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Abstract: This research aims to find out the 

marketing strategy of vehicle financing in 

increasing the number of customers at PT. Bank 

Syariah Indonesia KCP Stabat. The research 

method used is a qualitative research method that 

is descriptive with an empirical approach. The 

results of the study explained that the 

mechanisms and procedures for vehicle 

financing in PT. Bank Syariah Indonesia KCP 

Stabat begins with the submission of proposals / 

files, investigation of files, approval of financing 

and signing of financing contracts, after that the 

Bank makes a purchase order (PO) to the dealer 

/ showroom that contains specifications 

according to the customer's wishes and prepares 

all documents needed for the disbursement of 

financing by the Bank and installment payments 

in accordance with the agreement. Marketing 

strategy implemented by PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat in increasing motor 

vehicle financing refers to the marketing mix, 

namely products, prices, distribution / place, and 

promotion. The results of the SWOT analysis are 

the strengths of its implementation in accordance 

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui strategi pemasaran pembiayaan 

kendaraan dalam meningkatkan jumlah 

nasabah pada PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat. Metode penelitian yang 

digunakan adalah metode penelitian 

kualitatif yang bersifat deskriptif dengan 

pendekatan empiris. Hasil penelitian 

menjelaskan bahwa mekanisme dan 

prosedur pembiayaan kendaraan di PT. 

Bank Syariah Indonesia KCP Stabat 

diawali dengan pengajuan proposal/berkas-

berkas, penyelidikan atas berkas-berkas, 

persetujuan pembiayaan dan 

penandatangan akad pembiayaan, setelah 

itu Bank membuat purchase order (PO) ke 

dealer/showroom yang memuat spesifikasi 

sesuai keinginan nasabah dan 

mempersiapkan seluruh dokumen yang 

dibutuhkan untuk pencairan pembiayaan 

oleh Bank dan pembayaran angsuran sesuai 

dengan kesepakatan. Strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat dalam meningkatkan 
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with sharia, light down payment, low margins, 

long installment periods and free of penalty fees, 

in addition to a strategic location. Weakness is 

the lack of knowledge of the community. 

Opportunities are the high interest of the public 

to buy a vehicle and the increasingly fanatical 

Muslims with their religion. Threats are the 

proliferation of financial institutions such as 

leasing that do focus on purchasing vehicles and 

the public is more interested in applying for 

purchases to leasing. 
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Financing, Customer 

pembiayaan kendaraan bermotor mengacu 

kepada bauran pemasaran yaitu produk 

(product), harga (price), distribusi/tempat 

(place), dan promosi (promotion). Hasil 

analisis SWOT yaitu kekuatan (strengths) 

pelaksanaannya sesuai dengan syariah, 

uang muka yang ringan, margin yang 

rendah, jangka waktu cicilan yang panjang 

dan bebas biaya penalty, selain itu lokasi 

yang strategis. Kelemahan (weakness) yaitu 

kurangnya pengetahuan masyarakat. 

Peluang (opportunities) yaitu tingginya 

minat masyarakat untuk membeli 

kendaraan dan semakin fanatiknya umat 

Islam dengan agamanya. Ancaman 

(threats) yaitu menjamurnya lembaga 

keuangan seperti leasing yang memang 

memfokuskan pada pembelian kendaraan 

dan masyarakat lebih tertarik mengajukan 

pembelian ke leasing. 

 

Kata Kunci :  Strategi  Pemasaran, 

Pembiayaan Kendaraan, Nasabah 

 

A. Pendahuluan  

Seiring perkembangan zaman dan semakin meningkatnya kebutuhan alat 

transportasi, kendaraan menjadi sesuatu yang penting bagi masyarakat sebagai sarana 

transportasi sehari-hari yang lebih efisien. Maka lembaga pembiayaan memiliki peluang 

bisnis untuk memberikan jasa dalam pembiayaan pemilikan kendaraan bermotor.  

