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ABSTRAK 

Lenni Juita Lubis, (2024): Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah 

Pada Produk Cicil Emas Di Bank Syariah 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam 

Raya 

BSI Cicil Emas adalah fasilitas pendanaan kepemilikan emas dengan 

pembayaran secara angsuran dan emas tersebut   dijadikan sebagai jaminan yang 

diambil sesudah berakhirnya jangka waktu pendanaan. Produk ini memakai akad 

murabahah, memiliki jangka waktu pendanaan 1 hingga 5 tahun dalam bentuk 

batangan minimal 5gram. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi 

pemasaran pembiayaan murabahah pada produk cicil emas di Bank Syariah 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya dan mengetahui hambatan yang 

terjadi dalam menerapkan strategi pemasaran pada produk cicil emas di Bank 

Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya. 

Metode penelitian yang dilakukan adalah metode deskriptif dengan 

pendekatan kualitatif. Penelitian ini dilakukan di Bank Syariah Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu Panam Raya. Informan penelitian ini adalah Branch Operation 

of Service Manager (BOSM) dan Pawning Sales Representative (PSR). Adapun 

teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. 

Hasil dari penelitian ini adalah strategi pemasaran pembiayaan murabahah 

pada produk cicil emas di Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam 

Raya menggunakan bauran promosi yaitu: Periklanan yang dilakukan dengan 

melakukan penyebaran informasi melalui spanduk, brosur, dan whatsapp blues. 

Hambatan-hambatan yang dihadapi Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu Panam Raya dalam memasarkan produk Cicil Emas cukup beragam, 

yaitu Rendahnya kesadaran dan pemahaman masyarakat tentang cicil emas, 

Persaingan dengan produk serupa dari lembaga keuangan lain, Harga emas yang 

fluktuatif (kondisi yang tidak tetap), dan biaya yang tinggi. Namun, Bank Syariah 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya telah melakukan berbagai upaya 

untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Pembiayaan Murabahah, Produk Cicil Emas 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Bank Syariah merupakan bank yang secara operasional berbeda dengan 

bank konvensional. Salah satu ciri khas bank syariah yaitu tidak menerima atau 

membebani bunga kepada nasabah, akan tetapi menerima atau membebankan 

bagi hasil serta imbalan lain sesuai dengan akad-akad yang diperjanjikan. 

Konsep dasar bank syariah didasarkan pada al-Qur’an dan hadits. Semua 

produk dan jasa yang ditawarkan tidak boleh bertentangan dengan isi al-Qur’an 

dan hadits Rasulullah SAW.1 

Perkembangan perbankan saat ini sangat baik, dibuktikan dengan sudah 

adanya Bank Umum Syariah, 26 Unit Usaha Syariah (UUS) dan 132 Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS).2 Terdapat beberapa cara agar bank bisa 

bersaing dengan yang lain, salah satunya dibidang pemasaran. Pemasaran 

merupakan suatu proses yang dimana suatu individu atau kelompok yang 

mempunyai tujuan sama ingin mendapatkan informasi, promosi dan 

menciptakan barang atau jasa yang harus sampai ketangan konsumen.3  

 
1 Ismail, Perbankan Syariah, Edisi 1, (Jakarta: PT Kharisma Putra Utama,2011), h. 29. 
2 Zeiniye, “Peluang Investasi Emas Melalui Produk Cicil Emas Bank Syariah Indonesia 

Kantor Cabang Pembantu Situbondo”, Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam, Vol. 9., No. 3., (2023), h. 3. 
3 Venna Dwi Chandra dan Wildan Khisbullah Suhma, “Strategi Pemasaran Pembiayaan 

Murabahah Pada Produk Cicil Emas Di Bank Syariah Indoenesia KCP Banyuwangi Purwoharjo”, 

Gudang Jurnal Multidisiplin Ilmu, Vol. 2., No. 2., (2024), h. 142. 
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Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang perlu dilakukan oleh 

perusahaan baik perusahaan barang atau jasa dalam mempertahankan 

keeksisan perusahaan tersebut. Dalam pemasaran perlu adanya strategi 

pemasaran untuk dapat bisa masuk dan tepat dalam menyasar target yang ingin 

di masukin, strategi merupakan alat untuk bank memperkenalkan produk 

mereka dan memasarkan keunggulan produk mereka, ketika strategi pemasaran 

tepat maka produk akan mudah untuk laku dipasaran, seperti investasi, 

investasi merupakan penanaman modal dalam jumlah tertentu untuk membuat 

serangkaiaan kemajuan dalam masa depan, investasi terdapat beberapa jenis 

salah satunya investasi emas. 

Investasi emas dalam produk emas merupakan produk yang mempunyai 

keunggulan tersendiri, investasi emas ini biasa disebut dengan cicil emas ini 

dalam dunia perbankan menggunakan akad murabahah, akad murabahah 

merupakan akad jual beli atas barang tertentu dimana penjual menyebutkan 

harga pembelian barang kepada pembeli kemudian menjual kepada pihak 

pembeli dengan mensyaratkan keuntungan yang diharapkan sesuai jumlah 

tertentu. Cicil emas merupakan kegiatan jual beli emas dengan cara tidak 

langsung bayar lunas akan tetapi secara tidak tunai di satu waktu, dan 

pembelian emas dilakukan secara angsuran.4 

Pada awalnya, masyarakat mengenal Bank Syariah sebagai sebuah 

lembaga keuangan yang fungsinya untuk menyimpan tabungan dan 

memberikan pembiayaan terhadap masyarakat. Namun saat ini bank syariah 

 
4 Ibid. 
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tidak hanya untuk menyimpan uang atau tabungan namun juga untuk kegiatan 

keuangan yang lain. Salah satu hal yang dapat dilakukan adalah dengan 

berinvestasi. 

Investasi dapat dilakukan dengan banyak cara, seperti yang kita ketahui 

yaitu investasi pada pasar   modal yang di dalamnya terdapat surat berharga 

seperti saham, reksa dana, obligasi, serta surat berharga lainnya.5 Adapula 

investasi lain berupa deposito, investasi pada   valuta asing seperti dollar, dan 

dewasa ini telah muncul adanya investasi melalui logam mulia seperti emas. 

Investasi dalam bentuk uang atau tabungan memiliki beberapa kekurangan dari 

pada logam mulia emas. Investasi dalam bentuk logam mulia emas lebih 

menguntungkan dibandingkan dengan investasi uang karena tidak terpengaruh 

inflasi tiap tahunnya. Target       setiap orang ketika melakukan investasi tentu saja 

selalu di atas angka inflasi yang terjadi agar pertumbuhan dana yang 

diinvestasikan tidak kalah   cepat dengan kenaikan inflasi yang terjadi. Inilah 

permasalahan lain yang muncul, yaitu ketidakpastian inflasi dan ketidakpastian 

hasil investasi.6 

Salah satu produk baru yang dimiliki oleh BSI adalah BSI Cicil Emas. 

BSI Cicil Emas adalah fasilitas pendanaan kepemilikan emas dengan 

pembayaran secara angsuran dan emas tersebut   dijadikan sebagai jaminan 

yang diambil sesudah berakhirnya jangka waktu pendanaan. Produk ini 

 
5 Zeiniye, op. cit., h. 5. 
6 Fauziah, A., dan Surya, M. E., “Peluang Investasi Emas Jangka Panjang Melalui Produk 

Pembiayaan BSM Cicil Emas”, Islamadina, Vol. 16, No. 1., (2016), h. 57-73. 
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memakai akad murabahah, memiliki jangka waktu pendanaan 1 hingga 5 tahun 

dalam bentuk lantakan      \(batangan) minimal 5 gram. 

Pembiayaan murabahah pada produk cicil emas bisa digunakan sebagai 

investasi karena sifat harga emas dalam jangka panjang yang mengimbangi 

inflasi, maka kegiatan menyimpan emas atau investasi emas. Selain melindungi 

nilai, emas juga dianggap sebagai sumber pembiayaan yang cepat. Menanggapi 

tingginya minat masyarakat akan pembiayaan kepemilikan emas, banyak 

terlihat beberapa bank syariah merespon kebutuhan masyarakat akan hal itu, 

mengeluarkan produk pembiayaan berupa kepemilikan emas syariah dengan 

cara angsuran atau dicicil. 

Dimana masyarakat pada umumnya telah lazim menjadi barang yang 

likuid apabila membutuhkannya kembali. Tren emas dari dulu sampai sekarang 

selalu naik harganya, pembiayaan murabahah pada produk cicil emas 

mengalami fluktuatif setiap tahunnya. 

Menurut informasi dari Bapak Ariadi, sejak awal meluncurnya produk 

tersebut hingga sekarang ini peminatnya masih sedikit di Bank Syariah 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya karena banyak masyarakat 

belum mengetahui produk cicil emas yang ditawarkan oleh Bank Syariah 

Indonesia karena kurangnya informasi dan edukasi yang diterima masyarakat 

tentang produk tersebut. Kurangnya sosialisasi menyebabkan masyarakat 

belum memahami dengan baik hukum dan ketentuan yang mendasari cicil 



 
 
 

5 

 

 
 

emas sehingga menimbulkan keraguan dan kekhawatiran bagi masyarakat 

yang ingin menggunakan produk tersebut.7 

Berdasarkan hal tersebut penulis merasa sangat pentingnya strategi 

pemasaran dalam perbankan syariah agar bisa menghadapi persaingan dengan 

bank-bank umum, dengan kesempatan ini penulis akan mencoba meneliti 

berkaitan dengan judul “Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah Pada 

Produk Cicil Emas Di Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu 

Panam Raya”. 

B. Batasan Masalah 

Batasan masalah penelitian ini diambil agar penulisan bisa lebih 

terperinci dan tepat sasaran. Penulis membatasi masalah yang akan dibahas 

ialah Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah Pada Produk Cicil Emas Di 

Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka rumusan permasalahan 

pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Bagaimana strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada produk cicil 

emas di Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya? 

b. Apa saja yang menjadi hambatan dari pemasaran produk cicil emas yang 

dilakukan Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya? 

 

 

 
7 Wawancara Bapak Ariadi selaku Branch Operation of Service Manager, 07 Juni 2024. 
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Sesuai rumusan masalah yang sudah di tuliskan diatas, maka adanya 

tujuan penelitian ini, dan tujuan penelitiannya adalah sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada produk 

cicil emas di Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam 

Raya. 

b. Untuk mengetahui hambatan yang terjadi dalam menerapkan strategi 

pemasaran pada produk cicil emas di Bank Syariah Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu Panam Raya. 

2. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan bagi 

beberapa pihak diantaranya: 

a. Sebagai salah satu syarat bagi penulis untuk menyelesaikan Program Studi 

D-III Perbankan Syariah dan untuk mendapatkan gelar Ahli Madya di 

Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 

Riau. 

b. Untuk dapat pengetahuan tentang analisis strategi pemasaran pembiayaan 

murabahah pada produk cicil emas di Bank Syariah Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu Panam Raya. 

c. Untuk dapat wawasan dan pengetahuan dalam mengembangkan hal-hal 

yang berhubungan dengan strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada 

produk cicil emas. 



 
 
 

7 

 

 
 

 

 

E. Sistematika Penulisan 

Penelitian ini terbagi menjadi 5 (lima) bab yang saling berkaitan untuk 

mempermudah pembahasan dan mencapai tujuan penelitian. Masing-masing 

bagian disusun dengan sistematis dan saling terhubung satu untuk memberikan 

pemahaman yang menyeluruh tentang permasalahan yang dibahas. 

BAB 1: Pendahuluan, bab yang memuat latar belakang masalah memaparkan 

fenomena yang terjadi dan menjadi dasar timbulnya permasalahan, 

batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian dan kegunaan 

penelitian. 

BAB II: Kajian Teori dipaparkan dalam bab ini untuk mempertajam analisis yang 

akan diteliti. Kajian Teori tersebut meliputi pengetahuan tentang, 

Analisis strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada produk cicil 

emas di BSI KCP Panam Raya dan penelitian terdahulu. 

BAB III: Metodologi Penelitan, dipaparkan dalam bab ini dengan penjelasan 

rinci mengenai metode yang digunakan, jenis penelitian, lokasi 

penelitian, sumber data, informan, teknik pengumpulan data, teknik 

analisis data, langkah-langkah meneliti kualitatif, sistematika 

penulisan, dan gambaran umum perusahaan 

BAB IV: Hasil Penelitian dan Pembahasan, bab ini menyajikan temuan 

penelitian dan analisisnya untuk menjawab rumusan masalah. Data 
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yang dikumpulkan melalui wawancara dan observasi lapangan dikaji 

untuk memahami pengaruh terhadap penelitian 

BAB V: Kesimpulan dan Saran, berdasarkan hasil penelitian yang dipaparkan 

pada bab sebelumnya. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Kerangka Teoritis 

1. Strategi Pemasaran Syariah 

a. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi berasal dari bahasa Yunani strategies yaitu stratos dan 

ageia. Stratos berarti militer sedangkan ageia berarti memimpin yang 

artinya seni atau ilmu untuk menjadi jenderal. Konsep ini relevan 

dengan situasi pada zaman dulu yang sering diwarnai perang, dimana 

jendral dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan perang agar dapat 

selalu memenangkan perang.8 Namun pada akhirnya strategi 

berkembang untuk semua kegiatan organisasi termasuk keperluan 

ekonomi, sosial, budaya dan agama.9 

Secara umum pengertian strategi merupakan cara untuk mencapai 

tujuan jangka panjang. Strategi dalam bisnis dapat berupa perluan 

geografis, diversifikasi, akuisisi, pengembangan produk, penetrasi 

pasar, rasionalisasi karyawan, divestasi, likuidasi dan joit venture.10 

Menurut Dafit strategi adalah rencana tindakan yang menjabarkan 

alokasi sumber daya dan aktivitas-aktivitas untuk menanggapi 

lingkungan dan membantu mencapai sasaran atau tujuan organisasi.11 

 
8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: ANDI, 2008), h.3. 
9 Rafi’udin dan Manna Abdul Djaliel, Prinsip dan Strategi Dakwah, (Bandung: Pustaka 

Setia, 1997), h. 76. 
10 David, Manajemen Strategi Konsep, (Jakarta: Salemba Empat, 2004), h. 4. 
11 Richard. I. Dafit, Manajemen, (Jakarta: Erlangga, 2002), h. 34. 
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Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi dan 

mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan 

mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan.12  

Pemasaran dalam konsep syariah adalah penerapan suatu disiplin 

bisnis strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Artinya 

pemasaran syariah dijalankan berdasarkan konsep ke Islaman yang telah 

diajarkan Nabi Muhammad SAW. Menurut Karta jaya, nilai inti dari 

pemasaran syariah adalah integritas dan transparansi sehingga marketer 

tidak boleh bohong dan orang membeli karena butuh dan sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhan, bukan karena diskonnya atau iming-iming 

hadiah belaka.13 

Pemasaran syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategi yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan value 

dariinisiator kepada stake holders-nya yang dalam keseluruhan 

prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam 

Islam. Defenisi lain menyatakan bahwa pemasaran syariah adalah 

bagian dari bentuk muamalah yang diperbolehkan dalam Islam dan 

menjauhi larangan-Nya.14 

 
12 Marius P. Angipura, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

2002), h. 3. 
13 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: CV. ALFABET, 

2019), h. 20. 
14 Ibid., h. 22. 
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Strategi pemasaran adalah rencana menyeluruh, terpadu, dan 

menyatu dibidang pemasaran yang memberikan pedoman tentang 

kegiatan yang akan dilakukan dalam mencapai tujuan perusahaan 

melalui periklanan, program promosi, penjualan, program produk, dan 

pendistribusian.15 Menurut Buchari Alma, strategi pemasaran adalah 

memilih dan menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu 

kelompok orang yang ingin dicapai oleh perusahaan atau usaha dan 

menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan dapat memuaskan 

pasar sasaran tersebut.16 

b. Konsep Pemasaran Syariah 

Dalam syariah marketing, perusahaan tidak hanya berorientasi 

pada keuntungan semata, namun turut pula berorientasi pada tujuan 

lainnya yaitu keberkahan. Perpaduan konsep keuntungan dan 

keberkahan ini melahirkan konsep maslahah, yaitu suatu perusahaan 

syariah akan berorientasi pada pencapaian masalahah yang optimal. 

Konsep pemasaran syariah sebenarnya tidak jauh berbeda dengan 

konsep pemasaran yang kita kenal. Konsep pemasaran syariah 

mengajarkan pemasar untuk jujur pada konsumen atau orang lain. Nilai-

nilai syariah mencegah pemasar terperosok pada keliru mologi itu 

karena ada nilai-nilai yang dijunjung oleh seorang pemasar.17 

 
15 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007), h. 

168. 
16 Buchari Alma, Kewirausahawan, (Bandung: Alfabeta,2008), Cet. Ke-12, h. 195. 
17 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah … h. 19-21 
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Hermawan dan Syakir Sula mengemukakan bahwa marketing 

syariah bersifat universal karena memiliki empat basis karakter sebagai 

panduan menjalankan kegiatan pemasaran teistis, etis, realistis, dan 

humanistis, diantaranya:18 

1) Teistis(rabbaniyyah). 

 

Salah satu ciri khas marketing yang tidak dimiliki dalam 

pemasaran konvensional yang dikenal selama ini adalah sifatnya 

religius (diniyyah). Kondisi ini berangkat dari kesadaran akan nilai-

nilai religious, yang dipandang dan mewarnai aktivitas pemasar agar 

tidak terperosok ke dalam perbuatan yang merugikan orang lain.19 

Artinya marketer syariah harus membentengi diri dengan nilai-nilai 

spritual karena marketing memang akrab dengan penipuan, sumpah 

palsu, riswah (suap), korupsi, kolusi, dan wanita. Untuk itu, ia harus 

memiliki ketahanan moral, selalu mendekatkan diri kepada Allah 

SWT, dan meyakini jika gerak-geriknya senantiasa diawasi.20 

2) Etis (akhlaqiyyah) 

 

Sifat etis ini merupakan turunan dari sifat teistis 

(rubbaniyyah), di mana syariah marketing sangat mengedepankan 

nilai-nilai moral dan etika.21 Artinya marketer syariah harus 

mengedepankan akhlak, etika, dan moral. Ia harus mampu 

menjemput nilai-nilai moral agar mewarnai budaya marketing yang 

 
18 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing … h. 28. 
19 Ibid. 
20 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Penerbit Ghalia Indonesia, 2010), h. 17. 
21 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, op.cit., … h. 32. 
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lebih bermoral, beretika, manusiawi, menjunjung tinggi harkat dan 

martabat wanita, tidak menjadikan wanita sebagai objek pemuas 

nafsu atau asesoris untuk melarikan produk dan bisnis.22 

3) Realisitis (al-waqi’iyyah) 

 

Syariah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, 

anti-modernatis dan kaku melainkan konsep pemasaran yang 

fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah islamiyyah 

yang melandasinya. Marketer harus memahami bahwa dalam situasi 

pergaulan di lingkungan yang sangat heterogen, dengan beragam 

suku, agama, dan ras adalah ajaran yang diberikan oleh Allah SWT 

dan dicontohkan oleh nabi untuk bersikap lebih bersahabat, santun 

dan simpatik terhadap saudara-saudaranya dari umat Islam.23 

4) Humanistis (al-insaniyyah) 

 

Keistimewaan syariah marketing yang lain adalah sifatnya 

humanistis universal. Pengertian humanistis adalah bahwa syariah 

diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat, sifat 

kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, serta sifat-sifat lainnya 

dapat terkengkang dengan dengan panduan syariah. Sehingga dapat 

diharapkan menjadi manusia yang terkontrol dan seimbang bukan 

manusia yang serakah yang menghalalkan segala cara untuk meraih 

keuntungan yang sebesar-besarnya dan bahagia di atas penderitaan 

 
22 Ali Hasan, op. cit., h. 17 
23 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing … h. 35. 
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orang lain atau manusia yang hatinya kering dengan kepedulian 

sosial.24 

c. Strategi Pemasaran 

Pelaksanaan rencana strategi pemasaran dalam Islam sangat 

bergantung pada prinsip syarikat (kerja sama) yang diakui secara umum. 

