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ABSTRAK 

 
Udzunainil Mustamiah, 2023: Implementasi Strategi Marketing Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Debitur Dan Portofolio Kredit Di Bank 

Perekonomian Rakyat AnugerahDharma Yuwana Jember 

 

Kata Kunci: Strategi Marketing, Jumlah Debitur, Portofolio Kredit 

 

BPR AnugerahDharma Yuwana merupakan Bank yang terletak di Kota 

Jember, yang melayani kegiatan usaha secara konvensional yang dalam 

kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember menawarkan layanan simpanan deposito 

berjangka atau tabungan, kredit dan pinjaman, pembiayaan dan penempatan dana. 

Berdasarkan konteks penelitian diatas, peneliti memfokuskan 

penelitiannya dengan lingkup, yaitu: 1) Bagaimana Implementasi strategi 

marketing yang dilakukan oleh BPR AnugerahDharma Yuwana Jember dalam 

meningkatkan jumlah nasabah debitur dan portofolio kredit? 2) Bagaimana hasil 

peningkatan jumlah nasabah debitur dan portofolio kredit setelah menerapkan 

strategi marketing di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. 

Tujuan penelitian adalah: Untuk mengetahui Implementasi strategi 

marketing yang dilakukan BPR AnugerahDharma Yuwana Jember dalam 

meningkatkan jumlah nasabah debitur dan portofolio kredit. 2) Untuk mengetahui 

hasil peningkatan jumlah nasabah debitur dan portofolio kredit setelah 

menerapkan strategi marketing di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif dengan jenis 

penelitian deskriptif. Dengan menentukan informan, peneliti menggunakan teknik 

purposive sampling yaitu pertimbangan dalam memilih informan yang dianggap 

mengetahui informasi mengenai permasalahan yang akan diteliti dan snowball 

sampling yaitu subjek yang diperoleh dari informasi responden/informan pertama. 

Sedangkan untuk teknik pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara, 

dan dokumentasi. 

Hasil dari penelitian ini adalah 1) BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

mengimplementasikan strategi marketing mix (bauran pemasaran) pada jasa kredit 

yang ditawarkan dengan menerapkan seluruh komponen strategi marketing 7P, 

sesuai dengan teori Buchari Alma. Khususnya pada strategi Product (Produk), 

Physical Evidence (Bukti fisik), dan Process (Proses) yang sangat optimal, karena 

pihak BPR AnugerahDharma Yuwana mempunyai produk dan fasilitas yang 

menarik minat masyarakat serta proses pencairan kredit yang cepat. Meskipun ada 

beberapa penerapan strategi yang kurang optimal di antaranya adalah strategi 

Price (harga), Place (tempat), Promotion (promosi), People (orang). 2) 

Berdasarkan hasil pengimplementasian strategi marketing BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember membuahkan hasil yang baik dan berdampak positif untuk 

peningkatan jumlah debitur di bulan Januari-Maret tahun 2023. Akan tetapi pada 

portofolio kredit kurang optimal karena pada bulan Desember 2022-Januari 2023 

mengalami sedikit penurunan.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Konteks Penelitian 

Dalam kemajuan perekonomian saat ini persaingan terjadi di segala 

bidang kehidupan salah satunya di dalam bidang perbankan, dengan itu 

mayoritas perusahaan berlomba-lomba dan bersaing untuk mendapatkan 

pangsa pasar, sehingga persaingan ini terus membuat industri perbankan untuk 

memperbaiki bisnisnya. Salah satu cara dalam memperbaiki bisnis perusahaan 

dalam menghadapi persaingan ekonomi dunia yaitu dengan 

mengimplementasikan strategi marketing.  

Strategi marketing itu sendiri sangat berperan penting dalam suatu 

industri atau bisnis, karena fungsinya untuk menentukan tingkat ekonomi 

perusahaan, baik itu dari segi produk, harga ataupun jasa. Definisi strategi 

marketing (pemasaran) juga dapat diartikan suatu susunan usaha yang 

diterapkan oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan tertentu, karena 

potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang mengetahui 

hal tersebut.
2
  

Lembaga keuangan bank terbagi menjadi tiga jenis bank, yaitu bank 

sentral, bank umum, dan bank perkreditan rakyat. Kehadiran bank perkreditan 

rakyat atau yang sering disingkat dengan BPR tujuan awalnya ditujukan 

kepada masyarakat di desa-dasa terpencil yang belum secara maksimal 

terjangkau oleh layanan bank umum. Dari segi lingkup kegiatan usahanya, 

                                                           
2
 Marissa Grace Haque-fawzi, Strategi Pemasaran Konsep, Teori Dan Implementasi et. al.(Banten: 

Pascal Books, 2021), 9. 
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BPR menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan berupa 