Meningkatnya angka pembiayaan konsumtif, membuat lembaga keuangan baik bank 

atau non bank, telah mengeluarkan berbagai produk pembiayaan bagi konsumen dengan 

cara yang mudah dan murah, hal tersebut membuat konsumen semakin terpikat oleh 

promosi pihak lembaga keuangan. Pembiayaan untuk kepemilikan kendaraan bermotor 

di Indonesia merupakan pembiayaan konsumtif terbesar kedua setelah pembiayaan 

kepemilikan rumah. Hal ini tidak lepas dari kebutuhan masyarakat akan kendaraan 
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bermotor terutama mobil yang sangat tinggi. Perbankan dan lembaga keuangan non bank 

menawarkan kepemilikan kendaraan bermotor dengan fasilitas yang sangat menggiurkan. 

Masyarakat sekarang ini semakin kritis dan selektif dalam menentukan dan 

mengelola hajat hidupnya. Berdasarkan hal itulah maka keberadaan suatu lembaga 

pembiayaan yang memberikan solusi yang cepat, tepat dan aman sangat dibutuhkan oleh 

masyarakat luas saat ini. Oleh karena itu, Perbankan Syariah dan Lembaga Keuangan 

Syariah menggulirkan pembiayaan untuk kepemilikan kendaraan bermotor dengan akad 

murabahah. Murabahah adalah akad jual beli antara penjual dan pembeli dimana penjual 

mengutarakan dengan jelas kepada pembeli berapa harga jual dan berapa margin objek 

jual beli sehingga menjadi transparasi (Harahap dan Hafizh, 2020). 

PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat memiliki produk pembiayaan BSI Oto yaitu 

merupakan pembiayaan untuk pembelian kendaraan bermotor baik baru maupun bekas 

dengan sistem murabahah atau jual beli dengan pembayaran yang dicicil. Pada dasarnya 

sama seperti mencicil mobil tanpa fee, yang mana maksudnya bukan berarti harga 

pinjaman dan harga tunai sama saja. Bank Syariah tetap mengambil untung, namun 

keuntungan yang diambil oleh Bank bukan dalam bentuk bunga melainkan margin jual 

beli atau biaya sewa. kalau akadnya murabahah, maka Bank membelikan mobil yang 

nasabah inginkan dari dealer dan menjualnya kembali pada nasabah dengan harga yang 

lebih tinggi dan boleh dicicil. Keuntungan yang diambil oleh Bank dalam hal ini adalah 

keuntungan jual beli, yaitu selisih harga jual dan harga beli.  

Pembiayaan BSI Oto merupakan produk yang ditawarkan PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat yang diperuntukan bagi pembelian kendaraan, hadirnya 

pembiayaan BSI Oto merupakan hal yang perlu disambut positif, sebab dengan fasilitas 

tersebut diharapkan dapat membantu masyarakat untuk mendapatkan kendaraan dengan 

cepat dan mudah. Mengingat banyak manfaat yang diperoleh dalam mengunakan 

pembiayaan BSI Oto tersebut. Namun permasalahan yang timbul dari hasil obervasi yang 
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penulis lakukan adalah masih minimnya masyarakat yang melakukan pembiayaan BSI 

Oto tersebut. Masih banyak masyarakat yang belum mengetahui bahwa dapat membeli 

kendaraan bermotor melalui Bank karena masyarakat sudah terbiasa melakukan 

pembelian kendaraan bermotor melalui leasing. Oleh karena itu perlu strategi pemasaran 

yang tepat dan akurat guna meningkatkan pembiayaan BSI Oto tersebut. 

Persaingan memperebutkan pangsa pasar yang sangat ketat seperti sekarang ini 

membuat perbankan syariah harus mengkaji pendekatan strategi pemasarannya, tidak 

hanya dari mengandalkan kepada produk yang berkualitas dan harga yang bersaing, tetapi 

didukung juga oleh upaya-upaya dalam mempromosikan produk atau jasa yang 

dihasilkan. Pemasaran diarahkan untuk mengetahui kebutuhan pembeli kemudian 

memuaskan kebutuhan tersebut.  