Artinya pelaksanaan dilaksanakan melalui partisipasi sektor 

pemerintahan dan swasta atas dasar kemitraan. Hal tersebut dilakukan 

agar pelaksanaan dapat terlaksana. Dalam Islam, tidak ada larangan bila 

seorang hamba memiliki rencana atau keinginan untuk 

memperjuangkan agar usahanya berhasil. Dengan syarat, rencana 

tersebut tidak bertentangan dengan ajaran Islam, sebagaimana firman 

Allah SWT dalam Q.S An Najm: 24-25 berikut:25 

ِّ َ ّ ة ِِفَلِل اخّرل ٱلْْ وللىِ ِٱلْءل ول نِِّألمِْ    نس  اِلّلّْْ نَىِ ِِمل تلمل  

Artinya:  

“Atau apakah manusia akan mendapat segala yang dicita-

citakannya? (tidak), maka hanya bagi Allah kehidupan akhirat 

dan kehidupan dunia.” 

Bila dikaitkan dengan ayat tersebut, strategi pemasaran 

merupakan suatu upaya yang dilakukan untuk menciptakan atau 

mencapai sasaran pemasaran sesuai dengan harapan dalam mencapai 

keberhasilan. Sudah menjadi sunnahtullah bahwa segala sesuatu yang 

 
24 Ibid., h. 38. 
25 Veithzal Rivai Zainal, et. al., Islamic Marketing Management … h. 80. 
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direncanakan oleh manusia, berhasil atau tidak, semua adalah ketentuan 

dari Allah SWT, karena Allah Maha Mengetahui segala yang terbaik 

bagi hamba-Nya. Dalam Islam, pelaksanaan suatu perencanaan harus 

bergerak ke arah sistesis yang wajar antara pertumbuhan ekonomi dan 

keadilan sosial. Pelaksanaan perencanaan harus dilakukan melalui 

penetapan kebijaksanaan yang pragmatik, namun tetap konsisten 

dengan jiwa Islami yang tidak terlepas dari tuntunan Al-Qur’an dan 

hadits, serta sesuai dengan kode etik ekonomi Islam.26 

Strategi pemasaran merupakan turunan dari strategi bisnis 

perusahaan. Secara umum, bisnis bank berorientasi pada profit, growth 

(pertumbuhan), dan sustainability (kesinambungan) yang tercermin 

dari perolehan laba, kenaikan aset yang berkualitas dan peningkatan 

kualitas layanan secara berkelanjutan. Strategi meliputi segmentasi 

(segmentation), penentuan target (targeting), dan pemosisian diri 

(positioning). Taktik yang harus dilakukan mencakup deferensiasi 

(differentiation), bauran pemasaran (marketing mix), dan penjualan 

(selling). Sedangkan ruang lingkup value adalah merek(brand), layanan 

(service), dan proses (process).27 

Berikut strategi pemasaran bank syariah dengan menggunakan 

elemen strategy: 

 

 
26 Veithzal Rivai Zainal, op. cit., h. 81. 
27 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah, Edisi Pertama (Jakarta: PT. 

Gramedia Pustaka Umum, 2015), h. 128. 



 
 
 

16 

 

 
 

1) Segmentation (Pemilihan Pasar) 

Pada zaman Rasulullah SAW, segmentasi dilakukan dengan 

cara melakukan kunjungan ke Bahrain yang terletak dibagian timur 

Semenanjung Arabia. Beliau memiliki pengetahuan yang rinci 

tentang kebiasaan setempat, cara hidup, cara makan dan minum. 

Berangkat dari pengetahuan yang cermat dan teliti, Rasulullah SAW 

dapat menjual barang dagangannya dengan baik dan mampu meraih 

keuntungan lebih banyak dibanding dengan pedagang lain. Beliau 

mampu melihat segmen pasar dengan cara yang kreatif dan dari 

berbagai sudut pandang yang berbeda. Sebelum melakukan 

segmentasi, Rasulullah SAW terlebih dahulu melakukan pengenalan 

market sehingga mendapatkan detail konsumen yang diperlukan 

untuk melakukan proses segmentasi. Setelah mengetahui market, 

barulah Rasulullah SAW melakukan segmentasi pasar secara 

individu (segment of one) atau yang disebut identifikasi pasar.28 

Pengenalan yang mendalam, memungkinkan beliau untuk 

mengetahui pola pendekatan yang harus dilakukan. Pada akhirnya 

beliau dapat memasuki semua segmen yang ada, yang terdiri dari 

berbagai tingkatan usia, statussosial, dan kebiasaan.29  

Segmentasi pasar merupakan sebuah dasar yang digunakan 

untuk mengetahui beberapa segmen yang berbeda dalam pasar. 

 
28 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, (Bandung: 

Penerbit Salamadani, 2010), h. 16-17. 
29 Ibid. 
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Setiap segmen, terdapat berbagai pembeli yang memiliki kebutuhan, 

pola pembelian, dan tanggapan yang berbeda-beda terhadap 

berbagai macam penawaran yang ada di pasar.30 Dengan 

melaksanakan segmentasi pasar, kegiatan pemasaran yang 

dilakukan lebih terarah dan sumber daya yang dimiliki perusahaan 

dapat digunakan secara efektif dan efesien dalam rangka 

memberikan kepuasan konsumen. Terdapat empat kriteria yang 

harus dipenuhi segmen pasar agar proses segmentasi pasar dapat 

dijalankan dengan efektif dan bermanfaat bagi perusahaan.31 

a) Terukur (measurable) artinya segmen pasar tersebut dapat diukur besar 

dan luasnya, serta daya beli segmen pasar tersebut. 

b) Terjangkau (accessible) artinya segmen pasar tersebut dapat dicapai 

sehingga dapat dilayani secara efektif. 

c) Cukup luas (substantial) sehingga dapat menguntungkan bila dilayani. 

d) Dapat dilaksanakan (actionable) sehingga semua program yang telah 

disusun untuk menarik dan melayani segmen pasar dapat berjalan efektif. 

Bank syariah harus mampu melihat potensi pasarnya secara kreatif 

serta membaginya ke dalam segmen berdasarkan prinsip kografis dan 

market behavior. Sudah saatnya tidak melakukan segmentasi berdasarkan 

segmen pasar rasional dan pasar emosional, tetapi mulai mengarah segmen 

 
30 Veithzal Rivai Zainal, et. al., Islamic Marketing Management, h. 81. 
31 Ibid., h. 161. 
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pasar rasional yang religius dan religius yang rasional seiring perkembangan 

entitas bank syariah.32 

Menurut Veithzal Rivai Zainal dkk di dalam Buku Islamic 

Marketing Management pada dasarnya terdapat dua dasar segmenpasar 

yaitu dasar segmen pasar konsumen dan dasar segmen pasar bisnis. Dalam 

segmen pasar konsumen, perusahaan membentuk segmen pasar dengan 

mengamati ciri-ciri konsumen, memeriksa apakah segmen-segmen 

konsumen menunjukan kebutuhan atau tanggapan produk yang berbeda. 

Sementara itu, dasar segmen pasar bisnis dapat menggunakan variabel yang 

sama dengan pasar konsumen. Akan tetapi, pemasar bisnis dapat 

menggunakan beberapa variabel lain seperti demografis, operasi, 

pendekatan pembelian, faktor situasi dan karakteristik pribadi.33 

Menurut Kotler segmen pasar konsumen biasanya menggunakan 

ciri-ciri geografis, demografis dan psikografis. Hal tersebut sejalan dengan 

pendapat beberapa peneliti yang menyatakan bahwa pada segmen pasar 

konsumen dibetuk dengan mengamati ciri-ciri antara lain geografis, 

demografis, dan psikografis. Kemudian dilakukan pemeriksaan apakah 

segmen konsumen menunjukan kebutuhan atau tanggapan produk yang 

berbeda.34 

 
32 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah … h. 129. 
33 Veithzal Rivai Zainal, et. al., Islamic Marketing Management, … h. 390. 
34 Ibid., h. 391-394. 
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a) Segmentasi geografis, membagi pasar kedalam unit-unit geografi yang 

berbeda seperti Negara bagian, provinsi, wilayah, kota, atau lingkungan 

rumah tangga. 

b) Segmentasi demografis, pembagian pasar kedalam kelompok-kelompok 

berdasarkan variabel-variabel demografi seperti usia, ukuran keluarga, 

siklus hidup keluarga, jenis kelamin, penghasilan pekerjaan, pendidikan, 

agama, ras, generasi, kewarganegaraan dan kelas sosial. 

c) Segmentasi psikografi, para pembeli dibagi kedalam kelompok yang 

berbeda-beda berdasarkan gaya hidup, kepribadian atau nilai. 

d) Segmentasi perilaku, pembeli atau pelanggan dibagi menjadi kelompok-

kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, pemakaian, atau tanggapan 

mereka terhadap produk tertentu. 

2) Targeting (Penetapan Pasar Sasaran) 

Penetapan pasar sasaran adalah kegiatan yang menilai dan memilih 

satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki oleh suatu perusahaan. 

Targeting merupakan proses pemilihan target dan mencocokan reaksi pasar 

dengan kebutuhan dasar, kemampuan daya beli, dan keterbatasan yang 

dimiliki. Sebelum sebuah produk atau jasa diluncurkan ke masyarakat, hal 

penting yang harus dilakukan setelah segmentasi adalah pemilihan target. 

Dalam pemilihan target diperlukan perencanaan yang baik dan matang 

sebagaimana dijelaskan dalam firman Allah SWT dalam Q.S Al Hasyr ayat 

18 sebagai berikut: 

لِ اّۗنَِاللّٰه لِ اتقَ واِاللّٰه ِول تِْلّغلد ٍۚ لْتلنْظ رِْنلفْسٌِمَاِقلدمَل ول لِ ن واِاتقَ واِاللّٰه مل ِا  اِالَذّيْنل ليُّهل ٰٓا ل وْنِِِي  اِتلعْمل بيّْرٌِۢبمّل  خل
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Artinya: 

"Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 

hendaklah setiap diri memperhatikan apa yang telah diperbuatnya 

untuk hari esok (akhirat); dan bertakwalah kepada Allah, 

sesungguhnya Allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan.” 

Targeting dalam dakwah Rasulullah SAW menggambarkan sebuah 

perencanaan yang sempurna. Pemilihan Madinah sebagai tempat pindahnya 

beliau merupakan targeting yang telah diperhitungkan dengan sangat baik. 