tabungan, deposito berjangka, dan kredit. BPR ini lebih terbatas dalam proses 

bisnisnya karena tidak melayani jasa dalam lalu lintas pembayaran.
3
 

Akan tetapi pada tanggal 12 Januari 2023 BPR berganti nama panjang 

dengan bank perekonomian rakyat. Hal ini ditunjukkan oleh Sri Mulyani 

Menteri Keuangan yang mengubah nama BPR melalui Undang-Undang 

Pengembangan dan Penguatan Sektor Keuangan (UU P2SK) yang disetujui 

oleh pihak DPR RI untuk menjadi UU dalam rapat Paripurna DPR RI ke-13 

dalam masa persidangan II tahun 2022-2023. Dimana fungsi RUU P2SK 

mendominasikan fungsi dari BPR dengan pengubahan nama menjadi bank 

perekonomian rakyat, selain itu fungsi BPR juga untuk memperluas bidang 

usahanya ke arah penukaran valuta asing dan transfer dana sehingga lebih 

berkembang. Perubahan nama BPR ini juga berfungsi agar BPR semakin 

berperan dalam menaung bisnis Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

yang menopang perekonomian Indonesia.
4
 

Berbicara mengenai BPR tentu didalamnya ada jasa kredit yang 

ditawarkan. Menurut UU Perbankan No.10 Tahun 1998, kredit adalah 

penyediaan uang atau tagihan, berdasarkan kesepakatan mengenai pinjam–

meminjam antara kedua belah pihak, dimana pihak nasabah diwajibkan 

melunasi pinjamannya setelah jangka waktu yang telah ditentukan dengan 

pemberian bunga. Dan juga pastinya tiap bank mempunyai target dan tujuan 

                                                           
3
 Syafril, Bank dan Lembaga Keuangan Modern Lainnya (Jakarta: Kencana, 2020), 7. 

4
 Rika Angraeni, “UU PPSK Disahkan, Sri Mulyani Ungkap Nama Dan Fungsi Baru BPR,” 

FINANSIAL, 15 Desember 2022, https://finansial.bisnis.com/read/20221215/90/1608822/uu-

ppsk-disahkan-sri-mulyani-ungkap-nama-dan-fungsi-baru-bpr. 
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masing-masing untuk meningkatkan citra perusahaan salah satunya yaitu 

dengan adanya strategi marketing untuk meningkatkan jasa/produk yang 

dimilikinya. 

Di Kabupaten Jember, terdapat 27 kantor pusat BPR,  salah satunya 

adalah BPR AnugerahDharma Yuwana Jember yang biasanya disebut BPR 

ADY Jember salah satu BPR yang mengimplementasikan strategi marketing 

pada produk maupun jasa yang di dimilikinya. BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember Jember juga banyak memberi manfaat dan maju pesat karena 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember Jember masuk peringkat ketiga kantor 

terbesar BPR yang ada di Jember. 
5
 

Hal ini terbukti dengan pembangunan kantor baru yang ada di jalan 

Kh. Shiddiq No. 88 Kelurahan Jember Kidul, Kecamatan Kaliwates, 

Kabupaten Jember, dimana kantor BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

sebelumnya masih mengontrak dan sekarang bisa membeli dan meresmikan 

kantor baru. Dengan peresmian kantor baru tersebut, pelayanan, fasilitas 

pastinya akan lebih ditingkatkan sesuai dengan visi misi perusahaan. 

Penyaluran kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

merupakan salah satu produk yang menyediakan pembiayaan mikro di Kota 

Jember. Kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana ditujukan untuk untuk 

masyarakat yang memiliki tujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumsi 

maupun produksinya seperti misalnya pertanian, perdagangan, industri atau 

lain sebagainya. Tidak ada spesifikasi dalam penyaluran kredit di BPR 

                                                           
5
 Hengky Kurniawan, “BPR ADY  Bangkitkan Ekonomi Warga,” Radar Jember, 11 September 

2021, https://radarJember.jawapos.com/ekoran-Jember/11/09/2021/pt-bpr-ady-bangkitkan-

ekonomi-warga/ . 

https://radarjember.jawapos.com/ekoran-jember/11/09/2021/pt-bpr-ady-bangkitkan-ekonomi-warga/
https://radarjember.jawapos.com/ekoran-jember/11/09/2021/pt-bpr-ady-bangkitkan-ekonomi-warga/
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AnugerahDharma Yuwana Jember, namun jenis kredit yang diberikan 

dibedakan berdasarkan penggunaannya yakni untuk kegiatan konsumsi atau 

produksi di dalam sistem yang disebut dengan Sistem Informasi Analisa 

Kredit (SIAK).  