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan 

tersebut. Dengan demikian strategi pemasaran adalah keseluruhan langkah untuk 

mencapai sasaran tertentu. Dengan semakin bertambahnya perkembangan perekonomian 

di negara Indonesia saat ini dapat dilihat banyak bermunculan lembaga-lembaga 

keuangan yang juga menyediakan pembiayaan kendaraan bermotor, menyebabkan setiap 

lembaga keuangan dituntut untuk lebih keratif dan inovatif karena semakin ketat 

persaingan bisnis maka dibutuhkan pemasaran yang baik. Karena pemasaran merupakan 

faktor utama yang penting dalam kelangsungan hidup lembaga keuangan teresebut. 

 

B. Metode Penelitian  

Penelitian ini termasuk penelitian lapangan (field research) yang bermaksud 

mempelajari secara intensif tentang latar belakang keadaan sekarang, dan interaksi sosial, 

individu, kelompok, lembaga, dan masyarakat (Usman dan Akbar, 2011). Metode 

penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah metode penelitian kualitatif. Subjek 

pada penelitian ini adalah PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat. Sedangkan objek 
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penelitian adalah strategi pemasaran pembiayaan kendaraan dalam meningkatkan jumlah 

nasabah pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat. Sumber data yang digunakan ialah 

data primer dan data sekunder. data primer ini diperoleh melalui wawancara kepada pihak 

PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat yang dianggap dapat memberikan informasi. 

Sedangkan data sekunder diperoleh dari buku, jurnal, artikel, karya ilmiah, brosur, 

website, dan undang-undang maupun peraturan yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

dan pembiayaan kendaraan. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan observasi, 

wawancara dan dokumentasi. 

C. Hasil dan Pembahasan  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa mekanisme pembiayaan BSI kendaraan pada 

PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat terdiri dari: 1) Pengajuan Proposal/Berkas-

Berkas  Dalam hal ini nasabah yang akan mengajukan permohonan pembiayaan BSI OTO 

mengisi formulir yang akan diberikan oleh karyawan bank, setelah mengisi formulir 

tersebut nasabah menyerahkan kembali kepada karyawan Bank dengan melampirkan 

syarat-syarat yang telah ditetapkan oleh pihak bank. Syarat-syaratnya adalah untuk 

pegawai, harus melampirkan fotocopi KTP/identitas pemohon dan suami/istri, fotocopi 

kartu keluarga, fotocopi surat nikah, surat keterangan bekerja/pengangkatan, slip gaji asli 

bulan terakhir, fotocopi dokumen Agunan, dan NPWP. Untuk Perorangan/Wirausaha, 

harus melampirkan fotocopi KTP/identitas pemohon dan suami/istri, fotocopi kartu 

keluarga, fotocopi surat nikah, legalitas Usaha, dan NPWP. 2) Penyelidikan Atas Berkas-

Berkas. Penyelidikan atas berkas-berkas yang diajukan oleh calon nasabah yang 

dilakukan oleh karyawan bank, tujuan nya untuk mengetahui apakah berkas-berkas yang 

diajukan tersebut sudah lengkap sesuai sesuai persyaratan dan sudah benar, jika menurut 

pihak Bank belum lengkap maka calon nasabah diminta untuk melengkapi dalam batas 

yang ditentukan oleh pihak Bank dan apabila sampai dalam waktu yang ditentukan 

tersebut, calon debitur belum juga melengkapi maka permohonan pembiayaan dibatalkan. 
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3) Persetujuan Pembiayaan dan Penandatangan Akad Pembiayaan. Keputusan 

pembiayaan ini adalah keputusan dari pihak bank. Keputusan pembiayaan akan 

mencangkup jumlah dana yang akan di pinjaman, jangka waktu dan biaya-biaya yang 

harus oleh nasabah. Sebelum pembiayaan dicairkan maka terlebih dahulu calon nasabah 

menandatangani akad pembiayaan dan surat perjanjian yang dianggap perlu, yaitu: a. 

