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MOTTO 

بِ  رُ أُو۟لُوا۟ ٱلْْلَْبََٰ اَ يَ تَذكََّ  قُلْ هَلْ يَسْتَوِى ٱلَّذِينَ يَ عْلَمُونَ وَٱلَّذِينَ لََ يَ عْلَمُونَ ۗ إِنََّّ

“Katakanlah: “Adakah sama orang-orang yang mengetahui 

dengan orang-orang yang tidak mengetahui?” Sesungguhnya 

orang yang berakallah yang dapat menerima pelajaran”. (al-

Zumar: 9) 

نيا وعذابِ الآخرةِ   اللَّهمَّ أحسِنْ عاقبتَنا في الْمورِ كلِّها ، وأجِرْنا من خِزيِ الدُّ

ya Allah, jadikan segala urusan kami berakhir dengan baik. 

Dan lindungi kami dari bencana dunia dan azab akhirat 

 (HR. Ahmad 4/181) 

“Hanya Karena Terlambat Bukan Berarti Gagal” 

(Yulfa Inrayani)  
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ABSTRAK 

 

Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Emas Pada Amitra 

Syariah Financing Kota Bengkulu. 

Oleh Yulfa Inrayani, NIM 1611140207 

Penulisan Skripsi ini bertujuan untuk mengetahui Strategi 

Pemasaran yang digunakan pada Produk Pembiayaan Emas di 

Amitra Syariah financing  Bengkulu, dan apa saja yang menjadi 

kendala dalam pemasaran produk pembiayaan  emas. Jenis 

penelitian yang digunakan dalam Skripsi ini adalah penelitian 

lapangan (field research), yaitu suatu penelitian dengan 

mengadakan pengamatan tentang suatu fenomena dalam suatu 

keadaan ilmiah dengan mengambil lokasi penelitian di  kantor 

Amitra Syariah financing kota Bengkulu dengan pendekatan 

kualitatif. Sumber data dalam penelitian ini terdiri dari sumber 

primer dan sumber sekunder yang diperoleh melalui Observasi, 

Wawancara dan dokumentasi. Data-data yang sudah terkumpul 

kemudian dianalisis dengan menggunakan tehnik Miles dan 

Huberman deskriptif analisis. Hasil penelitian menyebutkan 

bahwa Amitra Syariah financing Kota Bengkulu menggunakan 

marketing mix yang meliputi place (tempat) yaitu menentukan 

faktor lokasi yang tepat, dekat dengan kawasan pusat 

perdagangan, price (harga), product (produk) dan promotion 

(promosi).  

 

Kata kunci : Amitra Syariah, Pemasaran, Produk pembiayaan.  
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ABSTRACT 

Marketing Strategy for Gold Financing Products at Amitra 

Syariah Financing Bengkulu City. 

By Yulfa Inrayani, NIM 1611140207 

Writing this thesis aims to determine the Marketing 

Strategy used in Gold Financing Products at Amitra Syariah 

financing Bengkulu, and what are the obstacles in marketing gold 

financing products. The type of research used in this thesis is 

field research, which is a study by observing a phenomenon in a 

scientific situation by taking the research location at the Amitra 

Syariah financing office in Bengkulu city with a qualitative 

approach. Sources of data in this study consisted of primary 

sources and secondary sources obtained through observation, 

interviews and documentation. The data that has been collected is 

then analyzed using the Miles and Huberman descriptive analysis 

technique. The results of the study indicate that Amitra Syariah 

financing in Bengkulu City uses a marketing mix which includes 

place, namely determining the right location factor, close to the 

trade center area, price (price), product (product) and promotion 

(promotion).  

Keywords: Sharia Partners, Marketing, Financing Products. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi yang 

mendunia mengakibatkan timbulnya banyaknya tantangan 

yang mengharuskan kita untuk dapat membuka diri 

terhadap datangnya perubahan-perubahan dalam negri 

maupun luar negri. Manusia dituntut untuk berkompetisi 

dan beradaptasi dengan perubahan lingkungan yang 

komperatif. Begitu juga dengan perkembagan dunia usaha 

yang semakin maju dan kompleks pada abad ini 

menyebabkan semakin luas dan majunya ruang lingkup 

bisnis. Setiap perusahaan akan berusaha untuk terus 

mengikuti perkembagan yang terjadi, untuk mengimbangi 

perkembangan ini perusahaan akan mengelola sumber-

sumber daya yang akan semaksimal mungkin, terutama 

sumber daya manusia yang memberi tenaga, bakat, 

kreativitas, dan usaha kepada istansi atau perusahaan.  

Pada dasarnya lembaga keuangan merupakan sebuah 

perantara dimana lembaga tersebut mempunyai fungsi dan 

peranan sebagai suatu lembaga yang menghimpun dana dari 

masyarakat yang kelebihan dana dan menyalurkan dana 

kepada masyarakat yang kekurangan atau membutuhkan 

dana agar terwujud masyarakat yang adil makmur, dan 
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sejahtera.
1
Lembaga keuangan adalah setiap perusahaan 

yang bidang usahanya hanya bergerak di bindang 

keuangan. Lembaga keuangan dibagi menjadi dua yaitu 

lembaga keuangan.  

Bank dan non Bank. Lembaga keuangan bank adalah 

Bank Sentral, Bank Umum, dan BPR, sedangkan lembaga 

keuangan bukan bank yaitu, asuransi, pajak piutang, 

pegadaian dan dana pensiun, dan kartu kredit dan lembaga 

pembiayaan konsumen.
2
 

Di era sekarang ini persaingan menjadi perhatian bagi 

stiap perusahaan atau bisnis, berbagai strategi akan 

dilakukan untuk menarik perhatian masyarakat salah 

satunya dengan cara menawarkan produk yang berkualitas 

agar perusahaan bisa mengalami peningkatan jumlah 

pelanggan atau jumlah nasabah. Hal ini sangat penting 

karena penggunaan strategi pemasaran yang tepat akan 

memberi pengaruh terhadap maju mundurnya  sebuah 

perusahaan, tidak hanya itu perusahaan harus siap dalam 

menghadapi setiap perubahan yang terjadi saat ini.  

Salah satu penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Lontaan, Mananeke dan Tawas (2019) yang menyebutkan 

bahwa dalam menghadapi dunia bisnis yang ada saat ini, 

                                                           
1
 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta:Raja Grafindo Persada, 

2010), h. 3. 
2
 Surepno, Studi Implementasi Akad Rahn (Gadai Syariah) pada 

Lembaga Keuangan Syariah (IAIN Kudus, Vol.1 No.2 September 2018 ISSN 

2655-9021) 
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perusahaan lebih dituntut untuk mengembangkan usaha 

yang ada dengan strategi pemasaran yang sudah di rancang 

dengan tepat agar perusahaan mampu bertahan di dalam 

pasar dan harus mampu memanfaatkan setiap peluang yang 

ada di sekitar, semakin tepat sebuah strategi pemasaran 

yang digunakan akan semakin membuat perusahaan berada 

pada posisi yang lebih baik dan mampu mengambil 

perhatian pelanggan. dengan begitu prusahaan akan 

semakin unggul di antara perusahaan lainnya dan jumlah 

nasabah diperoleh akan semakin besar.
3
 

Strategi pemasaran merupakan kemampuan untuk 

menjual atau mendistribusikan produk yang ada agar apa 

yang menjadi target perusahaan dapat tercapai, tujuannya 

agar perusahaan dapat menilai apa yang menjadi kebutuhan 

dari pelanggan dengan tepat dan perusahaan dapat 

memperoleh keunggulan yang lebih tinggi dibandingkan 

pesaing lainnya.  

Amitra Syariah Financing merupakan salah satu brand 

dari FIF GROUP. FIF GROUP hadir untuk mengakomodir 

keanekaragaman kebutuhan masyarakat Indonesia dengan 

senantiasa berpegang pada prinsip inovasi dan kreatifitas. 

Berdasarkan Otoritas Jasa Keuangan No 29/POJK.05/2014 

bidang usaha FIFGROUP adalah pembiayaan investasi, 

                                                           
3
  M.M. Pangalia. S.L. Mandey” Strategi Pemasaran Tabungan Emas 

Dengan Analisi Swot”(Univesitas Sam Ratulangi, ISSN 2303-1174, Vol.8, 4 

Oktober 2020) 
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pembiayaan modal kerja, pembiayaan multiguna, 

pembiayaan syariah dan pembiayaan lain berdasarkan 

persetujuan (OJK). 

Pembiayaan emas adalah produk baru di Amitra 

Syariah Financing yang melayani pembelian dan penjualan 

emas dengan fasilitas titipan dengan harga terjangkau. 

Produk pembiayaan emas ini diluncurkan dengan tujuan 

untuk memfasilitasi masyarakat yang ingin membeli dan 

berinvestasi dengan modal yang seminimal mungkin. 

Berbeda dengan kredit emas di Perbankan dan di pegadaian 

syariah. Pembiayaan emas bisa didapat dengan modal yang 

sangat minim dan memiliki jangka waktu tertentu untuk 

angsuran dan tidak menggunakan jaminan apapun, produk 

pembiayaan emas diperuntu kan untuk masyarakat umum. 

Berdasarkan pengamatan di lapangan produk 

pembiayaan emas sedang dalam pengembangan di Kota 

Bengkulu. Oleh karenanya strategi pemasaran sangat 

berperan dalam pengembangan produk pembiayaan emas di 

Amitra Syariah financing Kota Bengkulu. “Berdasarkan 

hasil wawancara  pihak Amitra Syariah Financing sudah 

menentukan harga yang baik”. 
4
Akan tetapi Amitra Syariah 

financing Kota Bengkulu belum mencapai target 

pencapaian jumlah nasabah yang mereka inginkan: Berikut 

                                                           
4
 Wawancara dengan Arifki , Tanggal 15 Maret 2022, di Kantor Amitra 

Syariah Financing Bengkulu 



   

5 
 

data jumlah nasabah yang mereka dapatkan setiap 

tahunnya. 

Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Pembiayaan Emas di Amitra Syariah Financing 

setiap tahunnya 

No Tahun Jumlah Nasabah 

1 2019 15-30 Nasabah Amitra 

2 2020 20-45 Nasabah Amitra 

3 2021 40-60 Nasabah Amitra 

Sumber : wawancara tanggal 15 Maret 2022. 

Sedangkan pihak Amitra Syariah Kota Bengkulu 

memiliki target nasabah setiap tahunnya sebanyak 100 

Nasabah
5
  . Oleh karena itu berdasarkan pemaparan di atas, 

penulis tertarik untuk membahas masalah tersebut dan 

menuangkan dalam bentuk penelitian yang berjudul 

“Strategi Pemasaran Produk Tabungan Emas Pada 

Amitra Syariah Financing Kota Bengkulu”  

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan pemaparan latar belakang di atas dapat 

dirumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan emas 

pada Amitra Syariah Financing  kota Bengkulu? 

                                                           
5
 Wawancara dengan M Azep, Tanggal 15 Maret 2022, di Kantor 

Amitra Syariah Financing Bengkulu 
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2. Apa saja yang menjadi kendala dari pemasaran produk 

pembiayaan emas pada Amitra Syariah Financing kota 

Bengkulu? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di 

atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk 

pembiayaan emas pada Amitra Syariah kota Bengkulu. 