Tabel 1.1 

Data Perkembangan Jumlah Nasabah Debitur dan Portofolio Kredit 

 di BPR AnugerahDharma Yuwana Tahun 2019-2022 

Tahun Bulan 
Jumlah Nasabah 

Debitur 
Portofolio Kredit 

2019 Desember 2.405 Rp 54.607.098.367  

2020 Desember 1.837 Rp 58.775.908.887  

2021 Desember 1.745 Rp 65.148.434.368  

2022 Oktober 1.706 Rp 64.015.663.359  

Sumber : Komite Kredit I BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

Berdasarkan hasil dari rekapitulasi diatas dapat diketahui bahwa 

perkembangan jumlah nasabah debitur periode 2019-2022 pada BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember mengalami penurunan. Pada tahun 2019 

jumlah nasabah debitur sebanyak 2.405 nasabah sedangkan pada tahun 2020 

jumlah nasabah debitur mengalami penurunan yaitu menjadi 1.837 nasabah. 

Pada tahun 2021 dari data diatas jumlah nasabah debitur turun kembali 

menjadi 1.745 nasabah dan tahun 2022 pada bulan Oktober kemarin pun juga 

mengalami penurunan yaitu 1.706 nasabah. Namun total dari jumlah kredit 

yang diberikan oleh BPR ADY Jember mengalami kenaikan, sedangkan 

jumlah debiturnya menurun. Dengan jumlah nasabah debitur yang hanya 

1.706 pada tahun 2022 bulan Oktober, sedangkan total nominal kredit yang 

diberikan itu naik menjadi Rp 65.148.434.368 pada tahun 2021 dan sedikit 

menurun pada tahun 2022 menjadi Rp 64.015.663.359. 
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Penurunan jumlah debitur tersebut bisa terjadi karena adanya 

kebijakan dari pihak pimpinan BPR ADY Jember dimana beliau menetapkan 

penyaluran kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember hanya kepada 

pinjaman kisaran besar saja yaitu di atas Rp 15.000.000 juta. Hal tersebut 

ditetapkan karena melihat kondisi masyarakat Jember pada tahun 2020 banyak 

yang terdampak dari krisisnya ekonomi dari dampak pandemi Covid19 dan 

bertujuan untuk meminimalisir kredit macet serta mengutamakan pendapatan.  

Akan tetapi pada bulan Januari tahun 2023 BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember memprogres kembali pinjaman kisaran kecil, hal ini 

dibuktikan dengan adanya penambahan Account Office (AO) baru di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember tersebut, dimana  AO ini difokuskan 

kepada penyaluran kredit kepada masyarakat yang membutuhkan. 

Sebagaimana yang telah dijelaskan oleh Komite Kredit I BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember Bapak Samsul Arifin, beliau mengatakan 

bahwa: 

“Salah satu kebijakan pimpinan mbak, untuk Nasabah dikurangi, akan 

tetapi jumlah kredit yang diberikan meningkat. Karena persentase 

pendapatan berdasarkan Jumlah kredit yang diberikan bukan dari 

jumlah debitur. Sehingga BPR ADY Jember, beberapa tahun terakhir 

hanya menerima kredit diatas Rp 15.000.000 juta, meskipun mulai 

tahun ini, kembali menerima pengajuan kredit kecil. Dan juga bulan ini 

kita sudah mempunyai AO baru untuk penyaluran kredit kecil ke 

masyarakat lagi seperti program kita sebelumnya, jadi sangat mungkin 

nasabah debitur kita akan bertambah di tahun 2023 ini”
6
 

 

Hal ini bisa menjadi perkembangan pada pertumbuhan jumlah nasabah 

debitur di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember untuk tahun 2023 dari 

bulan Januari. Oleh karena itu, berdasarkan uraian dalam pemaparan peneliti 

                                                           
6
 Bapak Samsul Arifin, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 10 November 2022. 
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diatas, peneliti ingin menindaklanjuti dengan membahas lebih dalam yang 

berkaitan tentang bagaimana pengimplementasian strategi marketing yang 

digunakan BPR AnugerahDharma Yuwana Jember untuk meningkatkan 

jumlah debitur dan portofolio kreditnya yang akan dituangkan dalam Tugas 

Akhir yang berjudul, “IMPLEMENTASI STRATEGI MARKETING DALAM 

UPAYA MENINGKATKAN JUMLAH DEBITUR DAN PORTOFOLIO 

KREDIT DI BANK PEREKONOMIAN RAKYAT ANUGERAHDHARMA 

YUWANA JEMBER”. 