Mengembalikan surat pemberitahuan persetujuan pembiayaan yang telah ditandatangani 

diatas materai secukupnya. b. Nasabah bersedia membayar angsuran setiap bulannya 

dengan tertib sesuai jadwal. 4) Sistem Pembayaran. Sesuai dengan pembayaran yang 

disepakati PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat adalah sistem pembayaran secara 

angsuran selama jangka waktu yang ditelah disepakati. 

Berikut kutipan hasil wawancara kepada Branch Office Service Manager PT. Bank 

Syariah Indonesia KCP Stabat terkait mekanisme pembiayaan murabahah: 

“Mekanisme pembiayaan di Bank ini sangat mudah, tetapi ada beberapa hal yang 

harus dipenuhi agar bisa mengajukan pembiayaan kendaraan hingga pembiayaan 

tersebut dicairkan yaitu: masyarakat yang ingin mengajukan pembiayaan harus menjadi 

nasabah di Bank ini, kemudian melengkapi segala administrasi, jika memenuhi syarat 

nasabah pengaju pembiayaan akan dibawa ke dealer/showroom kendaraan yang akan 

dibeli, jika telah memilih kendaraan diinginkan, nasabah diminta membayar uang muka 

sebesar 20% dari harga jual barang tersebut, lalu 80% sisanya dibayar secara angsur 

sesuai kesepakatan” (S, Branch Office Service Manager PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat). 

Akad yang digunakan pada produk pembiayaan kendaraan adalah akad murabahah. 

Implikasi dari penggunaa akad murabahah mengharuskan adanya penjual, pembeli dan 

barang yang dijual. Sebagaimana diketahui dalam pembiayaan murabahah fungsi Bank 

adalah sebagai penjual barang untuk kepentingan nasabah, dengan cara membeli barang 

yang diperlukaan nasabah dan kemudian menjualnya kembali kepada nasabah dengan 
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harga jual yang setara dengan harga beli ditambah keuntungan Bank dan Bank harus 

memberitahukan secara jujur harga pokok barang berikut biaya yang diperlukan dan 

menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan pembelian barang kepada nasabah. 

Strategi pemasaran pembiayaan kendaraan yang diterapkan pada PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat menggunakan beberapa strategi yang disesuaikan dengan 

kebutuhan, segmentasi pasar dan sasaran yang dituju. Strategi tersebut dianalisa dan 

diimplementasikan dari marketing mix 4P, yaitu Product, Place, Price dan Promotion. 

Penggunaan strategi yang sedikit lebih efektif dan mudah untuk dipahami sehingga tidak 

mempersulit pihak Bank syariah. Hal ini seperti yang diungkapkan staff marketing PT. 

Bank Syariah Indonesia KCP Stabat: 

“PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat ini sangat memperhatikan startegi 

pemasaran yang akan dilakukan, kami merencanakan dengan matang dan dengan 

seksama, karena kami menyadari betapa vitalnya hasil startegi pemasaran ini dalam 

kelangsungan Bank ini. Strategi pemasaran yang kami lakukan terus mengalami 

perubahan mengikuti perkembangan zaman, namun patokan dasarnya tetap dengan 

strategi 4P” (NNR, staff marketing PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat). 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut diketahui bahwa PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat melakukan strategi pemasaran marketing mix 4P termasuk juga pada produk 

pembiayaan kendaraan. Berikut penjelasan mengenai strategi pemasaran marketing mix 

4P produk pembiayaan kendaraan tersebut:  

Product (Produk)  

Proses pengembangan dan pemasaran produk biasanya sangat penting bagi 

keberhasilan bisnis dalam jangka panjang. Suatu produk juga penting dalam 

mengarahkan pertumbuhan masa depan suatu Bank Syariah. PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat sangat memperhatikan strategi product (produk). Hal ini seperti yang 

diungkapkan oleh staff marketing PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat:  
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“Kualitas produk dan jasa menjadi prioritas kami, karena kami menyadari dengan 

kualitas produk dan jasa yang kami berikan maka loyalitas nasabah akan meningkat, hal 

itu merupakan hal yang pasti. Kami juga selalu berinovasi menciptakan produk dan jasa 

yang dibutuhkan masyarakat seiring dengan perkembangan zaman. Kami sebisa mungkin 

memberikan keunggunlan dari setiap produk dan jasa yang kami tawarkan dibandingkan 

dengan produk dan jasa sejenis yang ditawarkan oleh Bank lain. Untuk pembiayaan 

kendaraan bermotor kami selalu menawarkan berbagai keunggulan yang membuat 

masyarakat tertarik mengajukan pembiayaan kendaraan bermotor ke Bank ini” (NNR, 

staff marketing PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat). 