2. Untuk mengetahui apa saja yang menjadi kendala dalam 

memasarkan produk pembiayaan emas pada Amitra 

Syariah kota Bengkulu. 

D. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan 

manfaat baik secara teoritis maupun secara praktis. 

1. Kegunaa Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu 

meningkatkan minat nasabah terhadap produk 

pembiayaan emas di Amitra Syariah Financing Kota 

Bengkulu  

2. Kegunaan Praktis 

a. Bagi akademik, diharapkan penelitian ini dapat 

menjadi sumbangsih bagi perkembangan atau 

pengetahuan, serta menjadi bahan pengembagan 

penelitian yang akan datang. 
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b. Bagi lembaga terkait, hasil penelitian ini diharapkan 

dapat enjadi bahan evaluasi kinerja perusahaan serta 

motivasi untuk mengembangkan lembaga dengan 

baik. 

c. Bagi peneliti, peneliti ini diharapkan dapat 

meningkatkan pengetahuan serta kemampuan dalam 

hal kepenulisan dan analisis. 

E. Penelitian Terdahulu 

1. Skripsi Diyah Lestari, Universitas Islam Negeri Raden 

Intan Lampung 2019 “ Analisi strategi pemasaran 

produk tabungan emas dalam uapaya menarik minat 

nasabah di pegadaian syariah. Tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui apakah strategi pemasaran 

produk tabungan emas di Pegadaian Syariah UPS Pasar 

Tamin sudah sesuai dengan strategi pemasaran yang 

digunakan yaitu Produk, Price, Place, Promotion, 

People, Prosess, dan Phisycal Evidence kemudian dapat 

menarik minat nasabah serta meningkatkan jumlah 

Metode penelitiannya adalah penelitian lapangan (Field 

Research) dimana data primer diperoleh dari hasil 

wawancara, observasi, kuesioner, dan data sekunder 

diperoleh dari data dokumentasi. Populasi dalam 

penelitian ini adalah marketing pemasaran dan nasabah 

tabungan emas berjumlah 46 nasabah. Pengambilan 

sampel semua populasi dijadikan sampel. Metode 
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analisis dalam penelitian ini adalah metode analisis 

kualitatif. Data diperoleh dengan cara menyebar 

kuesioner kepada 46 responden yaitu nasabah tabungan 

emas. Hasil dari penelitian ini adalah strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah UPS Pasar 

Tamin merupakan strategi pemsaran terpusat dari 

Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan kemudian 

diturunkan ke seluruh kantor UPS (Unit Pelayanan 

Syariah) di wilayah Bandar Lampung dengan strategi 

Produk, Harga, Lokasi dan Promosi menggunakan cara 

sosialisasi, sebar brosur dan jumat berkah. Sedangkan 

strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam dari 

segi bauran pemasaran tidak bertentangan dengan 

hukum ekonomi islam dalam menjalankan pemasaran 

Pegadaian Syariah UPS Pasar Tamin menerapkan sistem 

yang transparan, jujur dan amanah dalam memasarkan 

produk atau jasanya. Persamaan penelitian terdahulu 

dengan penulis adalah sama-sama meneliti tentang 

strategi pemasaran produk tabungan emas. Sedangkan 

perbedaan keduanya yaitu: pada objek penelitian
6
 

2. Skripsi Yupi Pratama, Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi 

Indonesia Banjarmasin 2019” Penerapan bauran promosi 

untuk meningkatkan volume penjualan  tabungan emas 

                                                           
6
 Diyah Lestari, Analisi Strategi Pemasaran Produk Tabungan Emas 

dalam Uapaya Menarik Minat Nasabah di Pegadain Syariah, Universitas 

Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2019 
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pada PT Pegadaian Persero Cabang Kayutangi 

Banjarmasin. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

penerapan bauran promosi yang telah dilakukan pada PT 

Pegadaian Persero Cabang Kayutangi Banjarmasin. 

Bauran promosi merupakan suatu alat untuk mencapai 

tujuan perusahaan dan merupakan acuan bagi 

perusahaan dalam menghadapi persaingan dan 

perubahan yang terjadi setiap saat. Teknik analisis data 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan teknik analisis data kualitatif yang bersifat 

deskriptif, yaitu dengan cara mengumpulkan data primer 

dan sekunder melalui narasumber frontliner pegadaian, 

berdasarkan data yang diperoleh dengan dipilih dan 

disusun secara sistematis kemudian dianalisis 

berdasarkan pendekatan dan kenyataan. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa upaya penerapan bauran promosi 

yang dilakukan PT Pegadaian Persero Cabang Kayutangi 

Banjarmasin telah dilakukan semua namun masih belum 

begitu maksimal. Maka diharapkan dapat dikembangkan 

lagi agar lebih efektif dan efisien. Persamaan penelitian 

terdahulu dengan penulis sama-sama meneliti tentang 

produk tabungan emas. perbedaan penelitan keduanya 

penelitian terdahulu menggunakan bauran promosi untuk 
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meningkatkan penjualan sedangkan penulis meneliti 

tentang strategi pemasaran.
7
 

3. Skripsi Rahmawati, Universitas Islam Negeri Antasari 

Banjarmasi 2018, Analisi SWOT Terhadap Strategi 

Pemasaran Produk Fleksi IB Hasanah Umrah Pada PT. 

BNI Syariah Cabang Banjarmasin. Bertujuan untuk 

mengidentifikasi dan menganalisis apa saja yang 

menjadi faktor kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman 

dan bagaimana alternatif strategi pemasaran serta apa 

yang menjadi prioritas pemasaran produk Fleksi iB 

Hasanah Umrah. Penelitian ini adalah penelitian 

lapangan dengan mengunakan metode kualitatif dan 

kuantitatif, sedangkan teknik analisis data yaitu 

menggunakan matriks IFE, EFE, IE, SWOT dan QSPM. 

Penelitian berlokasi di PT. BNI Syariah cabang 

Banjarmasin, sumber data dari penelitian ini adalah 

Sales Officer, sedangkan data dari penelitian ini adalah 

faktor internal, eksternal dan alternatif strategi serta 

prioritas strategi pemasaran untuk produk Fleksi iB 

Hasanah Umrah Hasil penelitian kualitatif menunju kan 

masing-masing lima faktor internal dan eksternal 

diantaranya yang menjadi kekuatan yaitu jangka waktu 

proses pengajuan cepat dan uji kelayakan nasabah yang 

                                                           
7
 Yupi Pratama, Penerapan Bauran Promosi Untuk Meningkatkan 

Volume Penjualan  Tabungan Emas Pada PT Pegadain Persero Cabang 

Kayutangi Banjarmasin, Skripsi Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Indonesia 

Banjarmasin, 2019 



   

11 
 

dilakukan sudah bagus, kelemahan yaitu produk masih 

baru dan jumlah nasabah pembiayaan umrah menurun, 

peluang yaitu dapat bekerjasama dengan travel yang 

lebih banyak dan masyarakat di Banjarmasin adalah 

mayoritas, sedangkan yang menjadi ancaman yaitu pola 

pikir masyarakat yang masih fanatik dan sebagian tokoh 

agama dimasyarakat yang tidak membolehkan perihal 

pembiayaan umrah. Penelitian kualitatif juga 

menghasilkan delapan alternatif strategi pemasaran 

untuk produk Fleksi iB Hasanah Umrah. Persamaan 

keduanya sama-sama menggunakan metode kualitatif 

sedangkan perbedaan keduanya yaitu penelitian 

terdahulu meneliti tentang produk fleksi IB Hasanah 

sedangkan penulis meneliti tentang produk tabungan 

emas.
8
 

4. Jurnal Nasional Meggi Meilanti dan Lailani Fitria,  

strategi pemasaran produk tabungan, giro dan deposito 

PT Bank Sinarmas Tbk Cabang Dumai. Penelitian ini 

bertujuan untuk melihat Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan, Giro dan Deposito PT. Bank Sinarmas Tbk 

Cabang Dumai. Dengan melakukan penelitian yang 

bersifat kualitatif yang tentunya melakukan wawancara 

terhadap informan menghasikan temuan penelitian yaitu 

                                                           
8
 Rahmawati, Analisi Swot Terhadap Strategi Pemasaran Produk Fleksi 

IB Hasanah Umrah Pada PT. BNI Syariah Cabang Banjarmasin, Skripsi 

Universitas Islam Negeri Antasari Banjarmasi, 2018  
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PT. Bank Sinarmas Tbk Cabang Dumai telah 

menjalankan strategi pemasarannya dan dibuktikan 

dengan temuan bahwa dari produk-produk yang 

ditawarkan ternyata produk tabungan lah yang mendapat 

perhatian dan menjadi pilihan nasabahnya. Persamaan 

keduanya sama-sama meneliti tentang strategi 

pemasaran sedangkan perbedaan keduanya penelitian 

terdahulu meneliti tentang pemasaran produk tabungan, 

giro dan deposito sedangkan penulis meneliti tentang 

pemasaran tabungan emas.
9
 

5. Jurnal internasional Heryanto melakukan penelitian yang 

berjudul “Effect of Marketing Strategy on Customer 

Loyality Bajapuik Saving at PT. BPR Berok Gunung 

Pagilun Padang. International Journal of Lean 

Thinking”. Penelitian ini mencoba untuk melihat dan 

melihat apakah strategi pemasaran produk,harga, dan 

lokasi dan setelah promosi akan mempengaruhi loyalitas 

pelanggan tabungan bajapuik pada PT.BPR Berok 

Gunung Pangilun Padang. Penelitian ini menggunakan 

data primer, dimana objek yang diteliti disini adalah PT. 

BPR Berok Gunung Pangilun Padang. Jumlah sampel 

sebanyak 100 orang yang diambil dari 5750 populasi 

yang dikumpulkan dari 3 kantor kas dan 1 kantor pusat 

                                                           
9
 Meggi Meilanti. Lailani Fitria, Strategi Pemasaran Produk Tabungan, 

Giro Dan Deposito PT Bank Sinarmas TBK Cabang Dumai, (Jurnal Ilmiah 

Ekonomi Dan Pajak P:ISSN 2774-4930 E: ISSN 2807-1766  Vol.1, 

No.1,februari 2021,PP.30-34)  
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di PT. BPR Berok Gunung Pangilun Padang. Pendekatan 

yang digunakan untuk menguji hipotesis penelitian ini 

adalah analisis regresi berganda, uji-t, uji-f dan anova. 

Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat 

perbedaan yang signifikan antara variabel Strategi 

Pemasaran dengan Loyalitas Pelanggan. Persamaan yang 

dimiliki dalam penelitian terdahulu dengan penelitian 

yang akan dilakukan peneliti adalah sama-sama 

melakukan penelitian tentang strategi pemasaran produk 

tabungan. Sedangkan perbedaan penelitian terdahulu 

peneliti melakukan penelitian tentang pengaruh strategi 

pemasaran terhadap loyalitas pelanggan sedangkan 

peneliti melakukan penelitian tentang strategi pemasaran 

produk tabungan emas.
10

 

F. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian digunakan adalah penelitian 

kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan penelitian 

yang digunakan untuk menyelidiki,menemukan, 

mengambarkan, dan menjelaskan kualitas atau 

keistimewaan dari pengaruh sosial yang tidak bisa 

dijelaskan, diukur atau digambarkan melalui pendekatan 

                                                           
10

 Hery Haryanto, Effeck Of Marketing Strategy On Customer Loyality 

Bajapuik Savings At PT. BPR Berok Gunung Pangilun Padang. International 

Journal Of Lean Thinking. Vol 2, Issue 1(Juni 2011) 
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kuantitatif.11 Penelitian kualitatif ini merujuk pada 

sebuah objek yang dikajiberupa lisan maupun data yang 

dibutuhkan. Metode kualitatif adalah sebagai sebuah 

prosedur penelitian yang akan menghasilkan data 

deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-

orang dan prilaku yang dapat diamati
12

. Penelitian 

kualitatif ditujukan untuk menemukan masalah yang ada 

di Amitra Syariah financing Kota Bengkulu, penelitian 

kualitatif ini juga merupakan prosedur penelitian yang 

menghasilkan data deskriftif berupa kata-kata langsung 

maupun tidak langsung yang didapatkan dari informan 

atau yang diamati dengan tambahan data-data yang 

diperoleh terkait strategi pemasaran pembiayaan emas di 

Amitra Syariah Financing Kota Bengkulu.  