B. Fokus Penelitian 

Sesuai dengan konteks penelitian diatas maka fokus penelitian sebagai 

berikut: 

1. Bagaimana implementasi strategi marketing yang dilakukan BPR 

AugerahDharma Yuwana Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah 

debitur dan portofolio kredit? 

2. Bagaimana hasil peningkatan jumlah nasabah debitur dan portofolio kredit 

setelah menerapkan strategi marketing di BPR AugerahDharma Yuwana 

Jember? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini ialah untuk mengetahui: 

1. Untuk mengetahui Implementasi strategi marketing yang dilakukan BPR 

AugerahDharma Yuwana Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah 

debitur dan portofolio kredit. 

2. Untuk mengetahui hasil peningkatan jumlah nasabah debitur dan portofolio 

kredit setelah menerapkan strategi marketing BPR AugerahDharma 

Yuwana Jember. 
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D. Manfaat Penelitian 

1.  Manfaat Teoretis 

a. Sebagai pedoman teori yang telah di dapat oleh peneliti selama masa 

kuliah sampai ke dunia kerja. 

b. Sebagai bahan pijakan dan referensi dalam teori untuk penelitian 

berikutnya yang membahas tentang hasil Implementasi strategi marketing 

terhadap peningkatan jumlah nasabah debitur dan portofolio kredit. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi peneliti 

Penelitian ini digunakan sebagai bagian dari studi untuk 

melengkapi syarat guna memperoleh gelar sarjana di Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam, Program Studi Perbankan Syariah. Diharapkan 

penelitian ini sebagai media untuk menambah wawasan dan khazanah 

keilmuan bagi peneliti tentang bagaimana menulis karya ilmiah yang 

baik dan benar, guna memberikan wawasan terhadap disiplin ilmu yang 

berhubungan dengan pendidikan. 

b. Bagi akademik 

Diharapkan Penelitian ini bisa memberikan manfaat secara 

akademis yaitu mampu menjelaskan bagaimana hasil dari 

pengimplementasian strategi marketing terhadap peningkatan jumlah 

debitur dan portofolio kredit dan penelitian ini juga diharapkan dapat 

digunakan sebagai pedoman untuk kepentingan akademis dan penelitian 

selanjutnya. 
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c. Bagi BPR AnugerahDharma Yuwana Jember  

Penelitian ini diharapkan dapat memperkenalkan eksistensi kantor 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember pada khalayak umum, serta 

memberikan informasi dan pengetahuan tambahan yang dijadikan 

sebagai bahan pertimbangan untuk meningkatkan usaha. 

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah mengandung arti beberapa istilah penting yang menjadi 

fokus perhatian peneliti dalam judul penelitian. Tujuannya agar tidak terjadi 

kesalahpahaman makna istilah sebagaimana dimaksud oleh peneliti.
7
 

1. Definisi Strategi Marketing (Pemasaran) 

 Strategi adalah suatu taktik yang fundamental guna mencapai 

tujuan suatu perusahaan. Sedangkan pengertian dari marketing yaitu suatu 

kegiatan dengan tujuan agar konsumen mengenali produk yang akan 

dipromosikan. Kegiatan dalam marketing (pemasaran) ialah penyerahan 

produk, baik jasa atau barang dari perusahaan kepada konsumen atau  

kepada  perusahaan  lain  yang akan membeli  produk.
8
 

Jadi strategi marketing (pemasaran) yaitu upaya memasarkan suatu 

produk, baik itu barang maupun jasa, dengan menggunakan pola rencana 

dan taktik tertentu kepada khalayak umum sehingga jumlah penjualan 

menjadi lebih tinggi. Pengertian strategi marketing (pemasaran) juga dapat 

diartikan sebagai suatu rangkaian upaya yang dilakukan oleh suatu 

                                                           
7
 Tim Penyusun, Pendoman Penulisan Karya Ilmiah (Jember: Institut Agama Islam Negeri 

Jember, 2019), 45-46. 
8
 Yusuf  Saleh, dan Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran (Makassar: CV Sah Media, 