Secara geografis, Madinah termasuk memiliki pertahanan alam yang sangat 

baik. Selainitu, Jazirah Arab merupakan tempat yang sangat kondusif untuk 

melakukan berbagai kegiatan termasuk perdagangan. Pada masaitu, beliau 

mampu melakukan targeting mulai dari kalangan raja-raja sampai pada 

budak belian.35 

Menurut Philip Kotler dan Kevin LaneKeller bahwa dalam 

menentukan target pasar, perusahaan dapat mempertimbangkan dengan 

menggunakan 5 pola yaitu;36 

a) Single Segment Concentration, pemilihan hanya pada satu segmen 

tunggal, perusahaan memberikan seluruh usahanya hanya untuk 

berkonsentrasi pada satu segmen tertentu; 

b) Selective Specialization, perusahaan memilih sejumlah segmen yang 

terbatas, berdasarkan tujuan dan sumber daya yang dimiliki oleh 

perusahaan; 

 
35 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, h. 22. 
36 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi Keempat Bela, 

Terjemahan Bob Sabran, (Jakarta: Penerbit Erlangga, 2012), h. 238. 
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c) Product Specialization, perusahaan berkonsentrasi dalam menghasilkan 

produk tertentu yang dijualnya pada beberapa segmen; 

d) Market Specialization, perusahaan berkonsentrasi dalam melayani 

banyak kebutuhan dari suatu kelompok konsumentertentu; 

e) Full Market Coverage, perusahaan berusaha melayani seluruh 

kelompok pelanggan dengan semua produk yangmereka butuhkan. 

3) Positioning (Posisi Pasar) 

Langkah berikutnya adalah penentuan pasar sasaran. Positioning 

adalah tindakan mengatur produk supaya dapat menempati posisi dalam 

benak konsumen yang jelas, khas, dan diinginkan secara relatif terhadap 

produk pesaing.37 Fokus utama positioning adalah pada persepsi pelanggan 

dan bukan sekadar produk fisik yang dihasilkan.38 

Penentuan segmentasi diikuti dengan pemosisian produk, merek dan 

perusahaan, misalnya IMB Bank memosisikan diri dengan “IMB 

persembahan untuk Indonesia” atau Bank SBM “Untuk Masa Depan Yang 

Lebih Baik”. Contoh lain ada produk dengan merek Tabungan Arafah “Cara 

Mudah Haji Mabrur” atau Rumah Sakinah “Idaman Keluarga Bahagia” 

untuk pembiayaan pembelian rumah.39 

Konsep positioning dalam Islam dimplementasikan pada diri 

Rasulullah SAW pada waktu itu, positioning yang terjadi bukan pada 

produk melainkan lebih condong pada pembentukan personal branding 

 
37 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran… h. 281. 
38 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi 4, … h. 181. 
39 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah … h. 129. 
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pada diri Rasulullah SAW. Dikalangan para pedagang dan pengusaha sosok 

Muhammad SAW sangat disegani dan dihormati karena kejujurannya, 

keadilannya, dan konsistensi beliau dalam bisnis yang menjadi teladan 

abadi dalam dunia perdagangan. Positioning itulah yang secara terus 

menerus beliau tanamkan sehingga mengakar dengan baik dalam benak para 

pengusaha. 

Dengan demikian dalam meyediakan nilai pada benak pelanggan, 

bagian pemasaran dalam perusahaan harus menentukan beberapa hal 

berikut;40 

a) Produk 

Kebijakan mengenai produk meliputi jumlah barang dan jasa yang 

akan ditawarkan perusahaan, pelayanan khusus yang ditawarkan 

perusahaan dalam mendukung penjualan barang dan jasa, serta bentuk 

barang dan jasa yang ditawarkan. Produk merupakan elemen paling 

penting karena perusahaan berusaha memenuhi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan melalui produk. Hal tersebut tidak berdiri sendiri 

karena produk sangat erat hubungannya dengan target pasar yang 

dipilih. Sifat dari produk antara lain tidak berwujud, tidak dapat 

dipisahkan, dan berubah-ubah.41 

Dalam pemasaran Islam, produk harus memenuhi beberapa 

prinsip. Prinsip pertama, produk harus halal dan tidak boleh 

 
40 Veithzal Rivai Zainal, et. al., Islamic Marketing Management, h. 162-164. 
41 Ibid. 
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menyebabkan kegelisahan yang pengarah kepada ketidakpuasan 

pelanggan. Kedua, produk harus thayyib artinya produk harus memiliki 

kualitas tinggi dan sesuai antara deskripsi fitur yang ditampilkan dengan 

kenyataannya. Ketiga, deliverability dari produk, meliputi apakah 

produk tersebut deliverable atau tidak. Dalam hal ini penjual hanya 

boleh menjanjikan produk yang dapat dipastikan ketersediaannya. 

Prinsip keempat, precise determination yang meliputi jumlah yang tepat 

dan kualitas produk yang sesuai dengan product-knowledge-nya. Dalam 

prinsip ini penjual harus mampu menginformasikan pembeli tentang 

karakteristik atau ingredients sebenarnya dari produk. Yang kelima, 

dalam hal kesucian produk, dimana produk yang dijual harus halal 

dimulai dari proses produksinya.42 

b) Harga 

Setiap perusahaan selalu mengejar keuntungan guna 

kesinambungan produksi. Keuntungan yang diperoleh ditentukan pada 

penetapan harga yang ditawarkan. Harga suatu produk atau jasa 

ditentukan pula dari besarnya serta laba atau keuntungan yang 

diharapkan. Oleh karena itu, penentuan harga produk dari suatu 

perusahaan merupakan hal yang sangat penting. Penetapan harga 

biasanya didasarkan pada suatu kombinasi barang atau jasa yang 

ditambah dengan beberapa jasa lain, serta keuntungan yang memuaskan. 

 
42 Ernie Tisnawati Sule, et. al., Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: PT. Refika Aditama, 

2016), h. 163. 
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Berdasarkan harga yang ditetapkan, pelanggan akan mengambil 

keputusan pembelian produk tersebut. Selain itu, pelanggan juga dapat 

menetapkan beberapa jumlah barang atau jasa yang harus dibeli 

berdasarkan harga tersebut. Hendaknya, setiap perusahaan dapat 

menetapkan harga yang tepat atau harga yang dapat memberikan 

keuntungan paling baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang.43 

Islam memiliki pandangan sendiri mengenai keputusan penetapan 

harga dimana dalam transaksinya harga harus adil karena sebagai 

cerminan dari komitmen syariat Islam terhadap keadilan menyeluruh. 

Harga yang adil adalah harga yang tidak menimbulkan eksploitasi atau 

penindasan sehingga merugikan salah satu pihak dan menguntungkan 

pihak yang lain. Harga harus mencerminkan manfaat bagi pembeli dan 

penjualnya secara adil.44 Hal tersebut sebagaimana firman Allah SWT 

dalam Q.S An-Nisa ayat 29 berikut: 

ةًِعلنِِْ ارل ِتجّل اللك مِْبليْنلك مِْبّالْبلاطّلِّالََِّٰٓالنِْتلك وْنل اِالمْول ِتلأكْ ل وْٰٓ ن وْاِلَل مل ِا  اِالَذّيْنل ليُّهل ٰٓا ِي  اض  تلرل

حّيْمًاِِ ِبكّ مِْرل كلانل لِ اِالنْف سلك مِِْۗاّنَِاللّٰه ِتلقْت ل وْٰٓ لَل نْك مِِْۗول  م ّ

Artinya:  

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 

dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka 

di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu; 

sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.” 

 

 

 

 
43 Veithzal Rivai Zainal, et al., op. cit, h. 162. 
44 Ibid., h. 430-431. 
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c) Saluran Distributor (Place) 

Selanjutnya perusahaan harus menentukan rute-rute yang efektif. 

Hal ini bertujuan agar produk dapat tiba pada tempat yang efektif. Hal 

ini bertujuan agar produk dapat tiba pada tempat yang tepat dan berada 

ditengah kebutuhan dan keinginan pelanggan yang membutuhkan 

produk tersebut. Untuk memperlancar arus barang maka perlu dipilih 

saluran distribusi. Pemilihan saluran distribusi merupakan hal yang 

perlu diperhatikan dalam pemasaran. Jika terjadi kesalahan dalam 

memilih saluran distribusi maka dapat menghambat penyaluran produk 

dari produsen kekonsumen. Beberapa yang perlu diperhatikan dalam 

memili saluran distribusi antara lain sifat pasar dan lokasi pembeli, 

lembaga pemasaran terutama pedagang perantara, pengendalian 

persediaan yaitu menetapkan tingkat persediaan yang ekonomis, dan 

jaringan pengangkutan.45 

Saluran distribusi dalam Islam lebih mengarah kepada mekanisme 

pasar berbasis moral, serta pemeliharaan keadilan sosial dalam bidang 

ekonomi. Rasulullah SAW juga menegaskan kejujuran dan ketekunan 

sebagai dasar nilai dalam kegiatan ekonomi, termasuk saluran 

pemasaran. Adapun landasan-landasan dibidang saluran dalam Islam 

yang harus dipenuhi. Landasan yang pertama adalah tauhid, merupakan 

konsep paling mendasar dalam segala sesuatu karena manusia 

menjalankan fungsinya sebagai hamba, yang menjalankan segala 

 
45 Ibid., h. 163. 
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perintah-Nya dan menjauhi larangan-Nya. Landasan yang kedua adalah 

adil, artinya menempatkan segala sesuatu sesuai dengan porsinya. 

Konsep keadilan harus diterapkan dalam mekanisme pasar terutama 

dalam saluran pemasaran, untuk menghindari perbuatan curang yang 

dapat mengakibatkan kezaliman. Landasan yang terakhir adalah 

kejujuran dalam melaksanakan kegiatan ekonomi termasuk dalam 

saluran pemasaran.46 

d) Promosi 

Promosi berhubungan dengan berbagai usaha untuk memberikan 

informasi pada pasar tentang produk dijual, tempat dan waktunya. Ada 

beberapa cara yang dilakukan untuk penyebaran informasi, diantaranya 

periklanan, penjual pribadi, promosi penjualan, publisitas dan 

komunikasi nilai kepada pelanggan.47 

2. Pembiayaan Murabahah 

a. Pengertian Pembiayaan Murabahah 

Murabahah didalam islam didefinisikan sebagai salah satu bentuk 

jual belu yang bersifat amanah. Jual beli bersifat amanah dapat diartikan 

sebagai jual beli transparan, yaitu penjual mempunyai keharusan untuk 

memberitahukan harga pokok dan keuntungan yang diambil dari barang 

yang dijual tersebut kepada pembeli secara jujur. Ketidakjújuran dalam 

melakukan transaksi jual beli yang bersifat amanah termasuk di 

 
46 Ibid., h. 461-462. 
47 Ibid., h. 163. 
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dalamnya melakukan tindakan berupa diam semata maka dapat diartikan 

sebagai salah satu penipuan.48 

Murabahah dalam lembaga keuangan merupakan perjanjian jual 

beli antara lembaga keuangan syariah termasuk bank dengan nasabah. 