2. Waktu dan Lokasi Penelitian  

Waktu penelitian dilaksanakan mulai dari bulan 

Februari 2022 sampai bulan Juni 2022. Penelitian ini 

dilakukan di Jl. S. Parman Kel Padang Jati, No. 39, Kec. 

Ratu Agung, Kota Bengkulu. Alasan peneliti mengambil 

lokasi di tempat  ini karena peneliti mengamati 

kurangnya minat nasabah untuk berinvestasi Amitra 

Syariah Financing kota Bengkulu. 

 

                                                           
11

 Saryono, Metode Penelitian Kualitatif dalam Bidang Kesehatan, 

(Yogyakarta:Nuha Medika, 2010), h, 11 
12

 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kuantitatif dan Kombinasi 

(Mixsed Methods), (Bandung:Alfabeta 2011), h, 3 
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3. Sumber dan Jenis Data 

Sumber dan jenis data penlitian adalah bahan 

utama yang dijadikan sumber dalam penulisan, sumber 

data ini diperoleh dari observasi wawancara maupun 

dokumentasi. Apabila wawancara menggunakan 

kuisioner atau wawancara dalam pengumpulan datanya 

maka sumber data disebut responden, yaitu orang yang 

merespon menjawab pertanyaan-pertanyaan meneliti 

baik tertulis maupun lisan.
13

 Adapun jenis data yang 

dgunakan penulis ada dua jenis data diantaranya adalah: 

a. Data primer 

Secara langsung dari sumber datanya. Data primer 

disebut juga sebagai data asli atau data baru yang 

memiliki sifat up to date. Untuk mendapatkan data 

primer, penelitian harus mengumpulkannya secara 

langsung dari tempat penelitian. Teknik yang dapat 

digunakan penelitian ini mengumpulkan data primer 

dengan kuesioner dan pengamatan secara langsung. 

b. Data sekunder  

Sumber data sekunder merupakan pendukung dari 

sumber data yang ada, yang menjadi penguat dalam 

penulisan, sumber data sekunder bisa berupa jurnal 

buku artikel maupun arsip yang  berkaitan dengan 

penelitian yang ada.  

                                                           
13

 Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan, (Jakarta:PT 

Rineka Citra, 2013) h, 107 
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4. Informan Penelitian 

Informan pada penelitian ini adalah 3 orang 

pengelola Amitra Syariah Financing Bengkulu dan 10 

nasabah pembiayaan emas. Informan adalah  orang yang 

memberi suatu informasi mengenai objek yang diteliti. 

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

teknik sampling jenuh. Sampling jenuh adalah teknik 

penentuan sampel bila semua anggota populasi 

digunakan sebagai sampel. Hal ini sering dilakukan bila 

jumlah jumlah populasi relatif kecil, kurang dari 30 

orang, atau penelitian yang ingin membuat generalisasi 

dengan kesalahan yang sangat kecil hal ini dilakukan 

apabila populasi sampel relatif kecil
14

. Adapun data 

informan penelitian dapat dilihat dari tabel sebagai 

berikut ini: 

Tabel 1.2 

Jumlah Informan 

No Nama Keterangan 

1 Yogo lesmono  Branch Head 

2 M. Azep Akbar Account Officer 

3 Arifki  Penanggung jawab  

4 Dody supriyanto Nasabah pembiayaan emas 

5 Intan  Nasabah pembiayaan emas 

                                                           
14

 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen ,(Bandung : Alfabet, 

2016), h. 156 
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6 Nurmalita  Nasabah pembiayaan emas 

7 Siska  Nasabah pembiayaan emas 

8 Heriyanti Nasabah pembiayaan emas 

9 Sarip sapri  Nasabah pembiayaan emas  

10 Abdul manaf Nasabah pembiayaan emas 

Sumber : data wawancra tanggal 15 Maret 2022. 

 

5. Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi  

Observasi adalah  metode pengumpulan data 

yang digunakan untuk menghimpun data penelitian, 

data penelitian tersebut dapat diamati oleh peneliti.
15

 

Dalam hal ini peneliti mengadakan penelitian dengan 

cara mengumpulkan data secara langsung melalui 

pengamatan di lapangan terhadap aktivitas yang akan 

dilakukan untuk mendapatkan data tertulis yang 

dianggap relevan 

b. Wawancara 

Wawancara ini ditunjukan untuk mendapat 

sumber data dari informan dengan cara melakukan 

tanya jawab secara langsung kepada pihak pengelola 

unit pegadaian. Menurut Sugiyono dalam bukunya 

metode penelitian kuantitatif dan kualitatif dan R&D, 

wawancara terstruktur adalah tehnik pengumpulan 

                                                           
15

 Burhan Bungin, Metode Penelitian Social & Ekonomi (Jakarta: 

Pranadamedia Group, 2013), h. 143 
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data, bila peneliti atau pengumpul data telah 

mengetahui dengan pasti tentang informasi apa yang 

akan diperoleh. Sedangkan wawancara yang tidak 

terstruktur yaitu wawancara bebas dimana peneliti 

tidak mengacu pada data yang sudah disiapkan. 

16
Pada pedoman atau panduan tersebut, berisi 

sejumlah pertanyaan yang hendak ditanyakan kepada 

narasumber. Disini, yang menuliskan atau mengisikan 

jawaban narasumber adalah pihak pewawancara, 

tentusaja berdasarkan jawaban lisan narasumber. 

Dengan demikian penulis sudah melakukan 

wawancara kepada 10 informan sebagai nasabah. 

c. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan fakta dan data 

tersimpan dalam berbagai bahan yang berbentuk 

dokumentasi. Sebagian besar data yang tersedia 

adalah berbentuk surat-surat, laporan, peraturan dan 

catatan harian, biografi, simbol, artefak, foto, sketsa 

dan data lainnya yang tersimpan.
17

  

6. Tehnik Analisis Data 

Analisis data merupakan upaya mencari dan 

menata secara sistematis catatan hasil observasi, 

                                                           
16

  Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kuantitatif, dan R&D, ( 

Bandung: Alfabeta, 2018), h. 233 
17

 Rully Indrawan, R. Popy Yaniawati, Metodologi Penelitian 

Kuantitatif, Kualitatif, Dan Campuran Untuk, Manajemen, Pembangunan Dan 

Pendidikan, (Bandung: PT. Refika Aditama, 2014), h. 139 
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wawancara, dan lainnya untuk meningkatkan 

pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti dan 

menyajikannya sebagai temuan bagi orang lain
18

. 

Analisis data juga disebut aktivitas pengorganisasian 

data. Dengan demikian analisis data itu dilakukan dalam 

suatu proses. Proses berarti pelaksanaannya mulai 

dilakukan sejak pengumpulan dan dikerjakan secara 

intensif, yaitu sesudah meninggalkan lapangan pekerjaan 

menganalisis data memerlukan pemusatan perhatian, 

pengerahan tenaga, dan pikiran peneliti.
19

Teknis analisis 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan pendekatan analisis kualitatif deksriptif, 

yaitu upaya analisis dengan mengumpulkan data dengan 

melakukan tahap wawancara dan studi dokumentasi. 

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan 

sebelum, selama, dan setelah selesai di lapangan. Dalam 

hal ini Nasution dalam Sugiyono (2012)
20

 menyatakan 

“Analisis dilakukan sejak merumuskan dan menjelaskan 

masalah, sebelum terjun ke lapangan, dan berlangsung 

terus sampai hasil penelitian selesai”. Aktivitas yang 

dilakukan dalam analisis pengumpulan data kualitatif 

                                                           
18

 Sudaryono, Metode Penelitian Pendidikan, (Bandung: Remaja 

Rosdakarya. 2016 ) h. 90 
19

 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kombinasi (Bandung : Alfabeta, 

2017), h. 326-327. 
20

 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kuantitatif, dan 

R&D,...,h.338-339 
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dilakukan secara langsung dan secara terus menerus 

sampai tuntas, sehingga datanya sudah lengkap. 

Aktivitas dalam analisis data, yaitu data reduction, data 

display, dan conclusing drawing/ verification 

a. Reduksi Data  

Reduksi data adalah merangkum, memilih hal-hal 

yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, 

mencari tema dan polanya, dengan demikian data 

yang telah diedukasikan akan memberikan gambaran 

yang jelas, dan mempermudah peneliti untuk 

melakukan pengumpulan data selanjunya, dan 

mencarinya jika diperlukan. Pada intinya reduksi data 

ditujukan untuk menggolongkan, mengorganisasikan 

data sehingga bisa ditarik kesimpulan pada penelitian. 

b. Penyajian Data  

Penyajian data ini dapat dilakukan dalam bentuk table 

grafik phine chart pictogram dan sejenisnya. Melalui 

penyajian data akan mudah untuk memahami apa 

yang terjadi merencanakan kerja selanjutnya 

berdasarkan apa yang dipahami. 

c. Verification 

Verification merupakan jawaban dari rumusan 

masalah yang dirumuskan masalah yang dirumuskan 

sejak awal, akan tetapi bisa juga tidak, karena 

masalah dan rumusan masalah ini masih bersifat 
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sementara dan akan dikembangkan setelah penelitian 

lapangan.
21

 

7. Sistematik  Penulisan  

Sistematika penulisan yang digunakan dalam penulisan 

skripsi ini adalah sebagai berikut: 

                                                           
21

 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kauntitatif dan Kombinasi 

(Mixsedthod, ,,,h.211 



 
 

 
 

BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi 

Pada awalnya konsep strategi didefinisikan sebagai 

berbagai carauntuk mencapai tujuan.
22

 Strategi juga 

dapat diartikan sebagai pola keputusan dalam 

perusahaan yang menentukan sasaran, maksud atau 

tujuan yang menghasilkan kebijaksanaan utama dan 

merencanakan untuk pencapaian tujuan serta merinci 

jangkauan bisnis yang akan dicapai oleh perusahaan.
23

 

Philip Kotler mendefinisikan pengertian 

pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial 

dengan mana individu dan kelompok memperoleh apa 

yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara 

menciptakan serta mempertukarkan produk dan nilai 

dengan pihak lain.
24

 Sedangkan Sofjan Assauri 

mendefinisikan pemasaran sebagai kegiatan manusia 

yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan 

kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.25 
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 Ismail Solihin, Manajemen Strategik (Bandung: Erlangga, 2012 ) h. 

24 
23

 Buchari Alma, Kewirausahaan  (Bandung : Alfabeta, 2016), h. 176. 
24

 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: Rajawali Pers, 2012), h. 