2019), 1. 
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perusahaan dalam rangka mencapai tujuan tertentu, karena potensi untuk 

menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang mengetahui hal 

tersebut.
9
  

2. Nasabah Debitur  

Nasabah sangat penting dalam perbankan karena berfungsi sebagai 

kelangsungan hidup suatu Bank. Menurut kamus besar bahasa Indonesia 

menjelaskan nasabah debitur adalah nasabah atau lembaga yang berutang 

atau menempatkan dananya di Bank dalam bentuk simpanan berdasarkan 

perjanjian Bank dengan nasabah yang bersangkutan.
10

 

Dari penjelasan diatas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa 

nasabah debitur ialah nasabah yang memperoleh fasilitas kredit dalam suatu 

perbankan yang dimana nasabah tersebut wajib melunasi pinjamannya 

setelah jangka waktu yang ditetapkan. 

3. Portofolio Kredit 

Portofolio merupakan kumpulan atau kombinasi dari banyak 

instrumen atau aset investasi yang berbeda. Tujuan dari pembentukan 

portofolio yaitu meminimalisirkan risiko dengan cara diversifikasi.
11

 

 Sedangkan pengertian dari kredit dari segi etimologis berasal dari 

bahasa latin“Credere”, yang berarti kepercayaan. Di dalam pasal 1 butir 11 

undang-undang perbankan, disebutkan bahwa kredit adalah penyediaan 

uang atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan 

                                                           
9
 Haque, 9. 

10
 Pengertian Nasabah Debitur, dalam https://kbbi.web.id/debitur, Diakses pada tanggal 20 

Oktober 2022, Pukul 12.45. 
11

 I Made Adnyana, Manajemen Investasi Dan Portofolio (Pejaten: Lembaga Penerbitan 

Universitas Nasional (LPU-UNAS), 2020), 32. 
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persetujuan atau kesepakatan pinjam meminjam antara Bank dengan pihak 

lain yang mewajibkan pihak peminjam untuk melunasi hutangnya setelah 

jangka waktu tertentu dengan pemberian bunga.
12

 

Jadi, Portofolio kredit atau peminjaman dapat diartikan beberapa 

aset Bank yang harus terdiri dari pinjaman, dimana hal tersebut merupakan 

suatu kebijakan Bank secara keseluruhan dan juga merupakan unsur 

penuntun dalam kebijakan peminjaman atau penyaluran kredit.
13

 

4. BPR AnugerahDharma Yuwana (ADY) Jember 

Definisi Bank Perkreditan Rakyat (BPR) berdasarkan UU No. 7 

tahun 1992 merupakan Bank yang melayani secara konvensional dan 

berdasarkan prinsip syariah, dimana dalam kegiatannya tidak memberikan 

jasa dalam lalu lintas pembayaran. Bank Perkreditan Rakyat juga 

merupakan lembaga keuangan yang berfungsi melayani perkreditan dan 

tabungan bagi nasabah.
14

 

BPR ADY Jember merupakan salah satu Bank Perkreditan Rakyat 

(BPR) yang ada di Kabupaten Jember. BPR ADY merupakan Bank yang 

melayani kegiatan usahanya secara konvensional dan tidak memberikan 

jasa dalam lalu lintas pembayaran. BPR ADY Jember menawarkan layanan 

simpanan deposito berjangka atau tabungan, kredit dan pinjaman, 

pembiayaan dan penempatan dana.
15

 

                                                           
12

 Aili Papang Hartono, Pemberian Kredit Dengan Jaminan Fidusia Hak Paten (Bandung: PT 

Alumni, 2020), 3-4. 
13

 Ahmad Rifqi Zuhdi, “Analisis Portofolio Kredit Perbankan Umum Dan Syariah Berdasarkan 

Sektor Ekonomi,” Jurnal Ekonomi Dan Bisnis 12, no. 1 (Maret, 2013): 3. 
14

 Mohammad Sofyan, Bank Pengkreditan Rakyat: Kumpulan Hasil Penelitian (Magetan: CV 

Odis, 2021), 30-31. 
15

 https://idalamat.com/alamat/347054/pt-bpr-ady-Jember-Jember-jawa-timur Di Akses Pada 

Tanggal 29 Oktober 2022 Pukul 22.45 WIB. 

https://idalamat.com/alamat/347054/pt-bpr-ady-jember-jember-jawa-timur
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu memuat berbagai hasil penelitian sebelumnya yang 

berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan, kemudian dibuat 

ringkasannya, baik penelitian yang dipublikasikan maupun yang tidak 

dipublikasikan.16 

1. Joni Anwar, (2022),” Strategi Pemasaran Dan Segmentasi Pasar Dalam 

Rangka Peningkatan Portofolio Kredit Di PT BPR AnugerahDharma 

Yuwana Banyuwangi Kantor Cabang Pesanggaran”.
17

 

Penelitian ini menggunakan penelitian Eksplanatori (Explanatory 

Research) dengan sumber data menggunakan data primer yang diperoleh 

melalui penyebaran kuesioner dan data sekunder. Teknik pengumpulan 

data yang dilakukan dengan melalui wawancara, metode kepustakaan, dan 

metode kuesioner.  