Terkait pembiayaan kendaraan pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat 

memiliki beberapa keunggulan produk yaitu:ringan (uang muka dari 20% dengan jangka 

waktu pembiayaan hingga 5 tahun), fleksibel (bebas menentukan jenis kendaraan 

bermotor, baik baru maupun bekas), kepastian dan kenyamanan (dengan cicilan yang 

tetap selama masa pembiayaan, nasabah dapat mengalokasikan angsuran tiap bulan 

secara pasti dan terkendali), margin kompetitif (dengan margin yang kompetitif dan tidak 

berubah sampai akhir masa pembiayaan), proses cepat dan mudah (dengan melengkapi 

persyaratan dokumen dan mengisi aplikasi, pengajuaan pembiayaan kami proses dalam 3 

hari), bebas biaya penalty (bagi yang ingin mempercepat pelunasan, tidak di kenakan 

biaya pinalti).  

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang penulis lakukan dapat dijelaskan 

bahwa PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat benar-benar sangat serius dan 

memperhatikan kualitas produk dan jasa yang ditawarkan, selain itu PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat juga terus melakukan inovasi menciptakan produk dan jasa yang 

baru sesuai dengan kebutuhan masyarakat sesuai dengan perkembangan zaman. 
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Price (Harga)   

PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat sangat memperhatikan strategi price 

(harga). Hal ini seperti yang diungkapkan staff marketing PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat: 

“Kami sangat menyadari bahwa harga sangat mempengaruhi keputusan masyarakat 

memilih kemana pembiayaan dilakukan. Dalam strategi harga ini BSI KCP Stabat 

berupaya menawarkan beberapa keunggulan yakni uang muka yang ringan, margin yang 

rendah, jangka waktu cicilan yang panjang dan bebas biaya penalty. Dengan margin 

yang ditetapkan diharapkan mampu meningkatkan volume penjualan walaupun margin 

yang ditetapkan cukup kecil bukan berarti produk yang di perjual-belikan tidak 

berkualitas, karena produk yang berkualitas tidak harus dengan margin yang besar. 

Margin yang ditetapkan juga adalah margin yang mampu bersaing dengan lembaga 

pembiayaan lainnya. Dalam penetapan margin perusahaan berupaya menetapkan 

margin sekecil mungkin agar konsumen mampu menjangkau cicilan pembayaran atas 

pembiayaan yang akan dilakukan” (NNR, staff marketing PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat). 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang penulis lakukan dapat dijelaskan 

bahwa PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat benar-benar sangat serius dan 

memperhatikan price (harga pada setiap produk dan jasa yang ditawarkan, karena hal 

teresbut sangat mempengaruhi minat masyarakat dan loyalitas nasabah. 

Adapun ilustrasi angsuran pembiayaan BSI Oto serta persentase margin dan jangka 

waktu pembiayaan BSI Oto yang ditawarkan oleh pihak PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat tersaji di tabel berikut ini:  

Tabel 1 

Angsuran Pembiayaan Kendaraan BSI Oto 

No Jangka Waktu Pembiayaan 
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Jumlah 