Bank syariah membeli barang yang diperlukan nasabah, kemudian 

menjualnya kepada nasabah yang bersangkutan sebesar harga perolehan 

ditambah dengan margin keuntungan yang disepakati antara bank 

syariah dan nasabah.49 

Murabahah merupakan produk finansial yang berbasis bai’ atau 

jual-beli. Namun, murabahah bukan transaksi jual-beli biasa antara satu 

pembeli dan satu penjual saja sebagaimana yang kita kenal di dalam 

dunia bisnis perdagangan diluar perbankan syariah. Pada perjanjian 

murabahah, bank membiayai pembelian barang atau aset yang 

dibutuhkan oleh nasabahnya dengan membeli terlebih dahulu barang itu 

dari pemasok barang dan setelah kepemilikan barang itu secara yuridis 

berada ditangan bank, kemudian bank tersebut menjualnya kepada 

nasabah dengan menambah suatu mark-up/margin atau keuntungan di 

mana nasabah harus diberi tahu oleh bank berapa harga beli bank dari 

pemasok dan menyepakati berapa besar mark-up/margin yang 

ditambahkan keatas harga beli bank tersebut.50 

 
48 Zulfiyanda, Tinjauan Hukum Pembiayaan Murabahah Dalam Perbankan Syariah, 

(Banyumas: CV. Pena Persada, 2020), h 33 
49 Djoko Muljono, Buku Pintar Akuntansi Perbankan dan Lembaga Keuangan Syariah, 

(Yogyakarta: Penerbit ANDI, 2015), h. 143 
50 Sutan Remy Sjahdeini, Perbankan Syariah Produk-Produk dan Aspek-Aspek Hukumnya, 

h. 190. 
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Dengan demikian murabahah adalah akad pembiayaan di mana 

transaksi penjualan barang dilakukan oleh penjual dengan pembeli 

dengan harga perolehan dan keuntungan margin yang disepakati kedua 

belah pihak. 

b. Jenis-Jenis Murabahah 

Berdasarkan implementasinya, murabahah dibagi menjadi dua 

yaitu:51 

1) Murabahah dengan Pesanan 

Merupakan suatu akad jual beli yang dilakukan oleh lembaga 

keungan syariah sebagai penjual (ba’i) melakukan pembelian barang 

setelah ada pemesanan dari konsumen sebagai pembeli (musytari). 

Murabahah ini bersifat mengikat pihak pembeli atau pihak yang 

berutang untuk membeli barang yang dipesannya. 

2) Murabahah Tanpa Pesanan 

Merupakan suatu akad jual-beli yang dilakukan oleh lembaga 

keuangan syariah sebagai penjual (ba’i) menyediakan barang yang 

kemudian dibeli oleh nasabah. Murabahah dengan  tanpa pesanan 

ini tidak mengikat konsumen sebagai pembeli (musytari) dan dapat 

membatalkan pembeliannya. 

 

 

 
51 Yadi Janwari, Fikih Lembaga Keuangan Syariah, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 

2015), h. 22. 
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c. Dasar Hukum Pembiayaan Murabahah 

1) Al-Qur’an 

a) Q.S Al-Baqarah (2): 275 

واِۗ...  ب  رَملِالر ّ حل ِول الْبليْعل  ِ لَِاللّٰه الحل  …ول

Artinya: 

“…Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan 

riba…” 

Kandungan ayat di atas menegaskan bahwa Allah SWT telah 

menghalalkan jual-beli dan mengharamkan riba. Riba adalah 

mengambil kelebihan diatas modal dari yang butuh dengan 

mengeksploitasi kebutuhannya. Para pemakan riba itulah yang dikecam 

oleh ayat ini, apalagi praktek ini dikenal luas dikalangan masyarakat 

Arab.52 Berdasarkan ketentuan ayat ini, maka jual-beli dalam bentuk 

murabahah mendapatkan keabsahan dan legalitas untuk 

dioperasionalisasikan dalam praktik pembiayaan cicil emas karena 

pembiayaan ini tidak mengandung unsur ribawi. 

b) Q.S An-Nisa (4): 29 

اللك مِْبليْنلك مِْبّالْبلاطّلِّالََِّٰٓالنِْتلك وْنلِ اِالمْول ِتلأكْ ل وْٰٓ ن وْاِلَل مل ِا  اِالَذّيْنل ليُّهل ٰٓا ِِ  ي  اض  ةًِعلنِْتلرل ارل تجّل

حّيْمًاِِ ِبكّ مِْرل كلانل لِ اِالنْف سلك مِِْۗاّنَِاللّٰه ِتلقْت ل وْٰٓ لَل نْك مِِْۗول  م ّ

Artinya: 

“Hai orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

(mengambil) harta sesama dengan jalan batil, kecuali dengan 

 
52 M. Quraish Shibab, Tafsir Al-Mishbah Pesan, Kesan dan Keserasian Al-Qur’an, Vol. 1 

Cetakan Ke-5, (Jakarta: Penerbit Lentera Hati, 2005), h. 588. 
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jalan perniagaan (jual beli) yang berlaku dengan suka sama 

suka di antara kamu.” 

 

Melalui ayat ini Allah SWT mengingatkan, wahai orang-orang 

yang beriman, janganlah kamu memakan, yakni memperoleh harta yang 

merupakan sarana kehidupan kamu, diantara kamu dengan jalan yang 

batil, yakni tidak sesuai dengan tuntunan syariat, tetapi hendaklah kamu 

peroleh harta itu dengan jalan perniagaan yang berdasarkan kerelaan 

diantara kamu, kerelaan yang tidak melanggar ketentuan agama. Ayat 

di atas menekankan juga keharusan mengindahkan peraturan-peraturan 

yang ditetapkan dan tidak melakukan apa yang diistilahkan oleh ayat 

diatas dengan al-bathil, yakni pelanggaran terhadap ketentuan agama 

atau persyaratan yang disepakati. Selanjutnya, ayat tersebut 

menekankan juga keharusan adanya kerelaan kedua belah pihak53. 

Dengan demikian, pembiayaan murabahah dalam produk cicil emas 

mendapatkan keabsahan dan legalitas karena didalamnya tidak terdapat 

akad yang mengandung riba dan didasarkan pada prinsip kesepakatan di 

antara para pihak dalam ikatan perjanjian atau akad. 

2) Al-Hadits 

ِ ِثلابّت  ِبْن  دثَلنلاِبشّْر  ِحل لََّل  الْخل  ِ ِعللّي  ِبْن  سلن  دثَلنلاِالْحل ِالْقلاسّمِِّحل ِبْن  دثَلنلاِنلصْر  ِحل الْبلزَار 

لَىِ ِاَللِّّٰصل س ول  ِرل ِقلالل يْب ِعلنِْألبيّهِّقلالل هل الّحِّبْنِّص  علنِْصل دلِ نِّبْنِّدلاو  علنِْعلبْدِّالرَحْمل

ثٌِ سللَملِثللَّل عللليْهِّول ِباّلشَعّيرِِّاَللِّٰ  ط ِالْب ر ّ ألخْلَّل ول ةِ  ضل قلارل الْم  ِول ل  ِإلّلىِألجل الْبليْع  كلةِ  فّيهّنَِالْبلرل

ِلّلْبليْعِّ  لّلْبليْتِّلَل

Artinya: 

 
53 M. Quraish Shibab, Tafsir Al-Mishbah Pesan, Kesan dan Keserasian Al-Qur’an, Vol. 2 

Cetakan Ke-4, (Jakarta: Penerbit Lentera Hati, 2005), h. 411-413. 
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“Telah menceritakan kepada kami Al Hasan bin Ali Al Khallal 

berkata, telah menceritakan kepada kami Bisyr bin Tsabit Al 

Bazzar berkata, telah menceritakan kepada kami Nashr bin Al 

Qasim dari 'Abdurrahman bin Dawud dari Shalih bin Shuhaib 

dari Bapaknya ia berkata, "Rasulullah shallallahu 'alaihi 

wasallam bersabda: "Tiga hal yang di dalamnya terdapat 

barakah; jual beli yang memberi tempo, peminjaman, dan 

campuran gandum dengan jelai untuk di konsumsi orang-orang 

rumah bukan untuk dijual."54 

 

Hadits ini memberitahukan bahwa aktivitas berniaga yang mulia 

dapat mendatangkan keberkatan. Intinya, hadits ini menegaskan bahwa 

sumber keberkahan itudatang dari sikap gemar membantu orang lain dan 

menjual secara kredit tanpa harus meminta bayaran lebih ke atas harga 

yang telah disepakti oleh kedua pihak. Inilah hakikat qiradh dan amat 

menggalakkan untuk mengamalkannya dalam berniaga.55 

Hadits riwayat tersebut merupakan hadits dengan kedudukan yang 

lemah, namun banyak ulama-ulama yang menggunakan dalil ini sebagai 

dalil dari akad murabahah maupun jual beli jatuh tempo. Dengan 

merujuk pada adanya keberkahan, maka hal ini membuktikan bahwa 

diperbolehkannya praktik jual beli secara jatuh tempo. Hal ini serupa 

dengan akad murabahah yang dilakukan secara jatuh tempo, di mana 

nasabah diberi jangka waktu untuk melakukan pelunasan atas harga 

komoditas sesuai dengan kesepakatan. 

 

 
54 Hadits Sunan Ibnu Majah No 2280, “Persekutuan Dan Bagi Hasil”, artikel dari 

https://www.hadits.id/hadits/majah/2280. Diakses pada 5 Juni 2024. 
55 Syiekh Abu Abdullah bin Abd al-Salam ‘Allusy, Ibanah Al-Ahkam Syarah Bulugh Al-

Maram (Jilid Ketiga), Diterjemahkan oleh Aminudin Basir dan Nor Hasanuddin, (Kuala Lumpur: 

Al-Hidayah Publication, 2010), h. 237. 

https://www.hadits.id/hadits/majah/2280
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3) Fatwa Dewan Syariah Tentang Murabahah 

a) Fatwa DSN-MUI No.04/DSN-MUI/IV/2000 tentang murabahah 

Pertama: Ketentuan Umum Murabahah dalam Bank Syariah 

(1) Bank dan nasabah harus melakukan akad murabahah yang 

bebas riba. 