Dari hasil penelitian diatas adalah strategi marketing yang 

dilakukan oleh BPR ADY  Banyuwangi untuk meningkatkan jumlah 

portofolio kredit menggunakan strategi marketing 4P yaitu Product 

(Produk), Price (Harga), Place (Tempat), Promotion (Promosi). Untuk 

strategi produk BPR ADY Banyuwangi menawarkan kredit pinjaman 

angsuran dan pinjaman tetap, sehingga nasabah dapat memilih produk 

                                                           
16

 Tim Penyusun, 46. 
17

 Joni Anwar, ”Strategi Pemasaran Dan Segmentasi Pasar Dalam Rangka Peningkatan Portofolio 

Kredit Di PT BPR AnugerahDharma Yuwana Banyuwangi Kantor Cabang Pesanggaran” (Skripsi, 

Universitas Muhammadiyah,  Jember, 2021). 
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mana yang sesuai dengan kebutuhannya. Untuk strategi harga mereka 

menetapkan harga yang bersaing yaitu dengan adanya bunga pinjaman 

yang terjangkau. Dari segi strategi place mereka juga memilih tempat 

dimana kredit akan dijual dan akan mendapatkan respon positif dari 

masyarakat. Dan yang terakhir strategi promosi BPR ADY Banyuwangi 

menerapkan promosi melalui media cetak dan elektronik. 

Persamaan dengan penelitian ini adalah dari segi pembahasan 

mengenai strategi marketing dan sama membahas mengenai kredit PT 

BPR AnugerahDharma Yuwana untuk meningkatkan jumlah portofolio 

kredit. Perbedaan dengan penelitian ini terletak di jenis penelitian dan 

objek penelitian yang dilakukan, serta berbeda pada teknik pengumpulan 

datanya.  

2. Cahyo Permata, (2022), “Analisis Strategi Pemasaran Kredit 

Menggunakan Game Theory untuk Meningkatkan Jumlah Debitur Pada 

Multi Channel.”
18

 

Pendekatan penelitian ini ialah pendekatan kuantitatif. Teknik 

pengumpulan data dalam penelitian ini melalui wawancara, dan 

penyebaran kuesioner. Pengolahan data hasil kuesioner dilakukan dengan 

uji validitas dan uji reliabilitas serta uji kecukupan data. 

Hasil dari penelitian ini adalah penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisa beberapa strategi yang diterapkan oleh beberapa bank dalam 

                                                           
18

 Cahyo Permata, Lukmandono, ”Analisis Strategi Pemasaran Kredit Menggunakan Game Theory 

Untuk Meningkatkan Jumlah Debitur Pada Multi Channel” (Makalah disajikan pada Seminar 

Nasional Hasil Penelitian dan Pengabdian Kepada Masyarakat UNIPMA, Institut Teknologi Adhi 

Tama, Surabaya, 2022).  
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lingkup Multi Channel yaitu persaingan yang melibatkan lebih dari dua 

pesaing, dalam penelitian ini meliputi Bank W, Bank X, Bank Y dan Bank 

Z. Dari hasil penelitian ini strategi pemasaran antara Bank W dengan Bank 

X dimenangkan oleh Bank X dengan mengandalkan strategi pelayanan 

prima, sedangkan strategi pemasaran antara Bank W dengan Bank Y 

dimenangkan oleh Bank Y dengan mengandalkan strategi promosi yang 

bagus, sedangkan Bank W melawan Bank Z dimenangkan oleh Bank W 

karena mengandalkan strategi pembiayaan yang terjangkau. 

Persamaan dengan penelitian ini adalah sama dari segi pembahasan 

mengenai strategi pemasaran di perbankan dengan tujuan yang sama yaitu 

untuk meningkatkan jumlah nasabah debitur. Perbedaan dengan penelitian 

ini adalah dari segi metode penelitiannya, penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif sedangkan peneliti menggunakan metode kualitatif, 

dalam penelitian ini membahas tentang perbandingan masing-masing 

strategi pemasaran pada Bank yang ada di Kecamatan Brondong 

Kabupaten Lamongan, Sedangkan peneliti hanya mengambil satu objek 

penelitian dan tidak melakukan perbandingkan. 