136 
25

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta : Rajawali Pers, 

2015) h. 5 
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William J. Stanton juga mendefinisikan pemasaran 

yaitu keseluruhan intern yang berhubungan dengan 

kegiatan-kegiatan usaha yang bertujuan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang akan memuaskan 

kebutuhan pembeli baik pembeli yang ada maupun 

pembeli yang potensial.
26

 

Dari pengertian tersebut dapat diuraikan bahwa 

pemasaran merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginan para nasabahnya terhadap produk dan 

jasa. Untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan 

konsumen, maka setiap perusahaan perlu melakukan 

riset pemasaran, karna dengan melakukan riset 

pemasaran inilah dapat diketahui keinginan dan 

kebutuhan konsumen yang sebenarnya. 

Secara umum pengertian pemasaran bank adalah 

suatu proses untuk menciptakan dan mempertukarkan 

produk atau jasa bank yangditujukan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan nasabah nya dengan cara 

memberikan kepuasan.27 Strategi pemasaran pada 

dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dijalan kan untuk 
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  Daryanto, Manajemen Pemasaran, ( Bandung : Satu Nusa, 2011) h. 

83  
27

 Kasmir, Manajemen Perbankan,...,h.223 
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dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 

Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian 

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi 

arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari 

waktu ke waktu pada masing-masing tingkat dan acuan 

serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan 

dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan 

yang selalu berubah28 

Seperti diketahui strategi pemasaran adalah 

himpunan asas yang secara tepat, konsisten, dan layak 

dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran 

pasar yang dituju (target market) dalam jangka panjang 

dan tujuan perusahaan jangka panjang (objectives), 

dalam situasi persaingan tertentu.29 Strategi pemasaran 

juga dapat diartikan sebagai wujud rencana yang terarah 

di bidang pemasaran untuk memperoleh hasil yang 

optimal. 

2. Manajemen Pemasaran  

Pemasaran (marketing) sebagai proses dimana 

perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan 

membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, 

dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai 

imbalannya. Menurut W. Y. Stanton, pemasaran adalah 

sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang berhubungan 

                                                           
28

Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, ...,h 168  
29

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, ...,h 198 
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dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan 

harga sampai dengan mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang bisa memuaskan 

kebutuhan pembeli aktual maupun potensial. 

Ada beberapa manfaat yang dapat diperoleh 

dengan adanya strategi-strategi yang diterapkan 

diantaranya: 

a. Pedoman yang konsisten bagi pelaksanaan 

keputusan-keputusan perusahaan 

b. Perusahaan lebih menjadi peka terhadap lingkungan. 

c. Membantu dalam mengambil keputusan. 

d. Menekan terjadinya peluang-peluang kesalahan 

dalam penerapan tujuan. 

e. Menimalkan efek-efek dari kondisi dan perubahan 

yang merugikan. 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa 

pemasaran merupakan suatu proses yang bertujuan untuk 

memindahkan barang dan jasa dari produsen ke 

konsumen sehingga memperoleh kepuasan karena 

kebutuhan dan keinginannya terpenuhi. 

3. Tujuan Pemasaran 

Setiap perusahaan punya tujuan untuk dapat tetap 

hidup dan berkembang tujuan tersebut hanya dapat 

dicapai melalui usaha mempertahankan dan 

meningkatkan tingkat keuntungan/laba perusahaan. 
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Tujuan ini hanya dapat dicapai apabila bagian pemasaran 

perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk dapat 

menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam 

pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan 

di pasar dapat dipertahankan dan sekaligus di 

ingkatkan.
30

 

4. Bauran Pemasaran / Marketing Mix 

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah 

variabel-variabel yang dapat dikendalikan oleh 

perusahaan, yang terdiri dari produk, harga, distribusi, 

dan promosi.
31

 Dapat disimpulkan bauran pemasaran 

adalah suatu alat pemasaran yang baik yang ada pada 

suatu perusahaan. Dimana perusahaan dapat 

mengendalikannya untuk mempengaruhi respon pasar 

yang dituju. 

Konsep bauran pemasaran dibagi menjadi 4P yakni 

Product (produk), Price (harga), promotion (promosi), 

place (tempat). Untuk pemasaran jasa bauran pemasaran 

diperluas dengan 3P yakni: People (Orang/Partisipan), 

Phisical Evidence (bukti fisik) dan Process (proses).
32
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a. Product 

Produk merupakan bentuk penawaran 

organisasi jasa yang ditujukan untuk mencapai tujuan 

organisasi melalui pemuasan kebutuhan dan 

keinginan pelanggan. Produk bisa berupa apa saja 

yang dapat ditawarkan kepada pelanggan potensial 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu. 

Keputuan bauran produk yang dihadapi pemasar jasa 

bias sangat berbeda dengan yang dihadapi pemasar 

barang. 

Produk adalah fokus sentral dari bauran 

pemasaran. Jika produk gagal memuaskan kebutuhan 

konsumen, berapapun besarnya promo, potongan 

harga, atau distribusi tidak akan berhasil membujuk 

mereka untuk membeli. Para konsumen tidak akan 

membeli ulang deterjen jika pakaian yang telah dicuci 

tidak sebersih seperti dikatakan dalam iklan tv. 

Mereka tidak akan diberdayakan oleh iklan-iklan 

yang mengumumkan jasa yang bersahabat apabila 

pengalaman menunjukkan sebaliknya. Pengembangan 

produk-produk dapat dilakukan setelah menganalisa 

kebutuhan dan keinginan pasarnya, dan sebelum 

produk itu mencapai tahap kedewasaan yang akan 
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menuju tahap penurunan. Basu Swastha memberikan 

strategi kebijakan sebagai berikut:
33

 

1) Modifikasi pasar, yaitu perusahaan berusaha 

menemukan pembeli-pembeli baru bagi 

produknya. 

2)  Modifikasi produk, yaitu dengan cara mengubah 

sifat-sifat dari produk yang dapat memikat pembeli 

baru dan pembeli lama. 

3)  Modifikasi marketing mix, yaitu perubahan atau 

perbaikan pada elemen-elemen marketing mix. 

b. Price 

Keputusan bauran harga berkenaan dengan 

kebijakan strategik dan taktikal, seperti tingkat harga, 

struktur diskon, syarat pembayaran, tingkat 

diskriminasi harga di antara berbagai kelompok 

pelanggan. Karakteristik intangible jasa 

menyebabkan harga menjadi indikator signifikan atas 

kualitas. 
34

Sedangkan karakter personal dan non-

transferable pada beberapa tipe jasa memungkinkan 

diskriminas iharga dalam pasar jasa tersebut, 

sementara banyak pula jasa yang dipasarkan oleh 
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Cemerlang, 2015), Edisi 12 jilid 1, hlm. 20 

34
 Indriyo Gito Sudarmo, Manajemen Pemasaran , (Yogyakarta: BPFE, 

2010), Edisi-9,h. 119 

 



29 
  

 
 

sektor publik dengan harga yang disubsidi atau 

bahkan gratis. Hal ini menyebabkan kompleksitas 

bdalam menetapkan harga jasa 

Faktor-faktor yang dipertimbangan dalam 

penetapan harga antara lain: 

1) Biaya (cosy) perusahaan 

2) Keuntungan 

3) Praktek saingan 

4) Perubahan keinginan pasar 

Kebijakan harga ini menyangkut pula penetapan 

jumlah potongan dan sebagainya yang berhubungan 

dengan harga. Dasar penetapan harga adalah atas dasar 

persaingan pasar ketat. Dalam hal ini penetapan harga 

disesuaikan menurut kebutuhan perusahaan dalam hal 

persaingan dengan perusahaan lain yang merupakan 

pesaing-pesaingnya. Dalam kenyataan, tingkat harga 

yang terjadi dipengaruhi beberapa faktor sendiri: 

1) Keadaan perekonomian 

2) Penawaran dan permintaan 

3) Elastisitas permintaan 

4) Persaingan 

5) Biaya 

6) Tujuan perusahaan 

7) Pengawasan pemerintahan 
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c. Promotion 

Promosi adalah arus informasi atau persuasi 

satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang 

atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan 

pertukaran dalam pemasaran. Bauran promosi 

tradisional meliputi berbagai metode untuk 

mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan 

potensial dan aktual.  

Hal yang perlu diperhatikan dalam promosi 

adalah pemilihan bauran promosi (promotion mix). 

Bauran promosi terdiri dari atas: 

1) Iklan (advertising) 

2) Penjualan perorangan (personel selling) 

3) Promosi penjualan (sales promotion) 

4)  Hubungan masyarakat (public relation) 

5) Informasi dari mulut ke mulut (word of mouth) 

6) Surat pemberitahuan langsung (direct mail) 

Pemasar dapat memilih sarana yang dianggap 

sesuai untuk mempromosikan jasa mereka. Ada 

beberapa faktor yang harus diperhatikan dalam 

promosi yaitu: 
35

 

1) Identifikasi terlebih dahulu audiens targetnya, hal 

ini berhubungan dengan segmentasi pasar.  
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2) Tentukan tujuan promosi, apakah untuk 

menginformasikan, memengaruhi atau 

mengingatkan.  

3) Kembangkan pesan yang disampaikan, hal ini 

berhubungan dengan isi pesan (apa yang harus 

disampaikan), struktur pesan (bagaimana 

menyampaikan pesan secara logis), gaya pesan 

(ciptakan bahasa kuat), sumber pesan (siapa yang 

harus menyampaikannya). 

4) Pilih bauran komunikasi, apakah itu komunikasi 

personal (personal communication) atau 

komunikasi non personal (nonpersonal 

communication). 

d. Place 

Keputusan distribusi menyangkut kemudahan 

akses terhadap jasa bagi para pelanggan potensial. 

Keputusan ini meliputi keputusan lokasi fisik 

(misalkan dimana sebuah hotel harusdi dirikan), 

keputusan mengenai penggunaan perantara untuk 

meningkatkan aksebilitas jasa bagi para pelanggan, 

dan keputusan non lokasi yang ditetapkan demi 

ketersediaan jasa (penggunaan telephone delivery 

system). 

Yang perlu diperhatikan dari keputusan dari 

keputusan mengenai tempat yaitu: 
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1) Sistem transportasi perusahaan 

2)  Sistem penyimpanan 

3) Pemilihan saluran distribusi 

Termasuk dalam sistem transportasi antar lain 

keputusan tentang pemilihan alat transportasi, 

penentuan jadwal pengiriman, rute yang harus 

ditempuh dan seterusnya. Dalam sistem penyimpanan 

harus menentukan letak gedung, baik untuk 

menyimpan bahan baku maupun lokasi untuk 

penyimpanan bahan jadi. 

 

5. Penerapan Strategi Pemasaran 

a. Segmentasi Pasar 

Segmentasi adalah seni mengidentifikasi serta 

memanfaatkan peluang-peluang yang muncul di 

pasar. Dalam melihat pasar, perusahaan harus kreatif 

dan inovatif menyikapi perkembangan yang sedang 

terjadi, karena segmentasi merupakan langkah awal 

yang menentukan keseluruhan aktifitas perusahaan. 