(2) Barang yang diperjualbelikan tidak diharamkan oleh syariah 

Islam. 

(3) Bank membiayai sebagian atau seluruh harga pembelian 

barang yang telah disepakati kualifikasinya. 

(4) Bank membeli barang yang diperlukan nasabah atas nama 

bank sendiri, dan pembelian ini harus sah dan bebas riba. 

(5) Bank harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan 

pembelian, misalnya jika pembelian dilakukan secara utang. 

(6) Bank kemudian menjual barang tersebut kepada nasabah 

(pemesan) dengan harga jual senilai harga beli plus 

keuntungannya. Dalam kaitan ini Bank harus memberitahu 

secara jujur harga pokok barang kepada nasabah berikut 

biaya yang diperlukan. 

(7) Nasabah membayar harga barang yang telah disepakati 

tersebut pada jangka waktu tertentu yang telah disepakati. 

(8) Untuk mencegah terjadinya penyalahgunaan atau kerusakan 

akad tersebut, pihak bank dapat mengadakan perjanjian 

khusus dengan nasabah. 
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(9) Jika bank hendak mewakilkan kepada nasabah untuk 

membeli barang dari pihak ketiga, akad jual beli murabahah 

harus dilakukan setelah barang, secara prinsip, menjadi milik 

bank. 

Kedua: Ketentuan Murabahah Kepada Nasabah 

(1) Nasabah mengajukan permohonan dan janji pembelian suatu 

barang atau aset kepada bank. 

(2) Jika bank menerima permohonan tersebut, ia harus membeli 

terlebih dahulu aset yang dipesannya secara sah dengan 

pedagang. 

(3) Bank kemudian menawarkan aset tersebut kepada nasabah 

dan nasabah harus menerima (membeli)-nya sesuai dengan 

janji yang telah disepakatinya, karena secara hukum janji 

tersebut mengikat, kemudian kedua belah pihak harus 

membuat kontrak jual beli. 

(4) Dalam jual beli ini bank dibolehkan meminta nasabah untuk 

membayar uang muka saat menandatangani kesepakatan 

awal pemesanan. 

(5) Jika nasabah kemudian menolak membeli barang tersebut, 

biaya riil bank harus dibayar dari uangmuka tersebut. 

(6) Jika nilai uang muka kurang dari kerugian yang harus 

ditanggung oleh bank, bank dapat meminta kembali sisa 

kerugiannya kepada nasabah. 
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(7) Jika uang muka memakai kontrak ‘urbun sebagai alternatif 

dari uang muka, maka: 

(a) Jika nasabah memutuskan untuk membeli barang 

tersebut, ia tinggal membayar sisa harga. 

(b) Jika nasabah batal membeli, uang muka menjadi milik 

bank maksimal sebesar kerugian yang ditanggung oleh 

bank akibat pembatalan tersebut, dan jika uang muka 

tidak mencukupi, nasabah wajib melunasi 

kekurangannya. 

Ketiga: Jaminan dalam Murabahah 

(1) Jaminan dalam murabahah dibolehkan, agar nasabah serius 

dengan pesanannya. 

(2) Bank dapat meminta nasabah untuk menyediakan jaminan 

yang dapat dipegang. 

Keempat: Utang dalam Murabahah 

(1) Secara prinsip, penyelesaian utang nasabah dalam transaksi 

murabahah tidak ada kaitannya dengan transaksi lain yang 

dilakukan nasabah dengan pihak ketiga atas barang tersebut. 

Jika nasabah menjual kembali barang tersebut dengan 

keuntungan atau kerugian, ia tetap berkewajiban untuk 

menyelesaikan utangnya kepada bank. 



 
 
 

35 

 

 
 

(2) Jika nasabah menjual barang tersebut sebelum masa 

angsuran berakhir, ia tidak wajib segera melunasi seluruh 

angsurannya. 

(3) Jika penjualan barang tersebut menyebabkan kerugian, 

nasabah tetap harus menyelesaikan utangnya sesuai 

kesepakatan awal. Ia tidak boleh memperlambat pembayaran 

angsuran atau meminta kerugian itu diperhitungkan. 

Kelima: Penundaan Pembayaran dalam Murabahah 

(1) Nasabah yang memiliki kemampuan tidak dibenarkan 

menunda penyelesaian utangnya. 

(2) Jika nasabah menunda-nunda pembayaran dengan sengaja, 

atau jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya, 

maka penyelesaiannya dilakukan melalui Badan Arbitrasi 

Syari’ah setelah tidak tercapai kesepakatan melalui 

musyawarah. 

Keenam: Bangkrut dalam Murabahah 

 Jika nasabah telah dinyatakan pailit dan gagal 

menyelesaikan utangnya, bank harus menunda tagihan utang 

sampai ia menjadi sangup kembali, atau berdasarkan 

kesepakatan. 

b) Fatwa DSN-MUI No. 13/DSN-MUI/IX/2000 tentang Uang 

Muka Murabahah 

Pertama: Ketentuan Umum Uang Muka 
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(1) Dalam akad pembiayaan murabahah, Lembaga Keuangan 

Syari’ah (LKS) dibolehkan untuk meminta uang muka 

apabila kedua belah pihak bersepakat. 

(2) Besar jumlah uang muka ditentukan berdasarkan 

kesepakatan. 

(3) Jika nasabah membatalkan akad murabahah, nasabah harus 

memberikan ganti rugi kepada LKS dari uangmuka tersebut. 

(4) Jika jumlah uang muka lebih kecil dari kerugian, LKS dapat 

meminta tambahan kepada nasabah. 

(5) Jika jumlah uang muka lebih besar dari kerugian, LKS harus 

mengembalikan kelebihannya kepada nasabah. 

Kedua:  

 Jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya atau 

jika terjadi perselisihan diantara kedua belah pihak, maka 

penyelesaiannya dilakukan melalui Badan Arbitrasi Syari’ah 

setelah tidak tercapai kesepakatan melalui musyawarah. 

Ketiga:  

 Fatwa ini berlaku sejak tanggal ditetapkan dengan ketentuan 

jika dikemudian hari ternyata terdapat kekeliruan, akan diubah 

dan disempurnakan sebagaimana mestinya. 
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3. Produk Cicil Emas 

a. Pengertian Produk Cicil Emas 

BSI Cicil emas merupakan pembiayaan kepemilikan emas logam 

mulia dengan keunggulan dapat membeli emas logam mulia dengan 

harga saat akad, dapat dicicil dan angsuran tetap. 

b. Keunggulan Produk Cicil Emas 

Keunggulan produk cicil emas diantaranya: 

1) Angsuran tetap dan ringan (kenaikan harga tidak mempengaruhi 

cicilan); 

2) Emas aman disimpan di bank dan asuransikan; 

3) Sebagai instrumen lindung nilai aset; 

4) Cara mudah untuk memulai investasi emas.56 

B. Penelitian Terdahulu 

Penelitian ini dilakukan tidak terlepas dari penelitian terdahulu sebagai 

bahan acuan dan rujukan. Beberapa penelitian terdahulu ini digunakan sebagai 

referensi dalam memperkaya bahan kajian pada penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti. Adapun penelitian terdahulu yang diambil tidak terlepas dari topik 

permasalahan penelitian yaitu tentang strategi pemasaran pembiayaan 

murabahah pada produk cicil emas yaitu sebagai berikut; 

No Nama 

Peneliti 

Hasil Penelitian Persamaan Perbedaan 

1. 
Cut Nurvajri 

TR (2019), 

“Strategi 

Strategi pemasaran 

produk cicil emas yang 

diterapkan di Bank 

Penelitian 

ini sama-

sama 

Perbedaann

ya yaitu 

terdapat 

 
56 BSI, “BSI Cicil Emas”, Artikel dari 

https://www.bankbsi.co.id/produk&layanan/produk/bsi-cicil-emas,, Diakses pada 20 Januari 2024. 

https://www.bankbsi.co.id/produk&layanan/produk/bsi-cicil-emas
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Pemasaran 

Produk Cicil 

Emas Di 

Bank 

Syariah 

Mandiri 

KCP 

Darussalam 

Banda 

Aceh”57 

Syariah Mandiri KCP 

Darussalam Banda Aceh 

adalah menggunakan 

langkah-langkah 

pemasaran yang terdiri 

dari segmentation, 

tergeting, positioning dan 

marketing mix. 

membahas 

tentang 

Produk 

Cicil Emas 

 

pada tempat 

penelitian, 

Peneliti 

terdahulu 

melakukan 

penelitian di 

BSM KCP 

Darussalam 

Banda Aceh 

sedangkan 

peneliti 

melakukan 

penelitian di 

BSI KCP 

Panam 

Raya 

2. 

Sufie Kholil 

Lulloh 

(2014), 

“Strategi 

Pemasaran 

Pembiayaan 

Murabahah 

Produk 

Tabungan 

Cicil Emas 

Pada Bank 

Syariah 

Mandiri 

Cabang 

Bintaro”58 

Strategi yang dilakukan 

BSM dalam 

mengembangkan produk 

tabungan cicil emasnya 

adalah dengan cara 

pertama kenalilah 

pelanggan bank, kedua 

lakukanlah promosi, 

ketiga lakukanlah 

promosi bank 

menggunakan internet 

marketing, dan kelima 

jalin hubungan dengan 

nasabah, dan keenam the 

power of focus 

a. Metode 

penelitia

n; 

b. Variabel 

penelitia

n; 

c. Objek 

Penelitia

n. 

a. Subjek 

penelitia

n; 

b. Teori 

yang 

digunak

an 

bauran 

pemasar

an 

3. 

Elga Yulia 

Delvira 

(2021), 

“Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Syariah 

Pembiayaan 

Murabahah 

Pada Produk 

Bank Syariah Indonesia 

KCP Moh. Toha 

Bandung menggunakan 

strategi pemasaran 

syariah dalam 

memasarkan produk cicil 

emas yang meliputi 

segmentation, targeting, 

dan positioning. 