3. Abdul Jalal, (2022), “Implementasi Strategi Pemasaran Bank Syariah 

Indonesia KCP Medan Pulo Brayan Dalam Meningkatkan Pembiayaan 

Usaha Mikro”.
19

 

                                                           
19

 Abdul Jalal, Mustapa Khamal Rokan, “Implementasi Strategi Pemasaran Bank Syariah 

Indonesia KCP Medan Pulo Brayan Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro,” PRAJA 

Observer: Jurnal Penelitian Administrasi Publik 2, no. 2 (Maret, 2022): 96-111. 
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Pendekatan penelitian ini adalah pendekatan kualitatif dengan jenis 

penelitian lapangan (field research), yaitu penelitian langsung ke lapangan 

atau tempat yang menjadi bagian dari penelitian. 

Hasil penelitian ini adalah strategi marketing  yang diterapkan oleh 

pihak BSI KCP Medan Pulo Brayan adalah strategi marketing 7P, dimana 

dari strategi produknya Bank tersebut menawarkan produk yang sangat 

menarik minat nasabah salah satunya produk mikro 75iB, produk mikro 

200iB, produk mikro 25iB, dimana dari hasil wawancaranya bahwa 

Produk ini bisa digunakan oleh wirausaha minimal 2 tahun untuk produk 

pembiayaan mikro, dan untuk pembiayaan KUR minimal berpengalaman 

memiliki usaha selama 6 bulan.  

Dari segi harga Bank tersebut menetapkan harga termurah di 

produk mikro KUR. Dari segi tempat, Bank tersebut terletak di lokasi yang 

strategi yaitu dekat pasar dan rumah warga sehingga dengan penetapan 

strategi ini Bank BSI KCP Medan bisa memasarkan produknya dengan 

mudah dan luas. Dari strategi promosi Bank tersebut melakukan grebek 

pasar, channeling (mencari nasabah dari nasabah), serta promosi melalui 

social media seperti forum jual beli dan sebar brosur. Sedangkan dari segi 

people Bank tersebut mengadakan dalam on the job training untuk 

meningkatkan kualitas kinerja karyawannya dengan tujuan memiliki 

public speaking yang bagus. Yang artinya karyawan harus berpenampilan 

yang bagus, rapi, dan juga ramah dalam melayani para nasabah, Serta 

proses dan bukti fisik yang nyata. 
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Persamaan dengan penelitian ini dapat dilihat dari segi metode 

penelitian yang dilakukan yaitu penelitian Kualitatif, sama-sama 

membahas mengenai strategi marketing yang dimana penerapanya sama-

sama menggunakan metode strategi marketing 7P. Perbedaan dengan 

penelitian ini adalah dari segi objek penelitian, yaitu Bank BSI KCP 

Medan sedangkan peneliti mengambil objek di BPR ADY Jember. 

4. Made Semadi, (2022), “Analisis Pengaruh Price, Promotion, People 

Dalam Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran Kredit Konsumtif 

Pada PT BPR Hasa Mitra Makassar”.
20

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis 

penelitian deskriptif asosiatif. Variabel dalam penelitian ini meliputi 

pengaruh price, promotion, dan people dalam strategi pemasaran terhadap 

kinerja pemasaran kredit konsumtif. Populasi penelitian ini yaitu seluruh 

karyawan BPR Hasa Mitra Kantor Cabang Utama Makassar berjumlah 51 

orang. 

Hasil penelitian ini adalah terdapat dampak positif dan signifikan 

secara langsung pada strategi pemasaran antara price, promotion dan 

people terhadap kinerja pemasaran kredit konsumtif pada PT BPR Hasa 

Mitra Makassar. Akan tetapi dari segi promotion tidak terdapat pengaruh 

positif dan signifikan, penyebab hal ini dikarenakan terbatasnya sampel 

penelitian sehingga menghasilkan pengaruh yang negatif terhadap kinerja 

                                                           
20

 Made Semadi, Rustan DM, Fitriany, “Analisis Pengaruh Price, Promotion, People Dalam 

Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran Kredit Konsumtif Pada PT BPR Hasa Mitra 

Makassar,” Jurnal Aplikasi Manajemen & Kewirausahaan Massaro 4, no.1 (Februari, 2022): 39-

52. 
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pemasaran dan menyebabkan hasil penelitian khususnya mengenai 

promotion menjadi sedikit bias.  