Segmentasi memungkinkan perusahaan untuk lebih 

fokus dalam mengalokasikan sumber daya.
36

 Market 

segmentation adalah pemilah-milahan pasar yang 

bersifat heterogen menjadi homogen dalam aspek 

tertentu. Dasar yang digunakan untuk melakukan 
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segmentasi pasar diantaranya adalah variabel 

demografis, variabel psikografis, variabel perilaku. 

Jadi, produsen memerlukan perilaku nasabah guna 

melakukan segmentasi pasar tersebut.
37

 

Segmentasi pasar adalah tindakan membagi 

pasar menjadi kelompok pembeli berbeda dengan 

kebutuhan, karakteristik, atau perilaku berbeda yang 

mungkin memerlukan produk atau bauran pemasaran 

terpisah. Segmentasi pasar dapat juga diartikan 

bermacam-macam kategori atau karakteristik pasar. 

Misalnya, segmentasi daerah pemasaran, ukuran 

pasar, kelompok, pendapatan, status sosial 

masyarakat dan sebagainya. Agar proses segmentasi 

pasar tersebut dapat efektif dan bermanfaat bagi 

perusahaan, maka segmen pasar harus memenuhi 

kriteria dan syarat berikut:
38

 

1) Dapat diukur (measurable), baik besarnya 

maupun luasnya serta daya beli segmen pasar 

tersebut. 

2) Dapat dicapai atau dijangkau (accessible), 

sehingga dapat dilayai secara efektif. 

3) Cukup luas (substantial), sehingga dapat 

menguntungkan jika melayani 
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Faktor-faktor tersebut membantu untuk menilai 

kelayakan pasar dari produk perusahaan untuk 

disegmentasikan atau tidak. Tujuan dari segmentasi 

pasar adalah: 

1) Agar kegiatan organisasi pemasaran lebih terarah 

sehingga dapat menentukan segmen mana yang 

lebih diutamakan. 

2) Agar sumber daya yang ada dapat dimanfaatkan 

semaksimal mungkin dengan tingkat efesiensi 

yang tinggi. 

3) Agar perusahaan dapat lebih kompetitif. 

b. Penetapan Target Pasar 

Setelah membagi-bagi dan memetakan pasar 

dalam beberapa segmen, selanjutnya yang dilakukan 

adalah penentuan target pasar yang akan dibidik. 

Targeting adalah strategi mengalokasikan sumber 

daya perusahaan secara efektif, karena sumber daya 

yang dimiliki terbatas. Dengan menentukan target 

yang akan dibidik, usaha akan lebih terarah. 

Penetapan target pasar adalah proses mengevaluasi 

daya tarik masing-masing segmen pasar dan memilih 

satu atau lebih segmen yang akan dilayani, penetapan 

sasaran pasar terdiri dari merancang strategi untuk 

membangun hubungan yang benar dengan pelanggan 

yang tepat.  
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Ada tiga kriteria yang harus dipenuhi 

perusahaan pada saat mengevaluasi dan menentukan 

segmen yang akan ditarget. Yang pertama adalah 

memastikan bahwa segmen mana yang dipilih itu 

cukup menguntungkan bagi perusahaan (Market 

Size). Atau dapat pula memilih segmen yang pada 

saat ini masih kecil, tetapi menarik dan 

menguntungkan dimasa mendatang. 

Kriteria kedua, strategi targetting itu harus 

didasarkan pada keunggulan daya saing perusahaan. 

Keunggulan daya saing merupakan cara untuk 

mengukur apakah perusahaan itu memiliki kekuatan 

dan keahlian yang memadai untuk mendominasi 

segmen pasar yang dipilih. Kriteria ketiga adalah 

melihat situasi persaingan yang terjadi. Semakin 

tinggi tingkat persaiangan, perusahaan perlu 

mengoptimalkan segala usaha yang ada secara efektif 

dan efisien sehingga targeting yang dilakukan akan 

sesuai dengan keadaan yang ada di pasar. 

Di tengah persaingan yang semakin crowded 

ini, perusahaan tidak bisa lagi sekedar membidik rasio 

atau benak konsumen. Jika hanya membidik rasio 

atau benak konsumen ini, niscaya konsumen tidak 

bisa membedakan keunggulan masing-masing produk 
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karena sudah terlalu banyak dan memang relative 

tidak berbeda satu sama lain dari sisi fungsionalnya. 

Karena itu, bagi perusahaan syariah, ia harus 

bisa membidik hati dan jiwa dari para calon 

konsumennya. Dengan begini konsumen akan lebih 

terikat pada produk atau perusahaan itu dan relasi 

yang terjalin bisa berjalan lebih lama, bukan hanya 

relasi yang bersifat singkat. Dapat dilaksanakan 

(actionable), sehingga semua program yang telah 

disusun untuk menarik dan melayani segmen pasar itu 

dapat efektif.
39

 

c. Penentuan Posisi Pasar (Positioning) 

Positioning adalah strategi untuk merebut posisi 

di benak konsumen, jadi strategi ini menyangkut 

bagaimana membangun kepercayaan, keyakinan, dan 

kompetensi bagi pelanggan. Sedangkan menurut 

Philip Kotler, Positioning adalah aktivitas mendesain 

cerita apa yang ditawarkan perusahaan sehingga 

mempunyai arti dan memosisikan diri di benak 

konsumen. Jadi, positioning suatu pernyataan 

mengenai bagaimana identitas produk atau 

perusahaan tertanam dibenak konsumen yang 

mempunyai kesesuaian dengan kompetensi yang 

dimiliki perusahaan untuk mendapatkan kepercayaan, 
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kredibilitas, dan pengakuan dari konsumen. Bagi 

perusahaan syariah, membangun positioning yang 

kuat dan positif sangatlah penting. Positioning 

memegang peranan pemasaran produk- produk 

perusahaan, karena membangun positioning berarti 

membangun kepercayaan dari konsumen.
40

 

Perusahaan harus memutuskan bagaimana 

mendeferensiasikan penawaran pasarnya untuk setiap 

segmen sasaran dan posisi apa yang ingin 

ditempatinya dalam segmen tersebut, posisi produk 

adalah tempat yang diduduki produk relative terhadap 

pesaingnya dalam pikiran konsumen, pemasar ingin 

mengembangkan posisi pasar unik bagi produk 

mereka 

B. Pembiayaan 

1. Pengertian Pembiayaan  

Pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan 

yang dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan 

persetujuan atau kesepakatan antar bank dengan pihak 

lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk 

mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah 

jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.41 
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Pembiayaan atau financing, yaitu pendanaan yang 

diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain untuk 

mendukung investasi yang telah direncanakan, baik yang 

dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain 

pembiayaan adalah pendanaan yang dikeluarkan untuk 

mendukung investasi yang telah direncanakan. 

Berdasarkan Undang-Undang No. 21 Tahun 2008 

tentang Perbankan Syariah pasal 1 poin 25. Pembiayaan 

adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu: 

a. Transaksi bagi hasil dalam bentuk mudharabah dan 

musyarakah. 

b. Transaksi sewa menyewa dalam bentuk ijarah dan 

sewa beli dalam bentuk ijarah muntahiya bittamlik. 

c. Transaksi jual beli dalam bentuk piutang murabahah, 

salam, dan istishna’. 

d. Transaksi pinjam memimjam dalam bentuk piutang 

qardh. 

e. Transaksi sewa-menyewa jasa dalam bentuk ijarah 

untuk transaksi multi jasa 

Pembiayaan merupakan aktivitas bank syariah dalam 

menyalurkan dana kepada pihak lain selain bank 

berdasarkan prinsip syariah. Penyaluran dana dalam 

bentuk pembiayaan didasarkan pada kepercayaan 
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yang diberikan oleh pemilik dana kepada pengguna 

dana
42

 

2. Jenis dan Tujuan Pembiayaan 

a. Jenis Pembiayaan  

Menurut Karim Pembiayaan dibagi menjadi enam
43

. 

1) Pembiayaan Modal Kerja yaitu pembiayaan jangka 

pendek yang diberikan kepada perusahaan untuk 

membiayai kebutuhan modal kerja usahanya 

berdasarkan prinsip –  prinsip syariah. 

2) Pembiayaan Investasi Syariah yaitu pembiayaan 

jangka menengah atau jangka panjang untuk 

pembelian barang-barang modal yang diperlukan 

untuk pendirian proyek baru, rehabilitas 

(penggantian mesin atau peralatan lama yang 

sudah rusak), modernisasi (penggantian 

menyeluruh mesin atau peralatan lama dengan 

yang baru yang tingkat teknologinnya lebih 

tinggi), ekspansi (penambahan mesin atau 

peralatan) dan relokasi proyek yang ada 

(pemindahan lokasi proyek atau pabrik secara 

keseluruhan). Jangka waktu pembiayaan ini 

maksimal 12 tahun. 
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3) Pembiayaan Konsumtif Syariah yaitu pembiayaan 

yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan 

individual meliputi kebutuhan baik barang maupun 

jasa yang tidak  dipergunakan untuk tujuan usaha. 

4) Pembiayaan Sindikasi yaitu pembiayaan yang 

diberikan oleh lebih dari satu lembaga keungan 

bank untuk satu objek pembiayaan tertentu. Pada 

umumnya pembiayaan ini diberikan bank kepada 

nasabah korporasi yang memiliki nilai transaksi 

yang sangat besar.Pembiayaan berdasarkan take 

over yaitu pembiayaan yang  

5) Timbul sebagai akibat dari take over terhadap 

traksaksi non syariah yang telah berjalan yang 

dilakukan dilakukan oleh bank syari ah atas 

permintaan nasabah. 

6) Pembiayaan letter of credit (L/C) adalah 

pembiayaan yang diberikan dalam rangka 

memfasilitasi transaksi impor atau ekspor nasabah. 

b. Tujuan Pembiayaan 

Dalam membahas tujuan pembiayaan, 

mencakup lingkup yang luas. Pada dasarnya, terdapat 

dua fungsi yang saling berkaitan dari pembiayaan 

yaitu sebagai berikut: 

1) Profitability yaitu untuk memperoleh hasil dari 

pembiayaan berupa keuntungan yang diraih dari 
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bagi hasil yang diperoleh dari usaha yang dikelola 

bersama nasabah. Oleh karena itu, bank hanya 

akan menyalurkan pembiayaan kepada usaha-

usaha nasabah yang diyakini mampu dan mau 

mengembalikan pembiayaan yang telah 

diterimanya. Dalam faktor kemampuan dan 

kemauan ini tersimpul  unsur keamanan (safety) 

dan sekaligus juga unsur keuntungan (profitability) 

dari suatu pembiayaan, sehingga kedua unsur 

tersebut saling berkaitan. Dengan demikian, 

keuntungan merupakan tujuan dari pemberi 

pembiayaan yang terjelma dalam bentuk hasil yang 

diterima. 

2) Safety yaitu keamanan dari prestasi atau fasilitas 

yang diberikan harus benar-benar terjamin 

sehingga tujuan profitability dapat benar-benar 

tercapai tanpa hambatan yang berarti. Oleh karena 

itu,dengan keamanan ini dimaksudkan agar 

prestasi yang diberikandalam bentuk modal, 

barang dan jasa itu betul betul terjamin 

pengembalian nya, sehingga keuntngan 

(profitability) yang diharapkan dapat menjadi 

kenyataan
44
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Pembiayaan mempunyai peranan yang sangat 

penting dalam perekonomian. Secara garis besar 

fungsi pembiayaan dalam perekonomian, 

perdagangan dan keuntungan dapat dikemukakan 

sebagai berikut. 

a) Pembiayaan dapat meningkatkan utility (daya 

guna) dari modal/uang. 

b) Pembiayaan meningkatkan utility (daya guna) 

suatu barang 

c) Pembiayaan meningkatkan peredaran dan lalu 

lintas uang 

d) Pembiayaan menimbulkan kegairahan berusaha 

masyarakat. 

e) Pembiayaan sebagai alat stabilitas ekonomi 

f) Pembiayaan sebagai jembatan untuk peningkatan 

pendapatan nasional 

g) Pembiayaan sebagai alat hubungan ekonomi 

internasional. 