Penelitian 

ini sama-

sama 

membahas 

tentang 

strategi 

pemasaran 

pembiayaan 

murabahah 

Perbedaann

ya terletak 

pada jumlah 

variabel. 

 
57 Cut Nurvajri JR, Skripsi, Strategi Pemasaran Produk Cicil Emas Di Bank Syariah 

Mandiri KCP Darussalam Banda Aceh, (Banda Aceh: UIN Ar-Raniry, 2019) 
58 Sufie Kholil Lulloh, Skripsi, Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah Produk 

Tabungan Cicil Emas Pada Bank Syariah Mandiri Cabang Bintaro, (Jakarta: UIN Syarif 

Hidayatullah, 2014) 
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Cicil Emas 

Dalam 

Meningkatka

n Jumlah 

Nasabah 

(Studi Kasus 

Bank 

Syariah 

Indonesia 

KCP Moh. 

Toha 

Bandung)”59 

pada produk 

cicil emas 

4. 

Hamzah 

Fankhuri 

(2016), 

“Strategi 

Pemasaran 

Baitul Mal 

Wat Tamwil 

(BMT) 

Walisongo 

Dalam 

Meningkatka

n Jumlah 

Nasabah”60 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran yang 

digunakan BMT 

Walisongo dalam 

meningkatkan jumlah 

nasabahnya adalah: 

(1) Meningkatkan 

pelayanan kepada 

nasabah. 

(2) Penambahan 

inventaris kantor. 

(3) Meningkatkan 

kualitas SDM. 

(4) Meningkatkan 

Kesejahteraan 

karyawan. 

(5) Meningkatkan 

kualitas keagamaan 

melalui kajian 

syariat Islam. 

a. Metode 

penelitia

n; 

b. Objek 

penelitia

n. 

a. Subjek 

penelitia

n; 

b. Variabel 

penelitia

n. 

5. 

Izzah 

Abidah 

(2017), 

“Implementa

si Integred 

Marketing 

communicati

Implementasi strategi 

bauran komunikasi 

pemasaran terpadu yang 

digunakan dalam 

mengkomunikasikan 

produk BSM Cicil Emas 

dilakukan melalui iklan, 

a. Metode 

penelitia

n; 

b. Objek 

penelitia

n. 

a. Subjek 

penelitia

n; 

b. Variabel 

penelitia

n. 

 
59 Elga Yulia Delvira, Skripsi, Analisis Strategi Pemasaran Syariah Pembiayaan 

Murabahah Pada Produk Cicil Emas Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah (Bandung: Universitas 

Siliwangi, 2021) 
60 Hamzah Fankhuri, Skripsi, Strategi Pemasaran Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) 

Walisongo Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah, (Semarang: Universitas Islam Negeri 

Walisongo, 2016) 
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on (IMC) 

Pada Produk 

Pembiayaan 

BSM Cicil 

Emas (Studi 

Kasus Pada 

PT. Bank 

Syariah 

Mandiri Tbk. 

KC. 

Bojonegoro)

”61 

promosi penjualan, 

penjualan personal, 

hubungan masyarakat 

dan direct marketing. 

6. 

Nabilah 

Syamsi 

(2023), 

“Efektivitas 

Strategi 

Pemasaran 

Produk Cicil 

Emas Dalam 

Menarik 

Minat 

Nasabah 

Bank 

Syariah 

Indonesia 

KC Daan 

Mogot”62 

Efektivitas strategi 

pemasaran produk cicil 

emas dalam menarik 

minat nasabah pada Bank 

Syariah Indonesia sudah 

efektif, dengan cara 

melakukan strategi 

pemasaran yang tepat 

mulai dari pemasangan 

banner, membagikan 

brosur, melakukan 

sosialisasi ke perusahaan 

atau lembaga, dan 

memanfaatkan media 

seperti instagram, 

whatsapp, website, dan 

lain-lain. 

Persamaan 

penelitian 

ini yaitu 

sama-sama 

meneliti di 

Bank 

Syariah 

Indonesia, 

dan sama-

sama 

menggunak

an jenis 

penelitian 

kualitatif 

Perbedaann

ya terletak 

pada teori 

dan 

variabel. 

 

 
61 Izzah Abidah, Skripsi, Implementasi integred Marketing Communication (IMC) Pada 

Produk Pembiayaan BSM Cicil Emas (Studi Kasus Pada PT. Bank Syariah Mandiri Tbk. Kc. 

Bojonegoro), (Malang: UIN Maulana Malik Ibrahim, 2017) 
62 Nabilah Syamsi, Skripsi, Efektivitas Strategi Pemasaran Produk Cicil Emas Dalam 

Menarik Minat Nasabah Bank Syariah Indonesia KC Daan Mogot (Jakarta: UIN Syarif 

hidayatullah, 2023) 



 
 

41 
 

BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Metode penelitian yang dilakukan peneliti adalah metode deskriptif 

dengan pendekatan kualitatif. Pendekatan kualitatif merupakan metode 

penelitian yang berlandaskan pada kondisi obyek yang alamiah, (sebagai 

lawannya adalah eksperimen) dimana peneliti adalah sebagai instrument 

kunci pengambilan sampel sumber data dilakukan secara purposive, teknik 

pengumpulan dengan triangulasi (gabungan), analisis data bersifat 

induktif/kualitatif dan hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna 

daripada generalisasi.63 Sedangkan metode deskriptif adalah cara kerja 

penelitian yang dimaksudkan untuk menggambarkan, melukiskan atau 

memaparkan keadaan suatu objek secara apa adanya, sesuai dengan situasi 

dan kondisi pada saat penelitian dilakukan.64 

B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di salah satu lembaga keungan bank yaitu 

pada Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya. 

Alasan penulis memilih tempat ini sebagai lokasi penelitian dikarenakan di 

Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya ini 

merupakan salah satu bank syariah yang menerapkan sistem cicil emas. Dan 

sangat memungkinkan penulis melakukan penelitian di tempat tersebut. 

 
63 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2017), h. 18. 
64 Ibrahim, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Alfabeta CV, 2015), h. 59. 
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C. Sumber Data 

Sumber data adalah orang, benda, atau objek yang dapat memberikan 

data, informasi, fakta dan realitas yang terkait/relevan dengan apa yang 

dikaji atau diteliti.65 Sumber data yang digunakan penulis dalam penelitian 

ini yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. 

1. Sumber Data Primer 

Data primer adalah data basis atau utama yang digunakan dalam 

penelitian. Data primer adalah jenis data yang dikumpulkan secara langsung 

dari sumber utamanya seperti melalui wawancara, survei, eksperimen, dan 

sebagainya. Data primer biasanya selalu bersifat spesifik karena disesuaikan 

oleh kebutuhan peneliti. 

Sumber data primer dalam penelitian ini adalah Bapak Ariadi selaku 

Branch Operation and Service Manager (BOSM) dan Bapak Angga selaku 

Pawning Sales Representative (PSR) di Bank Syariah Indonesia KCP 

Panam Raya. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah informasi yang dikumpulkan dari 

sumber-sumber yang telah ada. Yang dimaksud dengan data sekunder 

adalah data yang didapat oleh peneliti secara tidak langsung, yakni dengan 

perantara pihak ketiga. Peneliti dalam hal ini mendapatkan data yang sudah 

ada pada pihak ketiga dengan berbagai macam cara seperti undang-undang, 

jurnal online, penjelasan buku-buku, majalah, dokumen pemerintahan dan 

 
65 Ibid., h. 65. 
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semua yang memiliki keterkaitan terhadap penelitian penulis yaitu Strategi 

Pemasaran Pembiayaan Murabahah Pada Produk Cicil Emas Di Bank 

Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya.66 

D. Informan 

Informan adalah orang yang memberikan informasi. Informasi ini 

merupakan orang yang dapat memberikan informasi yang dibutuhkan oleh 

penulis tentang Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah Pada Produk 

Cicil Emas Di Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam 

Raya.67 Informan pada penelitian ini sebanyak dua orang, yaitu bapak 

Ariadi selaku Branch Operation of Service Manager (BOSM) dan Bapak 

Angga selaku Pawning Sales Representative (PSR) Bank Syariah Indonesia 

Kantor Cabang Pembantu Panam Raya. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan cara yang dilakukan peneliti 

untuk mengungkapkan atau menjaring informasi kualitatif dari responden 

sesuai lingkup penelitian.68 Adapun teknik pengumpulan data yang 

digunakan peneliti adalah sebagai berikut: 

1. Observasi 

Observasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara mengamati secara langsung terhadap objek yang diselidiki. 

 
66 Rifa’I Abubakar, Pengantar Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: SUKA-Press UIN 

Sunan Kalijaga, 2021), h. 57. 
67 Rachmad Kriyantono, Teknik Praktik Riset Komunikasi, (Jakarta: Kencana Prenada Media 

Group, 2009), h. 72. 
68 Ibrahim, op. cit., h. 74. 
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Metode ini memudahkan peneliti untuk mendapatkan data yang akurat 

dan terpecaya dari hasil pengamatan di tempat objek yang diteliti. 

Observasi yang akan dilakukan oleh penulis dalam penelitian ini 

observasi partisipatif, artinya dalam teknik pengumpulan data dilakukan 

dengan cara berpartisipasi atau terlibat langsung dalam situasi alamiah 

objek yang diteliti.69 Oleh karena itu, peneliti akan melakukan 

pengamatan kepada objek yang bertujuan untuk mengetahui secara 

langsung kegiatan perbankan, sehingga peneliti dapat mengembangkan 

penelitiannya berdasarkan yang terjadi di lapangan. 

2. Wawancara 

Wawancara merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara tanya jawab secara langsung antara peneliti dan informan. 

Wawancara memudahkan peneliti untuk mendapatkan informasi dan 

data yang mendalam tentang suatu topik penelitian. 

Wawancara yang dilakukan peneliti adalah dengan menggunakan 

wawancara semi terstruktur (indepth interview) dengan BOSM (Branch 

Operation of Service Manager) Bank Syariah Indonesia KCP Panam 

Raya dan PSR (Pawning Sales Representative). Wawancara semi 

terstruktur adalah wawancara yang lebih bebas dan terbuka 

dibandingkan dengan wawancara terstruktur.70 

 

 
69 Ibid., h. 83. 
70 Ibid., h. 90. 
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3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara mencari dan menganalis dokumen yang terkait dengan 

topik penelitian, dokumen dapat berupa buku, artikel, surat kabar dan 

foto. 

