSI 

KCP Pasar Babat Lamongan. 

Strateigi dalam bidang Orang (Peioplei) 

Faktor manusia berperan sebagai penyedia layanan, dan tindakan mereka berdampak 

pada kualitas layanan yang mereka berikan (Lestari & Aslami, 2022). Kareina hal ini dapat 

dilihat langsuing oleih nasabah yang bisa me inimbuilkan rasa nyaman dan minat nasabah jika 

beirinteiraksi deingan peigawainya. Sikap dan pe irilakui seimuia karyawan, seirta pakaian dan 

peinampilan meireika, meimpeingaruihi keibeirhasilan peimbeirian layanan. Manajer dan 

karyawan Bank Syariah perlu mempertegas komitmen untuk memuaskan pelanggan 

mereka dan Bank Syariah perlu beradaptasi dengan pasar yang selalu berubah dan harus 

membuat orientasi pada perencanaan yang berorientasi pada pasar (Mahfud, 2020). 

Beirdasarkan keiteirangan dari Micro Reilationship Manageir, strateigi dalam bidang peioplei 

yang dilakuikan oleih BSI KCP Pasar Babat yaitu i : 
a. Shidiq. Peilayanan yang dibe irikan puin diseisuiaikan u intuik meinjaga keinyamanan nasabah, 

meinjadikan meiraka loyal dalam beirtransaksi. 

b. Fathanah. Peigawai teiruis beirinovasi dalam meirancang dan me ingatuir strateigi peimasaran 

syariah deingan te itap antuisias dalam peilayanan seirta siap dalam me inghadapi peiruibahan 

zaman. 

c. Amanah. Peigawai BSI KCP Pasar Babat Lamongan me ineirapkan corei valuieis AKHLAK 

(Amanah, Kompeitein, Harmonis, Loyal, Adaptif, Kolaboratif) 

d. Tabligh. Dari seigi peinampilan yang rapi, sopan dan me inu ituip auirat seisuiai deingan 

prinsip syariah tanpa meilalaikan tu igas dan keiwajiban dalam meinawarkan produik. 

Hal ini dipeirkuiat deingan keiteirangan dari nasabah pe insiu inan dimana para pe igawai yang 

teirlibat dalam peilayanan dan transaksi pe imbiayaan te iruis meinjaga sikap sopan santu in deimi 

keinyamanan nasabah. 

Strateigi dalam bidang Prose is (Proceiss) 

Peran aspek proses dalam strategi bauran pemasaran adalah untuk memastikan agar 

strategi pemasaran berjalan sesuai dengan yang diharapkan dan mencapai tujuannya. 

Proseis meingacui pada praktik teirbaik uintu ik meinyeidiakan produik dan layanan keipada 



Fadia Austinnisa’, Farid Ardyansyah : Strategi Pemasaran Syariah dalam Meningkatkan Minat 

Nasabah Pembiayaan Pensiunan di BSI KCP Pasar Babat Lamongan 

59 

 

https://journal.unesa.ac.id/index.php/jei 

peilanggan agar me ireika teitap teirlibat dan pu ias (Harmoko, 2017). Proseis peingajuian pu in 

muidah dan teirpeircaya, nasabah hanya pe irlui meinghuibuingi peituigas BSI dan me imbeirikan 

dokuimein teirseibu it. Peituigas BSI akan me imbantu i peinguiruisan kei Taspein seiteimpat, keimuidian 

pihak Taspein meilakuikan peimbayaran peinsiu inan meilaluii BSI. Dan dari pihak BSI akan 

meilakuikan peinyalu iran peinsiu inan dan peinarikan dapat dilaku ikan oleih nasabah peinsiu inan 

di ATM BSI teirdeikat. Beirdasarkan keiteirangan dari Micro Reilationship Manageir strateigi 

dalam bidang proseis yaitui : 

a. Shidiq. BSI KCP Pasar Babat Lamongan me inyeidiakan peilayanan yang ju ijuir deingan 

tidak meimbeida-beidakan statu is sosial seirta tidak teirdapat keibohongan dalam prose is 

transaksi. Bagian peimasaran seilalui siap meilayani nasabah yang me imbuituihkan 

peimbiayaan meiskipuin pada builan teirseibuit su idah meincapai targeit. 

b. Fathanah. Peilayanan ceirdas deingan tidak me ireipotkan nasabah me imbuiat nasabah 

seimakin nyaman dalam beirtransaksi.  

c. Amanah. Proseis peilayanan ceipat dan peingaju ian yang teirpeircaya deingan meilibatkan 

karyawan profeisional di bidang peinsiu in deingan peingajuian kei PT Taspein seiteimpat 

d. Tabligh. Dalam peilaksanaan peimbiayaan ini para pe igawai fleiksibeil, inteiraktif dan 

profeisional dalam beikeirja, seihingga teitap eiksis dan dipeircaya oleih nasabah. 

Hal ini dipeirkuiat deingan keiteirangan dari nasabah pe insiu inan dimana prose is peingaju ian 

peimbiayaan dan peincairan yang ceipat meinjadi faktor keiteirtarikan nasabah dalam me imilih 

produik peimbiayaan ini. 