C. Produk 

1. Pengertian Produk 

Produk atau jasa adalah cara pemberian pelayanan 

yang khas, danmemenuhi kebutuhan, keinginan dan 

harapan publik. Berbagai produk baru dikeluarkan oleh 

bank dengan terlebih dahulu pihak bank meminta fatwa 
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dari DSN. Pengeluaran produk baru sebagaimana 

dimaksud juga memerlukan izin dari OJK sebagai 

pemegang otoritas perbankan.
45

 

2. Definisi Pengembangan Produk 

Secara umum pengembangan produk dapat 

diartikan sebagai suatu usaha yang dilakukan perusahaan 

untuk menambah manfaat, ciri, desain dan layanan pada 

barang dan jasa. 

Menurut Buchari Alm tujuan pengelolaan produk 

adalah: 

a. Untuk memenuhi keinginan konsumen yang belum 

puas. 

b. Untuk menambah omset penjualan. 

c. Untuk memenangkan persaingan. 

d. Untuk mendayagunakan sumber-sumber produksi. 

e. Untuk meningkatkan keuntungan dengan pemakaian 

barang yang sama. 

f. Untuk mendayagunakan sisa-sisa bahan 

g. Untuk mencegah kebosanan konsumen 

3. Keunggulan Produk 

Menurut Henard dan Szimanski, keunggulan 

produk adalah superioritas atau pembedaan yang lebih 
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tinggi dibandingkan dengan tawaran competitor. Unsur-

unsur keunggulan produk, misalnya keunikan, nilai dan 

keuntungan yang ditawarkan perusahaan harus dilihat 

dari perspektif pelanggan yang didasarkan pada 

pemahaman atas kebutuhan dan keinginan pelanggan 

dan juga dari faktor subjektif mereka (suka atau tidak 

suka) 

D. Pembiayaan Emas  

1. Pengertian Emas 

Pembiayaan  Emas adalah produk pembiayaan 

dimana lembaga memberikan fasilitas pembiayaan 

kepada Nasabah untuk melakukan pembelian barang 

berupa emas batangan/ lantakan atau perhiasan, dengan 

cara diangsur. Barang emas dimaksud ditempatkan 

dalam penguasaan dan pemeliharaan lembaga, sebagai 

agunan. Produk pembiayaan emas. Tujuan dari produk 

pembiayaan Emas ini adalah membantu nasabah untuk 

membiayai pembelian/kepemilikan emas berupa 

lantakan (batangan) minimal 10 gram dan maksimal 250 

gram. Harga perolehan emas ditentukan pada saat akad. 

Plafond pembiayaannya maksimum 80% dari harga 

perolehan untuk emas jenis lantakan (batangan). Jangka 

waktu pembiayaan dari pembiayaan emas  ini adalah 
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paling singkat 2(dua) tahun dan paling lama 5 (lima) 

tahun.
46

 

Emas perhiasan biasanya harganya menjadi mahal 

karena adanya tambahan biaya pembuatan perhiasan 

tersebut, sedangkan dalam jual beli emas investor harus 

memperhatikan nilai tambah dan nilai kunci dari emas 

tersebut, seperti nilai karat. Jika emas perhiasan biasanya 

mudah dicampur dengan campuran logam lain sehingga 

kadar emas sudah berkurang, berbeda dengan emas 

batangan yang tanpa campuran logam lain dan memiliki 

nilai kadar yang sama. Selain dari tingkat karatnya, 

terdapat sertifikat yang dapat disertakan dalam proses 

penjualan hal itu yang menjadi pertimbangan nasabah 

untuk melakukan pembiayaan cicil emas karena nilai 

jualnya selalu meningkat tiap tahunnya 

2. Manfaat Produk pembiayaan Emas 

a. Aman  

Maksud dari aman itu sendiri adalah emas dapat 

diasuransikan apabila menjadi kerusakan atau 

pencurian, emas tersebut bisa diganti. 

b. Menguntungkan tarif yang kompetitif, maksudnya 

harga emas setiap tahunnya yang selalu meningkat 
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menjadikan emas sebagai media investasi yang 

menguntungkan. 

c. Layanan yang profesional karena Amitra Syariah 

Financing Kota Bengkulu merupakan perusahaan 

terpercaya dengan kualitas layanan terbaik. Serta 

emas dapat diuangkan dengan cara dijual atau 

digadaikan. 

E. Akad yang Digunakan dalam Pembiayaan Emas Akad 

Murabahah 

Pembiayaan murabahah adalah dalam prinsip akad 

syariah termasuk dalam akad jual beli. Saat ini, produk 

perbankan syariah murabahah adalah yang paling pesat 

perkembangannya. Murabahah adalah jual beli barang 

pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang 

disepakati. 

Secara umum pengertian murabahah adalah jual beli 

barang pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang 

disepakati, penjual harus memberi tahu harga produk yang 

ia beli dan menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai 

tambahannya. Namun murabahah bukan transaksi jual-beli 

biasa antara satu pembeli dan satu penjual saja 

sebagaimana yang kita kenal di dalam dunia bisnis 

perdagangan di luar perbankan syariah.  

Pada perjanjian murabahah, bank membiayai 

pembelian barang atau aset yang dibutuhkan oleh 
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nasabahnya dengan membeli terlebih dahulu barang itu 

dari pemasok barang dan setelah kepemilikan barang itu 

secara yuridis berada di tangan lembaga, kemudian 

lembaga  tersebut menjualnya kepada nasabah dengan 

menambahkan suatu keuntungan di mana nasabah harus 

diberitahu oleh lembaga berapa harga beli lembaga  dari 

pemasok dan menyepakati berapa besar keuntungan yang 

ditambahkan ke atas harga beli lembaga tersebut. 

F. Dasar Hukum Murabahah  

Mengenai landasan syariah tentang akad murabahah 

terkandung dalam surah Al- Baqarah ayat 275 dan Hadis 

dari H.R Ibnu Majah yang bertuliskan: 

هل  يْ يتَخََبذطل ِ وْنَ اِلَذ كََمَ يقَلوْمل الَّذ بِوٰا لََ يقَلوْمل لوْنَ الر  يْنَ يأَكُْل ِ اَلَّذ

بِوٰاۘ وَاَحَلذ  ذمَا البَْيْعل مِثلْل الر  لمْ قاَللوْْٓا اِه ِّۗ ذٰلَِِ بَِِنَّذ يْطٰنل مِنَ المَْس ِ الش ذ

ب ِهٖ فاَنْتََٰى  فلَََٗ مَا  نْ رذ ِّۗ فمََنْ جَاۤءَهٗ مَوْغِظَةٌ م ِ بِوٰا مَ الر  ل البَْيْعَ وَحَرذ اللّ ٰ

ْ فِيْْاَ  بل النذارِ ۚ هُل كَ اَصْْٰ
ِٕ
ِ ِّۗ وَمَنْ ػاَدَ فاَلولٰىۤ هٗٓٗ اِلََ اللّ ٰ سَلفََِّۗ وَاَمْرل

وْنَ   خٰلِِل

Artinya: Orang-orang yang makan (mengambil) riba 

tidak dapat berdiri melainkan seperti berdirinya orang 

yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit 

gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 

disebabkan mereka Berkata (berpendapat), 



48 
  

 
 

sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal 

Allah telah menghalalkan jual beli dan 

mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai 

kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus 

berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa 

yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang 

larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah 

orang yang kembali (mengambil riba), Maka orang 

itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal 

di dalamnya.
47
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BAB III 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

A. Profil Lembaga 

1. Sejarah Perusahaan  

AMITRA merupakan Platform Syariah yang 

dikelola FIF Group untuk menciptakan dan menggarap 

potensi market Syariah. Pembiayaan perjalanan religi 

AMITRA melayani pembiayaan perjalanan seperti 

Umroh Reguler, Umroh Plus, dan Haji serta tabungan 

emas yang sesuai dengan syariah Islam dan fatwa-fatwa 

dewan syariah nasional MUI. Disini juga melayani 

pembiayaan sepeda motor baru Honda dan bekas dengan 

akad berbasis syariah 

Amitra Syariah hadir untuk mengakomodir 

keanaekaragaman kebutuhan masyarakat Indonesia 

dengan senantiasa berpegang pada prinsip inovasi dan 

kreativitas. “Mengubah Tantangan Menjadi Peluang” 

adalah landasan pemikiran yang membuat Amitra 

Syariah terus berkembang. Amitra Syariah merupakan 

salahsatu perusahaan di Indonesia yang memiliki 

platform Syariah sejak tahun 2003. Bekerjasama dengan 

partner- partner terpercaya untuk memenuhi keinginana 

masyarakat.
48

 Serta menjalankan pembiayaan sesuai 
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dengan Syariat Islam dengan akad-akad yang telah 

disetujui oleh Dewan Pengawas Syariah. Dikenal dengan 

pembiayaan tanpa DP, tanpa jaminan, tanpa harus 

menunggu lunas, langsung berangkat.  

PT Sharia Multifinance Astra (PT SMA) yang 

merupakan salah satu anak perusahaan PT Astra 

International Tbk dan bagian dari manajemen PT 

Federal International Finance (FIFGROUP) melalui 

brand pembiayaan syariahnya. Melalui produk 

pembiayaan emas , Amitra  menawarkan berbagai 

program pilihan pembelian logam mulia mulai dari 

ukuran 5 gram, 10 gram, 25 gram, 50 gram, hingga 100 

gram. Beli Emas menjadi solusi terbaik bagi masyarakat 

yang ingin melakukan investasi aman untuk 

mewujudkan kebutuhan di masa depan. Tidak hanya itu, 

produk Beli Emas yang dikeluarkan oleh AMITRA 

merupakan produk pembiayaan berbasis syariah resmi 

yang diawasi oleh Otoritas Jasa Keungan (OJK) dan 

Dewan Pengawas Syariah (DPS). Oleh karena itu, bagi 

masyarakat yang ingin membeli logam mulia di program 

Beli Emas terjamin aman dan terpercaya. Berbagai 

macam kemudahan juga bisa ditawarkan di Beli Emas. 

Hanya dengan menggunakan KTP, pelanggan bisa 

langsung mendapatkan layanan tanpa harus membayar 

uang muka. Dengan program pembiayaan berbasis 
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syariah, produk Beli Emas juga menawarkan tenor 

pembiayaan yang lebih fleksibel.
49

 

Amitra Syariah bentuk promosi produk perjalanan 

religious unggulan dalam bentuk Umroh Reguler, 

Umroh plus, dan Haji dan Pembiayaan Tabungan emas. 