Dokumentasi ditujukan untuk memperoleh data langsung dari 

tempat penelitian, meliputi buku-buku yang relevan, peraturan-

peraturan, laporan kegiatan, foto-foto, film dokumenter, data yang 

relevan penelitian. Studi dokumen merupakan pelengkap dari 

penggunaan metode observasi dan wawancara dalam penelitian 

kualitatif.71 Dengan demikian, penelitian ini akan semakin kredibel 

apabila didukung dengan kelengkapan dokumen. Adapun teknik 

dokumentasi dalam penelitian ini menggunakan metode dokumentasi 

berupa foto, alat perekam suara, buku catatan dan dokumen lainnya 

yang penunjang penyimpanan data. 

F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data pada penelitian merupakan tahapan terpenting 

dalam suatu penelitian. Data yang telah didapatkan akan dianalisis dengan 

tujuan untuk menarik kesimpulan. Pada tahapan analisis data kualitatif, hal 

ini dilakukan secara terus-menerus hingga tuntas. 

. 

 
71 Sudaryono, Metodologi Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan Mix Method, (Depok: PT. 

Raja Grafindo Persada, 2019). h. 229. 
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Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan data 

kedalam pola, kategori, dan satuan uraian dasar sehingga dapat ditemukan 

tema dan dapat dirumuskan hipotesis kerja seperti yang disarankan oleh 

data. Data yang terkumpul banyak sekali dan terdiri dari catatan lapangan 

dan komentar peneliti, gambar, foto, dokumen berupa laporan, biografi, 

artikel, dan sebagainya. 

Metode Analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

Metode deskriptif kualitatif. Metode deskriptif kualitatif atau lapangan 

(field research) dimana penelitian ini bertujuan memahami fenomena yang 

dialami oleh subjek penelitian.72 

G. Gambaran Umum Perusahaan 

1. Sejarah Bank syariah Indonesia 

Industri perbankan di Indonesia mencatat sejarah baru dengan 

hadirnya PT Bank Syariah Indonesia Tbk (BSI) yang secara resmi lahir 

pada 1 Februari 2021 atau 19 Jumadil Akhir 1442 H. Presiden Joko 

Widodo secara langsung meresmikan bank syariah terbesar di Indonesia 

tersebut di Istana Negara. 

BSI merupakan bank hasil merger antara PT Bank BRI Syariah 

Tbk, PT Bank Syariah Mandiri dan PT Bank BNI Syariah. Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK) secara resmi mengeluarkan izin merger tiga usaha 

bank syariah tersebut pada 27 Januari 2021 melalui surat Nomor SR-

 
72 Lexi J. Maleong, “Metodologi Penelitian Kualitatif”, (Bandung: PT. Remaja Rosda 

Karya, 2002). h. 103. 
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3/PB.1/2021. Selanjutnya, pada 1 Februari 2021, Presiden Joko Widodo 

meresmikan kehadiran BSI. 

Komposisi pemegang saham BSI adalah: PT Bank Mandiri 

(Persero) Tbk 50,83%, PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk 

24,85%, PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk 17,25%. Sisanya 

adalah pemegang saham yang masing-masing di bawah 5%. 

Penggabungan ini menyatukan kelebihan dari ketiga bank syariah 

tersebut, sehingga menghadirkan layanan yang lebih lengkap, 

jangkauan lebih luas, serta memiliki kapasitas permodalan yang lebih 

baik. Didukung sinergi dengan perusahaan serta komitmen pemerintah 

melalui Kementerian BUMN, BSI didorong untuk dapat bersaing di 

tingkat global. 

BSI merupakan ikhtiar atas lahirnya bank syariah kebanggaan 

umat, yang diharapkan menjadi energi baru pembangunan ekonomi 

nasional serta berkontribusi terhadap kesejahteraan masyarakat luas. 

Keberadaan BSI juga menjadi cermin wajah perbankan Syariah di 

Indonesia yang modern, universal, dan memberikan kebaikan bagi 

segenap alam (Rahmatan Lil ‘Aalamiin). 

Potensi BSI untuk terus berkembang dan menjadi bagian dari 

kelompok bank syariah terkemuka di tingkat global sangat terbuka. 

Selain kinerja yang tumbuh positif, dukungan iklim bahwa pemerintah 

Indonesia memiliki misi lahirnya ekosistem industri halal dan memiliki 

bank syariah nasional yang besar serta kuat, fakta bahwa Indonesia 
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sebagai negara dengan penduduk muslim terbesar di dunia ikut 

membuka peluang. Dalam konteks inilah kehadiran BSI menjadi sangat 

penting. Bukan hanya mampu memainkan peran penting sebagai 

fasilitator pada seluruh aktivitas ekonomi dalam ekosistem industri 

halal, tetapi juga sebuah ikhtiar mewujudkan harapan Negeri.73 

Pada tanggal 10 November 2022, sejarah cabang Bank Syariah 

Indonesia (BSI) di Panam Raya dimulai dengan resminya pendiriannya 

di Jalan HR. Soebrantas, Kav.R No.01-02 Tuah Madani - Tuah Madani, 

Kota Pekanbaru, Riau Kode Pos 28293. Langkah ini menandai 

komitmen BSI dalam memperluas jaringan layanan keuangan syariah di 

Indonesia, khususnya di wilayah Pekanbaru. Pendirian cabang ini 

merupakan hasil dari kerja keras dan visi jangka panjang dari para 

pemangku kepentingan, yang bertujuan untuk meningkatkan 

aksesibilitas masyarakat terhadap produk dan layanan keuangan syariah. 

Dengan lokasi strategisnya, cabang BSI di Panam Raya diharapkan 

dapat memberikan kontribusi positif dalam mendukung pertumbuhan 

ekonomi lokal dan memperkuat infrastruktur keuangan syariah di 

daerah panam dan sekitarnya. Sebagai bagian dari perkembangan 

perbankan syariah di Indonesia, cabang BSI ini menjadi bukti nyata dari 

komitmen untuk memajukan sistem keuangan yang berlandaskan 

prinsip-prinsip syariah. 

 
73 Bank Syariah Indonesia, “Sejarah Perseroan”, Artikel dari 

https://ir.bankbsi.co.id/corporate_history.html., Diakses pada 09 Mei 2024. 

https://ir.bankbsi.co.id/corporate_history.html
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Tempat pelaksanaan penelitian di lakukan di Kantor BSI KCP 

Panam Raya Jalan HR. Soebrantas, Kav.R No.01-02 Tuah Madani - 

Tuah madani, Kota Pekanbaru, Riau Kode Pos 28293. 

2. Visi dan Misi BSI KCP Panam Raya 

Visi: 

  Top 10 Global Islamic Bank. 

Misi: 

1. Memberikan akses solusi keuangan syariah di Indonesia. 

2. Menjadi bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para 

pemegang saham. 

3. Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggaan para talenta terbaik 

Indonesia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

50 

 

 
 

Gambar 3.1 

STRUKTUR ORGANISASI 

BSI KCP PANAM RAYA KOTA PEKANBARU 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Ariadi, Branch Operation and Service Manager (2024).
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian di Bank Syariah Indonesia KCP Panam 

Raya mengenai strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada produk cicil 

emas di Bank Syariah Indonesia KCP Panam Raya, maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KCP 

Panam Raya adalah menggunakan bauran promosi yaitu: Periklanan yang 

dilakukan Bank Syariah Indonesia KCP Panam Raya dengan melakukan 

penyebaran informasi melalui spanduk, brosur, dan whatsapp blues. Bank 

Syariah Indonesia KCP Panam Raya juga melakukan sosialisasi langsung 

ke sekolah, universitas, perusahaan, komunitas, dan masyarakat terutama 

ibu-ibu. Selain itu, Bank Syariah Indonesia KCP Panam Raya juga 

melakukan kerja sama dengan agen-agen pemasaran cicil emas untuk 

memasarkan produk cicil emas yang ada di Bank Syariah Indonesia KCP 

Panam Raya secara langsung kepada calon nasabah.  

2. Hambatan-hambatan yang dihadapi Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu Panam Raya dalam memasarkan produk Cicil Emas cukup 

beragam. Namun, Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam 

Raya telah melakukan berbagai upaya untuk mengatasi hambatan-hambatan 

tersebut. Diharapkan dengan berbagai upaya yang dilakukan tersebut, Bank 

Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya dapat 
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meningkatkan pemasaran produk Cicil Emas dan mencapai target yang telah 

ditetapkan. 

B. Saran 

Setelah melakukan penelitian di Bank Syariah Indonesia KCP Panam 

Raya, peneliti ingin memberikan saran kepada Bank Syariah Indonesia KCP 

Panam Raya yang diharapkan dapat menjadi masukan yang berguna: 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan Bank Syariah Indonesia KCP Panam 

Raya harus dipertahankan dan terus ditingkatkan intensitas sosialisasinya. 

Dengan harapan memperbanyak jumlah agen yang mendukung penjualan. 

2. Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Panam Raya perlu 

menjalin kerja sama dengan influencer untuk mempromosikan Cicil Emas 

di media sosial untuk meyakinkan masyarakat. 
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Lampiran 1 

DAFTAR WAWANCARA 

1. Sejak kapan produk cicil emas dioperasikan oleh BSI KCP Panam Raya? 

2. Apa saja persyaratan pembukaan cicil emas di BSI KCP Panam Raya? 

3. Apa keunggulan yang dimiliki produk cicil emas di BSI KCP Panam Raya? 

4. Bagaimana strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada produk cicil 

emas di BSI KCP Panam Raya? 

5. Apa tujuan strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada produk cicil 

emas di BSI KCP Panam Raya? 

6. Bagaimana cara pengajuan cicil emas di BSI KCP Panam Raya? 

7. Peluang apa saja yang bisa dimanfaatkan BSI KCP Panam Raya untuk 

memasarkan produk cicil emas? 

8. Bagaimana efektivitas strategi pemasaran cicil emas yang diterapkan BSI 

KCP Panam Raya? 

9. Bagaimana perkembangan produk cicil emas sejak dioperasikan hingga 

sekarang? 

10. Bagaimana dengan harga cicil emas di BSI ini, apakah lebih murah 

dibandingkan dengan harga cicil emas di lembaga lain? 
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Lampiran 2 

DOKUMENTASI 
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