Pembiayaan 
1 Tahun 2 Tahun 3 Tahun 4 Tahun 5 Tahun 

1 1.000.000  88.850  47.075   33.211  26.333 22.242  

2 100.000.000   8.885.000 4.707.500  3.321.111   2.633.333 2.224.167  

3  200.000.000  17.770.000 9.415.000  6.642.222  5.266.667  4.448.333  

4  300.000.000  26.655.000 14.122.500  9.963.333  7.900.000  6.672.500  

5 400.000.000   35.540.000 18.830.000  13.284.444   10.533.333  8.896.667 

6  500.000.000  44.425.000 23.537.500   16.605.556  13.166.667 11.120.833  

7 600.000.000  53.310.000   28.245.000 19.926.667  15.800.000  13.345.000  

8  700.000.000 62.195.000  32.952.500  23.247.778  18.433.333  15.569.167  

9  800.000.000 71.080.000   37.660.000 26.568.889   21.066.667 17.793.333  

10 900.000.000  79.965.000  42.365.500  29.890.000  23.700.000  20.017.500  

11 1.000.000.000   88.850.000 47.075.000  33.211.111  26.333.333  22.241.667  

   Sumber: Brosur Pembiayaan BSI OTO 

 

Tabel 2 

Persentase Margin dan Jangka Waktu Pembiayaan Kendaraan BSI Oto 

No  Jangka Waktu Price 

 1 1 tahun 12,25 % 

 2 2 tahun 12,75 % 

 3 3 tahun 13,25 % 

 4 4 tahun 13,75 % 

 5 5 tahun 14,00 % 

 6 6 tahun 14,50 % 

 7 7 tahun 15,00 % 

 8 8 tahun 15,50 % 

 9 9 tahun 16,00 % 
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 10 10 tahun 16,50 % 

           Sumber: Brosur Pembiayaan BSI OTO 

Place (Tempat)  

Tempat atau lokasi suatu Bank syariah sangat menentukan bagaimana Bank syariah 

tersebut dikenal oleh masyarakat luas. Faktor tersebut juga akan mempengaruhi 

peningkatan jumlah nasabah serta produk yang ditawarkan. PT. Bank Syariah Indonesia 

KCP Stabat sangat memperhatikan strategi place (tempat). Hal ini seperti yang 

diungkapkan oleh staff marketing PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat: 

“PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat selalu berusaha semaksimal mungkin 

menjadi yang terdepan dan terdekat dalam menjangkau masyarakat, lokasi Bank yang 

berada di pusat kota menjadi salah satu keuntungan bagi kami, selain itu kami juga akan 

membuka stand setiap ada even-even di Kota Stabat sekitarnya sehingga dengan adanya 

stand itu lebih memudahkan masyarakat mengenal dan memilih kami” (NNR, staff 

marketing PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat). 

PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat berlokasi di Jln. K.H Zainul Arifin No. 17.A. 

Kecamatan Stabat, Kabupaten Langkat, Sumatera Utara. Keunggulan dari lokasi tersebut 

adalah cukup strategis untuk dijangkau masyarakat luas karena merupakan jalan raya 

utama Medan – Aceh, memiliki parkir yang luas dan nyaman memudahkan akses bagi 

nasabah baik pengendara pengguna motor maupun mobil, berdekatan dengan kawasan 

kota Stabat dan industri/ pabrik serta dekat dengan perumahan atau masyarakat, bentuk 

fisik/ bangunan kantor PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat sudah bagus dan 

dilengkapi dengan fasilitas yang modern seperti AC, CCTV dan komputerisasi.  

Selain lokasi yang strategis, PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat juga 

bekerjasama dengan beberapa Dealer/showroom di Kabupaten Langkat terutama 

Dealer/showroom yang ada di Kecamatan Stabat sekitar. Hal ini dimaksudkan apabila 

masyarakat ingin membeli kendaraan dan langsung datang ke Dealer/showroom, maka 
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pihak Dealer/showroom akan mengarahkan ke PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat 

jika masyarakat tersebut berniat membeli kendaraan secara cicil/angsur. Jadi dengan 

kerjasama ini dapat mengoptimalkan strategi lokasi yaitu tidak hanya berada di alamat 

Bank tetapi juga di Dealer/showroom yang bekerjasama dengan PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat. 