Semua akad dalam AMITRA berbasis syariah. Amitra 

Syariah hadir untuk mengakomodir keanekaragaman 

kebutuhan masyarakat Indonesia dengan senantiasa 

berpegang pada prinsip inovasi dan kreativitas  

“Mengubah tantangan menjadi peluang” adalah landasan 

pemikiran yang membuat perusahaan terus berkembang 

B. Visi dan Misi Amitra Syariah Financing 

Visi 

“Menjadi perusahaan yang mempunyai tanggung jawab 

sosial serta ramah lingkungan ’’ 

Misi  

“Sejahtera bersama bangsa dengan memberikan nilai 

terbaik kepada stakeholder kami.” 

C. Produk Amitra Syariah 

1. Pembiayaan Perjalanan Religi 

AMITRA melayani pembiayaan Perjalanan religi 

seperti Umroh Reguler dan Umroh Plus yang sesuai 

dengan dengan syariah Islam dan fatwa-fatwa Dewan 

Syariah Nasional MUI Selain berangkat umroh, tentu 
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banyak umat Muslim yang juga ingin menunaikan 

ibadah haji.
50

 Amitra syariah akan membantu 

masyarakat mewujudkan mimpi melalui pembiayaan 

syariah. Untuk melakukan perjalanan haji, hanya 

membutuhkan dokumen berupa KTP dan Kartu 

Keluarga (KK). Setelah mengajukan pembiayaan bisa 

melakukan perjalanan haji dan melakukan pelunasan 

angsuran setelah  pulang dari tanah suci 

2. Pembiayaan Emas 

Investasi emas adalah salah satu investasi paling 

aman yang bisa di lakukan. Sekarang, sudah bisa 

melakukan pembelian emas dengan pembiayaan 

syariah dengan lebih aman dan sesuai syariah lewat 

Amitra Syariah. Dengan mengajukan pembiayaan emas 

lewat Amitra Syariah,  akan mendapatkan emas 

langsung dari ANTAM yang sudah teruji keaslian dan 

kemurniannya. Adapun kelebihan menggunakan 

pembiayaan emas: 

a. Tenang dan Nyaman, dengan menggunakan 

pembiayaan syariah Amitra, konsumen akan lebih 

merasa tenang dan nyaman karena sesuai dengan 

fatwa-fatwa Dewan Syariah Nasional MUI  

b. Mudah, dokumen cukup hanya dengan KK dan 

KTP. Lalu membayar angsuran di berbagai tempat 
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seperti, ATM BCA, BRI, BTN, BNI, Kantor Pos, 

Indomaret, dsb. 

3. Qurban dan Akikah 

Amitra  juga bisa masyarakat manfaatkan untuk 

acara qurban dan aqiqah. Lewat Amitra, bisa 

mendapatkan pembiayaan yang sudah sesuai dengan 

syariah untuk merayakan hari-hari spesial seperti aqiqah 

untuk buah hati atau qurban yang dilakukan setiap 

setahun sekali. Setelah mengajukan pembiayaan, juga 

tidak perlu repot ketika melakukan pembayaran 

angsuran. Bisa melakukan pembayaran di berbagai 

tempat seperti ATM (BCA, BRI, OCBC/NISP, Permata 

Bank, BTN, BNI, Mandiri), Kantor Pos, Agen Pospay, 

Alfamart, Alfamidi, AlfaExpress, Lawson, Indomaret. 

4. Pembiayaan Pembelian Kenderaan 

Amitra Syariah melayani pembiayaan sepeda 

motor adalah merek dari  produk Amitra Syariah yang 

bergerak pada bidang pembiayaan sepeda motor, baik 

sepeda motor baru atau pun bekas berkualitas. 

Pembiayaan motor baru oleh Amitra syariah merupakan 

pembiayaan resmi untuk sepeda motor merek Honda, 

dimana Amitra Syariah bekerja sama dengan ribuan 

dealer Honda di seluruh Indonesia. Corporate Financing 

Amitra Syariah tidak hanya melayani pembiayaan 
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individual, namun juga dengan corporate dengan rate 

yang bersaing.
51

 

Pembiayaan sepeda motor bekas berkualitas, 

dimana kualitas ditandai dengan adanya kartu garansi 

servis resmi dari Amitra. Setiap motor bekas yang 

dibiayai Amitra telah melalui proses rekondisi dengan 

tenaga mekanik yang professional dengan standard 

kualitas yang sudah teruji. Kelebihan dari pembiayaan 

dari produk Amitra adalah 
52

 : 

a. Cepat, dimana proses persetujuan hanya dengan 

waktu 90 menit. 

b. Mudah, dokumen cukup hanya dengan KK dan KTP. 

Lalu membayar angsuran di berbagai tempat seperti, 

ATM BCA, BRI, BTN, BNI, Kantor Pos, Indomaret, 

Dealer Motor Honda yang memiliki kasir serta 

seluruh kantor cabang Amitra seluruh Indonesia. 

c. Aman, asuransi motor dari Asuransi Astra, lalu 

BPKB disimpan ditempat yang aman. 

d. Untung, program menarik dan menguntungkan 

sepanjang tahun, paket kredit menarik untuk 

konsumen setia Amitra, pembiayaan secara yariah. 

Metode pembayaran di Amitra memiliki dua 

metode yakni konvensional dan syariah. Masing-masing 

memiliki keunggulan tersendiri. Pembiayaan syariah di 
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Amitra telah ada sejak tahun 2005 di bawah pengawasan 

DSN MUI, sehingga berbagai penghargaan telah diraih. 

Dasar hukum dari jasa Amitra adalah sebagai berikut: 

1) Fatwa DSN-MUI No. 4/2000 Tentang Pembiayaan 

Murabahah. 

Lembaga Keuangan Syariah (LKS) membiayai 

sebagian atau seluruh harga pembelian barang yang 

telah disepakati kualifikasinya. Lembaga Keuangan 

Syariah (LKS) kemudian menjual barang tersebut 

kepada pelanggan (pemesan) dengan harga jual 

senilai harga beli plus keuntungannya 

2) Fatwa DSN-MUINo23/2002 Tentang Potongan 

Pelunasan Dalam Murabahah: Jika pelanggan dalam 

transaksi Murabahah melakukan pelunasan 

pembayaran tepat waktu atau lebih cepat dari waktu 

yang telah disepakati, Lembaga Keuangan Syariah 

(LKS) boleh memberikan potongan dari kewajiban 

pembayaran tersebut, dengan syarat tidak 

diperjanjikan dalam akad. 

3) Fatwa DSN-MUI No. 17/2000 Tentang Sanksi Atas 

Pelanggan Mampu Yang Menunda Pembayaran: 

Sanksi didasarkan pada prinsip ta’zir, yaitu bertujuan 

agar pelanggan lebih disiplin dalam melaksanakan 

kewajibannya Dana yang berasal dari denda 

diperuntukkan sebagai dana sosial. 
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4) Fatwa DSN-MUINo.16/2000 Tentang Diskon Dalam 

Murabahah: Jika dalam jual beli murabahah, 

Lembaga Keuangan Syariah(LKS) mendapat diskon 

dari supplier, harga sebenarnya adalah harga setelah 

diskon, karena itu, diskon adalah hak pelanggan.
53

 

D. Struktur Organisasi Amitra Syariah Financing Kota 

Bengkulu 

Dalam ruang lingkup perusahaan, mempunyai 

struktur organisasi dan melaksankan kegiatan perusahaan 

dengan adanya struktur organisasi yang diterapkan disetiap 

perusahaan dapat memberikan ketegasan dalam batasan 

wewenang, tupokis (tugas pokok dan fungsi), serta 

tanggung jawab masing-masing pejabat atau pihak yang 

ditugaskan maka dengan seperti itu mereka akan melakukan 

tugasnya dengan baik  
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Gambar 3.1 

Struktur Organisasi Amitra Syariah 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Berikut ini mengenai tugas setiap bagian pada Amitra 

Syariah Fianancing kota Bengkulu 

1. Area Head 

Area Head adalah anggota dari managemen tim pusat 

dan area head merupakan peran kunci dalam proses 

delegasi dan tanggung jawab tujuan perusahaan yang 

sangat besar untuk di bagi-bagi dalam unit kecil agar 

bisa di laksankan di lapangan dengan efektif dan efisien 

2. Branch Manager (BM) 

Branch manager bertugas memimpin, mengelola, 

mengembangkan, mengawasi seluruh kegiatan segmen 

bisnis dan operasional lembaga serta memastikan 

pencapaian kinerja seluruh unit bisnis yang berada di 

Area Head 

Credit 

Regional 

Head 

Branch Manager Branch 

Manager 

Amitra Marketing 

Manager 

Credit Section 

Head 

SAO 

MR 

SAO 

MR 
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bawah koordinasinya secara prudent serta memutuskan 

pembiayaan sesuai limit kewenangannya. 

3. Credit Regional Head 

Tugas dan tanggung jawab dari regional head adalah: 

merencanakan, mengkoordinir, dan mensuport seluruh 

kegiatan Back office dan credit admin untuk menjamin 

dan memastikan operasional lembaga dilaksanakan 

sesuai dengan kebijakan dan prosedur dengan baik, serta 

mengevaluasi perkembangan kinerja operational di 

tingkat regional cabang untuk mengembangkan kinerja 

dan memastikan pencapaian kinerja kantor sesuai 

dengan teargetyang telah ditetapkan 

4. Credit section head 

Adalah kepala bagian kredit yang bertugas untuk 

mrengatur dan mengevaluasi bagian kredit. Adapun 

beberapa kegiatan yang mereka lakukan adalah 

menyeleksi dan menyetujui permohonan kredit calon 

konsumen, mengelola proses pengajuan pencairan dana. 

5. Marketing Manager 

Mengidentifikasikan mengembangkan, atau 

mengevaluasi strategi pemasaran, berdasarkan 

pengetahuan dari  tujuan berdirinya 

perusahaan,karakteristik pasar, biaya dan faktorkenaikan 

harga, serta merumuskan, mengarahkan atau 
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mengkoordinasi kegiataan atau kebijakan pemasaran 

untuk mempromosikan produk atau jasa.
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

Produk pembiayaan emas adalah fasilitas yang 

disediakan oleh Amitra Syariah Financing yang berada di 

bawah naungan FIF GRUP, untuk pembiayaan kepemilikan 

emas berupa emas batangan dengan jangka waktu 1 sampai 

5 tahun dengan cara mencicil. Produk pembiayaan Emas di 

Amitra Syariah Kota Bengkulu menggunakan emas 

batangan dengan alasan harga emas batangan setiap 

tahunnya semakin meningkat. 

Emas perhiasan biasanya harganya menjadi mahal 

karena adanya tambahan biaya pembuatan perhiasan 

tersebut, sedangkan dalam jual beli emas investor harus 

memperhatikan nilai tambah dan nilai kunci dari emas 

tersebut, seperti nilai karat. Jika emas perhiasan biasanya 

mudah dicampur dengan campuran logam lain sehingga 

kadar emas sudah berkurang, berbeda dengan emas 

batangan yang tanpa campuran logam lain dan memiliki 

nilai kadar yang sama. Selain dari tingkat karatnya, terdapat 

sertifikat yang dapat disertakan dalam proses penjualan hal 

itu yang menjadi pertimbangan nasabah untuk melakukan 

pembiayaan emas karena nilai jualnya selalu meningkat tiap 

tahunnya 



61 
  

 
 

1. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Emas pada 

Amitra Syariah Financing Kota Bengkulu. 