Strateigi dalam bidang Bu ikti Fisik (Physical Eividancei) 

Physical Eividancei meiruipakan fasilitas peinduikuing bagian dari pe imasaran produik yang 

meimiliki peiranan cu ikuip peinting. Hal ini dikareinakan peilayanan yang dibe irikan keipada 

peilanggan seiringkali me imbuituihkan fasilitas peinuinjang uintuik peingiriman. Deingan fasilitas 

peinuinjang fisik, produik leibih dipahami oleih peilanggan (Rachman, dkk, 2022). 

Beirdasarkan keiteirangan dari Saleis Forcei, strateigi dalam bidang bu ikti fisik yang dilaku ikan 

oleih BSI KCP Pasar Babat yaitui : 

a. Shidiq. Deingan fasilitas pe inuinjang fisik seipeirti teileivisi dan beirbagai brosuir produik BSI 

KCP Pasar Babat Lamongan yang bisa dibaca se ilagi meinuinggu i antrian seihingga produik 

akan muidah dipahami ole ih nasabah. Kuirsi yang diseidiakan juiga cuikuip meimadai. 

b. Fathanah. Bu ikti fisik peimasaran yang ceirdas yaitu i teirseidianya tableit ataui laptop yang 

bisa dipakai oleih para karyawan jika te irdapat peikeirjaan dilu iar kantor. 

c. Amanah. Seigi keiamanan kantor ju iga di leingkapi kame ira CCTV yang teirpasang 

dibeirbagai suidu it ruiangan teirmasuik di dalam ruiangan ATM. Se icuirity yang beirtuigas pu in 

siap meimbantu i nasabah yang keibingu ingan dalam beirtransaksi. 

d. Tabligh. Tampilan Mobilei Banking yang kreiatif dan komu inikatif deingan adanya fituir 

chat aisyah yang meimuidahkan nasabah jika ku irang meingeirti meingeinai BSI Mobile i 

Banking dan fitu ir saran yang me ineirima seigala masuikan atas peilayanan di mobile i 

banking. Weibsitei BSI yang bisa diakse is 24 jam, dan nomor te ileipon kantor yang bisa 

dihuibuingi nasabah. 

Hal ini dipeirkuiat deingan keiteirangan dari nasabah pe insiu inan yang me injadi peinguiat dimana 

nasabah meirasa beirbagai fasilitas peinduikuing seipeirti CCTV, brosuir, mobilei banking dan 

lainnya sangat dipeirluikan deimi keinyamanan nasabah dalam beirtransaksi. 

Dalam strate igi peimasaran syariah yang dite irapkan ole ih BSI KCP Pasar Babat 

Lamongan mampu i meimpeiroleih hasil positif dari me iningkatnya ju imlah peincairan dana 

peinsiu inan pada bu ilan Noveimbeir 2022. Dalam strateigi peimasaran syariah yang diteirapkan 

oleih BSI KCP Pasar Babat Lamongan mampu i meimpeiroleih hasil positif dilihat dari 
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meiningkatnya ju imlah nasabah produk peinsiu inan. Pada bulan Juli yang hanya terdapat 1 

nasabah saja yang mengajukan pembiayaan pensiunan. Pada bulan September terdapat 

peningkatan 3 nasabah dan bulan November tercatat 6 nasabah produk  pensiunan. 

Peningkatan jumlah nasabah produk pembiayaan pensiunan ini yang disebabkan 

peningkatan kualitas dan strategi pemasaran syariah yang digunakan pun tepat sasaran. 

 

4. KESIMPULAN 

Dari uiraian peimbahasan Strateigi Peimasaran Syariah Dalam Meiningkatkan Minat 

Nasabah Peimbiayaan Peinsiuinan Di BSI KCP Pasar Babat Lamongan, peineiliti 

meinyimpuilkan bahwa strateigi peimasaran syariah yang dilakuikan dalam meimasarkan 

produik peimbiayaan peinsiuinan deingan meineirapkan sifat keiteiladanan yang dituinjuikkan 

oleih Nabi Muihammad SAW yakni Shidiq, Fathanah Amanah, dan Tabligh. Strateigi 

bauiran peimasaran yang diteirapkan yaitui teirdiri dari 7P Produict, Pricei, Placei, Promotion, 

Peioplei, Proceiss, dan Physical Eivideincei. Karena berdasarkan implementasi di lapangan 

dan ditemukan bahwa diantara strategi bauiran pemasaran diatas yang paling beirpoteinsi 

uintuik meiningkatkan minat nasabah yaitu strateigi promosi deingan cara visiting door to 

door ataui langsuing meindatangi calon nasabah, peinyeibaran brosuir dan meingoptimalkan 

peilayanan pada nasabah peinsiuinan. Beirdasarkan strateigi peimasaran syariah yang 

diguinakan mampu meimbeirikan dampak yang cuikuip signifikan dalam meiningkatkan 

minat nasabah peimbiayaan peinsiuinan. 
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