Promotion (Promosi)   

Promosi Bank yang dilakukan oleh PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat untuk 

meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan kendaraan staff marketing PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat sebagai berikut: 

“PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat selalu mengoptimalkan strategi 

pemasaran untuk memperkenalkan produk dan jasa yang ditawarkan ke masyarakat, 

kami melakukan promosi dengan memasang banner jalan raya dan di pusat perbelanjaan 

yang ada di kota Stabat, contohnya di pusat perbelanjaan Stabat City. PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat memperkenalkan produk dan jasa yang ditawarkan, mengadakan 

open table di Lapangan Merdeka Kota Stabat” (NNR, staff marketing PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat) 

Dalam praktiknya paling tidak ada empat macam sarana promosi yang dapat 

digunakan oleh setiap Bank dalam mempromosikan baik produk maupun jasanya. 

Pertama, promosi melalui iklan (advertising), kedua, melalui promosi penjualan (sales 

promotion). Ketiga, publisitas (publicity), dan keempat adalah promosi melalui penjualan 

pribadi (Personal selling).  

Selanjutnya, dilakukan analisis SWOT strategi pemasaran pembiayaan kendaraan 

pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat, sebagai berikut: 

Kekuatan (Strengths) 

Kekuatan (strengths) pada produk pembiayaan kendaraan di PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat, Operation Staff menyampaikan: 



 

 

Al-Sharf 
Jurnal Ekonomi Islam 

 Vol. 3, No. 2 (2022) || ISSN 2723-5440 (Online) 

 

 

Copyright© 2022. Al-Sharf: Jurnal Ekonomi Islam. This is an open acces article under the CC-BY-

SA lisence (https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/). 
168 

 

“Kami memahami bahwa yang menjadi kekuatan atau keunggulan pada produk 

pembiayaan kendaraan yang kami tawarkan adalah pelaksanaannya sesuai dengan 

syariah, uang muka yang ringan, margin yang rendah, jangka waktu cicilan yang 

panjang dan bebas biaya penalty, selain itu lokasi yang strategis karena kami telah 

melakukan kerjasama dengan beberapa dealer/showroom sehingga membuat produk 

pembiayaan ini lebih mudah dijangkau oleh masyarakat. kami berupaya mencari dan 

menciptakan kekuatan-kekuatan baru dari setiap produk dan jasa yang kami tawarkan 

termasuk produk pembiayaan kendaraan” (CYP, Operation Staff PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat). 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat diketahui bahwa produk pembiayaan 

kendaraan pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat memiliki beberapa faktor 

kekuatan (strengths). 

Kelemahan (Weakness) 

Kelemahan (weakness) pada produk pembiayaan kendaraan di PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Operation Staff menyampaikan: 

“Kelemahan mendasar pada produk ini adalah masih banyak masyarakat yang tidak 

mengetahui bahwa Bank Syariah seperti BSI ini juga menawarkan pembiayaan 

kendaraan bermotor. Mayoritas masyarakat beranggapan bahwa Bank hanya untuk 

tempat menyimpan uang atau meminjam uang, sehingga untuk membeli kendaraan 

bermotor masyarakat biasanya langsung datang ke dealer/showroom meskipun dari awal 

mereka berniat membeli dengan cara angsur atau cicil. Untuk itu kami terus berupaya 

meminimalisir kelemahan ini dengan melakukan promosi dan kerjasama dengan 

dealer/showroom” (CYP, Operation Staff PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat). 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat diketahui bahwa produk pembiayaan 

kendaraan pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat memiliki kelemahan (weakness) 

utama yaitu kurangnya pengetahuan masyarakat. 
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Peluang (Opportunities) 

Peluang (opportunities) pada produk pembiayaan kendaraan di PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat Operation Staff menyampaikan: 

“Peluang pada pembiayaan kendaraan ini kami akui memang sangat besar. 

Banyaknya masyarakat yang ingin memiliki kendaraan baru namun terkendala soal 

uang, maka kami dapat menjadi solusinya, selain itu semakin tingginya pemahaman 

masyarakat tentang agama terkhusus umat Islam sebagai mayoritas menjadi peluang 

tersendiri bagi Bank Syariah karena masyarakat yang awalnya memilih Lembaga 

Keuangan konvensional kini berangsur-angsur mulai memilih Lembaga Keuangan 

Syariah, tinggal pihak BSI yang harus mampu memanfaatkan peluang tersebut” (CYP, 

Operation Staff PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat). 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat diketahui bahwa peluang 

(opportunities) produk pembiayaan kendaraan pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP 

Stabat yaitu tingginya minat masyarakat untuk membeli kendaraan dan semakin 

fanatiknya umat Islam dengan agamanya. 