Adapun strategi yang diterapkan pada Amitra 

Syariah Financing Kota Bengkulu menggunakan 

beberapa pendekatan yang disesuaikan dengan 

kebutuhan, segmentasi pasar dan sasaran yang dituju. 

Hal tersebut dianalisa dan di implementasikan dari 

empat hal yang dikenal dengan empat (4) P yaitu, place 

(tempat), product (produk), price (harga) dan promotion 

(promosi), yang dijabarkan sebagai berikut:
55

 

a. Place (Tempat) 

Dengan pemilihan lokasi yang tepat akan 

berdampak cukup signifikan terhadap penjualan 

terutama perusahaan yang bergerak di bidang jasa. 

Sehingga Amitra Syariah yang berada di bawah 

naungan FIF GROUP tepat di Jl. S. Parman Kel 

Padang Jati, No. 39, Kec. Ratu Agung, Kota 

Bengkulu. Untuk memasarkan produknya maka pihak 

dari Amitra Syariah tersebut memasang spanduk di 

depan kantor.  

b. Product (Produk)  

Tujuan utama dari prinsip perbankan syariah 

adalah terhindar dari transaksi riba, maka produk 
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 Wawancara dengan Rizka Susanti Tanggal 12 Juli 2022 Di Kantor 

Amitra Syariah Bengkulu 
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yang ditawarkan tentu saja berbeda dengan produk 

bank umum atau konvensional, perbedaan utama 

terletak pada prinsip syariahnya, yang dimana prinsip 

syariahnya terletak pada akad. Produk adalah segala 

sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 

perhatian, dibeli, dipergunakan, atau dikonsumsi dan 

yang dapat memuaskan kebutuhan atau keinginan. 

Strategi pemasaran pembiayaan Amitra Syariah 

pembiayaan emas yang dilakukan oleh Amitra 

Syariah Kota Bengkulu adalah dengan menampilkan 

mutu dari produk tersebut, sehingga dapat memenuhi 

kebutuhan masyarakat dan kebutuhan pasar sasaran. 

Mutu dari produk ini meliputi pemberian fasilitas dan 

kemudahan yang terdapat dalam karakteristik produk, 

antara lain yaitu : 

1) Emasnya bisa diasuransikan dan penawaran 

syariah dengan margin yang kompetitif. 

2) Emas merupakan salah satu investasi yang mampu 

memproteksi kekayaan, khususnya untuk jangka 

panjang. 

3) Produk ini dapat mewujudkan impian dan rencana 

dimasa mendatang. 

4) Emas disimpan di tempat yang aman yaitu ruang 

khasanah 
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c. Price (harga) 

Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu 

barang atau jasa, setiap perusahaan harus menetapkan 

harganya secara tepat. Harga merupakan satu-satunya 

unsur bauran pemasaran yang memberikan 

pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan. 

Penetapan strategi pemasaran produk pembiayaan 

emas di Amitra Syariah Financing Bengkulu dari segi 

harga perusahaan tidak menetapkan dari segi margin 

melainkan dengan update harga emas pada saat itu. 

d. Promotion (Promosi)  

Produk sudah diciptakan, harga sudah 

ditetapkan dan tempat sudah disediakan, artinya 

produk sudah benar-benar siap untuk dijual. Promosi 

merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. 

Kegiatan ini merupakan kegiatan yang sama 

pentingnya dengan ketiga kegiatan di atas, baik 

produk, harga dan lokasi. 

Promosi merupakan komponen yang dipakai 

untuk memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi 

produk perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui 

tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan 

tersebut. Promosi juga merupakan kegiatan untuk 

penyebarluasan informasi tentang barang atau jasa 

yang dijual dengan maksud untuk merubah pola 
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perilaku konsumen. Dalam melakukan kegiatan 

promosi produk pembiayaan Amitra Syariah 

menerapkan bauran strategi promosi berupa: 

1) Periklanan (Advertising) 

Tujuan dari strategi ini adalah memilih 

media yang tepat untuk kampanye iklan dalam 

rangka membuat pelanggan menjadi tahu, paham, 

menentukan sikap, dam membeli produk yang 

dihasilkan perusahaan. Periklanan merupakan alat 

utama bagi Amitra Syariah Financing dalam 

meempengaruhi nasabahnya. Media yang 

digunakan Amitra Syariah Financing melakukan 

periklanan produk pembiayaan emas adalah 

sebagai berikut: 

a) Percetakan Brosur 

Dimana brosur tersebut disebarkan di pusat-

pusat perbelanjaan, disekitar kantor, dan di 

tempat keramaian. 

b) Pemasangan Spanduk   

Pemasangan spanduk yang dilakukan di tempat 

keramaian yang dimana lokasinya strategis dan 

biasanya dilakukan pemasangan spanduk 

merupakan produk unggulan yang ada di 

Amitra Syariah Financing Bengkulu. 

c) Surat Kabar  
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Pemasangan iklan di surat kabar 

d) Team Work 

Dimana promosi yang dilakukan dengan 

bekerja sama dengan sebuah chanel seperti 

Aplikasi Umma, dan sama-sama 

memperkenalkan sebagai rekan kerja. 

2) Penjualan Pribadi (Personal Selling)  

Strategi pemasaran yang dilakukan Amitra 

Syariah Financing Kota Bengkulu melalui 

kegiatan personal selling antara lain: melalui 

kontak langsung dengan para calon nasabahnya 

menjelaskna tentang produk Amitra Syariah 

Financing kepada nasabah secara rinci. Tanpa 

disadari Amitra Syariah Financing   dapat 

langsung mempengaruhi nasabah dengan berbagai 

argumen. 

2. Kendala dalam Memasarkan Produk Pembiayaan 

Emas di Amitra Syariah financing Bengkulu 

Dalam memasarkan produk pembiayaan emas, 

tentu saja terdapat berbagai kendala yang dihadapi oleh 

Amitra Syariah, terutama lebih tertuju kepada 

nasabahnya, berikut beberapa kendala yang dihadapi 

Amitra Syariah Financing kota Bengkulu yang 

ditawarkan kepada nasabah: 
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a. Mendapat tanggapan bahwa minat nasabah masih 

belum membutuhkan emas dan lebih cenderung 

memilih membeli kebutuhan primer. 

b. Nasabah terdapat hutang di lembaga lain. Dilihat dari 

BI checkingnya apabila catatan kredit seorang 

nasabah buruk maka dia akan sulit mengajukan 

pinjaman. Oleh karena itu sangat penting bagi setiap 

nasabah untuk menjaga agar catatan kreditnya tetap 

bersih. 

c. Tidak sepenuhnya nasabah mengetahui keuntungan 

beli emas dimasa sekarang karena khawatir harganya 

kian menurun. 

d. Nasabah menilai margin atau bagi hasil pembiayaan 

dari bank lebih besar ketimbang dari nilai jual beli 

emas dalam bentuk cash. 

e. Kurangnya rasa ingin berinvestasi atau menabung 

nasabah dalam bentuk emas.Kendala marketing 

dalam memasarkan produk pembiayaan emas yaitu: 

1) Susah menjelaskan kepada nasabah dalam turun 

naiknya harga emas. 

2) Masalah yang dibebankan oleh nasabah agar bisa 

membeli emas dan mengajukan pembiayaan di 

Amitra Syariah Financing Bengkulu terkait biaya-

biaya nya yaitu DP 20%, ditambah 1 kali angsuran 

dan dikenakan biaya materai 6000 sebanyak 3 
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lembar. Terkait dengan kendala-kendala di atas 

maka pihak Amitra Syariah Financing 

memberikan solusi atas kendala pemasaran produk 

tersebut yaitu, marketing harus terus meng-up date 

brosur pembiayaan emas. Dimana sekarang harga 

emas cenderung naik dan membuat strategi agar 

nasabah tertarik membeli emas. 

3) Marketing harus mendatangi nasabah. Tidak hanya 

menunggu nasabah datang ke Amitra Syariah 

Fianancing. 

4) Mendatangi sekolah-sekolah atau yayasan dengan 

potensi guru-gurunya. 

5) Pihak Amitra Syariah Financing Bengkulu  

melakukan langkah sosialisasi investasi 

pembiayaan emas dengan pihak guru dan 

mahasiswa maupun nasabah produk lainnya
56

    

B. Pembahasan 

Strategi pemasaran produk pembiayaan emas pada 

Amitra Syariah Financing Kota Bengkulu menggunakan 

beberapa pendekatan yang disesuaikan dengan kebutuhan, 

segmentasi pasar dan sasaran yang dituju. Hal tersebut 

dianalisa dan di implementasikan dari empat hal yang 

dikenal dengan empat (4) P yitu, place (tempat), product 

(produk), price (harga),dan promotion (promosi). 
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  Wawancara dengan Azep, Tanggal 15 Februari 2022, di Kantor 

Amitra Syariah Financing Bengkulu. 
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Adapun beeberapa kendala dalam memasarkan 

produk yaitu sebagai berikut. Mendapattanggapan bahwa 

minat nasabah masih belum membutuhkan emas dan lebih 

cenderung memilih kebutuhan primer. Nasabah terdapat 

hutang di lembaga lain. Dilihat dari checkingnya apabila 

catatan kredit seorang nasabah buruk maka dia akan  sulit 

mengajukan pinjaman. Oleh karena itu sangat penting bagi 

setiap nasabah untuk menjaga agar catatan kreditnya tetap 

bersih.                      
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Berdasarkan pembahasan tentang strategi pemasaran 

produk pembiayaan emas pada Amitra Syariah financing 

Kota Bengkulu. Dalam mencapai sasaran, Amitra 

syariah Financing Kota Bengkulu menggunakan 

marketing Mix yang meliputi place (tempat) yaitu 

menentukan faktor lokasi yang tepat, dekat dengan 

kawasan pusat perdagangan, price (harga) penetapan 

segi harga sebagai pengembalian modal berupa sistem 

margin 17% setiap tahunnya, product (produk) 

memberikan kualitas, mutu dari produk yaitu emas dapat 

diasuransikan dan disimpan di ruang yang aman dan 

promotion (promosi) periklanan seperti media cetak 

spanduk dan aplikasi UMMA. 

2. Kendala-kendala yang dihadapi dalam memasarkan 

produk pembiayaan pembiayaan emas di Amitra Syariah 

Financing Bengkulu lebih tertuju kepada nasabah yaitu 

minat nasabah masih belum membutuhkan emas, 

nasabah terdapat hutang di bank lain, dan nasabah tidak 

sepenuhnya mengetahui keuntungan dari produk 

pembiayaan  Emas, kurangnya rasa ingin berinvestasi.  
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B. Saran  

Adapun beberapa saran yang dapat penulis berikan: 

Amitra syariah Financing Kota Bengkulu perlu diadakan 

evaluasi terhadap pelaksanaan aktivitas promosi dan 

sosialisasi secara terus menerus untuk mengetahui seberapa 

efektif keberhasilan strategi pemasaran yang terkonsentrasi 

pada produk tersebut, agar terhindar dari berbagai kendala 

yang timbul dan sebagai bahan acuan perencanaan 

pendapatan produk cicil emas akan maksimal. Untuk lebih 

meningkat strategi pemasaran Amitra syariah Financing 

untuk sering mengadakan stand di event-event yang ada di 

Bengkulu, untuk menambahkan jumlah nasabah 

pembiayaan pembiayaan emas dan masyarakat bisa lebih 

mengetahui tentang Amitra Syariah Financing dan 

produknya 
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