Ancaman (Threats) 

Ancaman (threats) pada produk pembiayaan kendaraan di PT. Bank Syariah 

Indonesia KCP Stabat Operation Staff menyampaikan: 

“Ancaman terbesar produk pembiayaan kendaraan pada BSI KCP Stabat adalah 

semakin ketatnya persaingan dengan lembaga keuangan lain. Harus diakui dengan 

semakin menjamurnya lembaga keuangan seperti leasing yang memang memfokuskan 

pada pembelian kendaraan bermotor menjadi ancaman utama karena masyarakat lebih 

tertarik mengajukan pembelian ke leasing karena pihak leasing biasanya door to door 

dalam menawarkan pembelian kendaraan ini kemasyarakat” (CYP, Operation Staff PT. 

Bank Syariah Indonesia KCP Stabat). 
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat diketahui bahwa ancaman (threats) 

produk pembiayaan kendaraan pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat yaitu 

menjamurnya lembaga keuangan seperti leasing yang memang memfokuskan pada 

pembelian kendaraan dan masyarakat lebih tertarik mengajukan pembelian ke leasing 

karena pihak leasing biasanya door to door.  

Perkembangan PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat sampai saat ini masih 

berkembang dengan baik. Namun selama melakukan penelitian lapangan, peneliti 

menemukan beberapa kendala yang terkait peningkatan jumlah nasabah pembiayaan 

kendaraan yaitu: Persaingan yang terjadi di daerah Kota Stabat sangat kuat karena 

besarnya pertumbuhan Lembaga Keuangan Konvensional dan Bank Syariah di Kota 

Stabat menyebabkan persaingan tidak dapat terhindar lagi. Oleh karena itu, PT. Bank 

Syariah Indonesia KCP Stabat harus berusaha seoptimal mungkin mengembangkan 

keukuatan dari segi pemasaran yang dilakukan dan berupaya seoptimal mungkin 

menekan kelemahan dalam strategi pemasaran yang dilakukan.  

D. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa mekanisme dan 

prosedur pembiayaan kendaraan di PT. Bank Syariah Indonesia Cabang Stabat diawali 

dengan pengajuan proposal/berkas-berkas, penyelidikan atas berkas-berkas, persetujuan 

pembiayaan dan penandatangan akad pembiayaan, setelah itu Bank membuat purchase 

order (PO) ke dealer/showroom yang memuat spesifikasi sesuai yang diinginkan nasabah 

dan mempersiapkan seluruh dokumen yang dibutuhkan untuk pencairan pembiayaan oleh 

Bank dan pembayaran angsuran sesuai dengan kesepakatan. Strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat dalam meningkatkan 

pembiayaan kendaraan bermotor mengacu kepada bauran pemasaran (marketing mix), 

yaitu produk (product), harga (price), distribusi/tempat (place), promosi (promotion). 

Analisis SWOT pada strategi pemasaran pembiayaan kendaraan di PT. Bank Syariah 
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Indonesia KCP Stabat yaitu kekuatan (strengths) pelaksanaannya sesuai dengan syariah, 

uang muka yang ringan, margin yang rendah, jangka waktu cicilan yang panjang dan 

bebas biaya penalty, selain itu lokasi yang strategis. Kelemahan (weakness) yaitu 

kurangnya pengetahuan masyarakat. Peluang (opportunities) yaitu tingginya minat 

masyarakat untuk membeli kendaraan dan semakin fanatiknya umat Islam dengan 

agamanya. Ancaman (threats) yaitu menjamurnya lembaga keuangan seperti leasing 

yang memang memfokuskan pada pembelian kendaraan dan masyarakat lebih tertarik 

mengajukan pembelian ke leasing karena pihak leasing biasanya door to door. 
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