Persamaan dengan penelitian ini yaitu bisa dilihat dari segi 

pemasaran jasa yang di gunakan dimana sama-sama menerapkan salah 

satu strategi pemasaran jasa price, promotion, people. Perbedaan dengan 

penelitian ini terletak pada pendekatan dan jenis penelitiannya yang 

menggunakan penelitian kuantitatif, dan pembahasan dalam penelitian ini 

hanya berfokus pada salah satu strategi pemasaran jasa price, promotion, 

people, sedangkan peneliti akan membahas semua mengenai strategi 

pemasaran jasa 7P. 

5. Fahmi Hakim, (2021), “Strategi Pemasaran Kredit Pemilikan Rumah 

(KPR) pada PT Bank Syariah Indonesia KC Jakarta Abdul Muis”. Fakultas 

Dakwah dan Ilmu Komunikasi, UIN Syarif Hidayatullah.
21

 

Metode penelitian skripsi ini adalah metode kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif, teknik pengumpulan datanya dilakukan dengan 

observasi, wawancara serta dokumentasi. 

Studi kasus penelitian ini terjadi di PT Bank Syariah Indonesia KC 

Jakarta Abdul Muis. Hasil kesimpulan dari penelitian ini strategi yang 

digunakan dalam memasarkan kredit pemilikan rumah (KPR) sesuai 

dengan teori Kotler dan Amstrong mengenai strategi pemasaran yaitu 7P. 

Dimana dari segi product (produk) mereka bertujuan untuk masyarakat 

berpenghasilan rendah ataupun menengah untuk mendapatkan tempat 

                                                           
21

 Fahmi Hakim, “Strategi Pemasaran Kredit Pemilikan Rumah (KPR) Pada PT Bank Syariah 

Indonesia KC Jakarta Abdul Muis” (Skripsi, UIN Syarif Hidayatullah, Jakarta , 2021). 
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tinggal yang layak sesuai yang diinginkan. Dari segi price (harga) 

memberikan uang muka sebesar 5% bagi masyarakat yang ingin 

mengambil KPR agar menjadi jaminan untuk nasabah tersebut. Dari segi 

place (tempat) lokasi kantor tersebut sangat strategis sehingga sangat 

mudah bagi nasabah untuk menemukan alamat kantor tersebut. 

Dari segi promotion (promosi) mereka melalui media cetak dan 

media digital, dari segi strategi people (Orang) Bank Syariah Indonesia 

melakukan pelatihan kepada karyawannya. Dari segi physical evidence 

(bukti fisik) adanya fasilitas gedung dan ruangan yang dapat digunakan 

karyawan ataupun nasabah. Terakhir dari segi process (proses) karyawan 

maupun nasabah harus mengikuti alur yang berlaku di instansi manapun 

terutama pada PT BSI KC Jakarta Abdul Muis. 

Persamaan dengan penelitian ini adalah sama dari segi pembahasan 

yaitu tentang strategi marketing (pemasaran) mengenai kredit yang 

menggunakan teori 7P dan metode penelitiannya juga sama-sama 

menggunakan pendekatan kualitatif. Sedangkan perbedaan dengan 

penelitian ini hanya memfokuskan pada strategi marketing (pemasaran) 

kredit pemilikan rumah (KPR). 

6. Yulfi Tyastutik, (2021),”Strategi Marketing Mix Dalam Menarik Minat 

Nasabah Pembiayaan Musyarakah Mikro di Bank Syariah Indonesia KCP 

Magetan”. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam 

Negeri Ponorogo.
22

 

                                                           
22

 Yulfi Tyastutik, (2021),”Strategi Marketing Mix Dalam Menarik Minat Nasabah Pembiayaan 

Musyarakah Mikro di Bank Syariah Indonesia KCP Magetan” (Skripsi, Institut Agama Islam 

Negeri, Ponorogo, 2021). 
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Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

penelitian lapangan (field research) yaitu suatu penelitian yang pencarian 

dan pengumpulan datanya dilakukan di lapangan. 

Hasil dalam penelitian ini adalah strategi marketing mix yang 

digunakan oleh pihak BSI KCP Magetan sudah senada dengan strategi 

yang ada dalam buku karangan Ali Hasan. Dimana strategi yang 

digunakan menggunakan unsur 7P. Akan tetapi ada beberapa strategi yang 

belum optimal diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Magetan 

sehingga hal ini menyebabkan penurunan minat nasabah pada pembiayaan 

musyarakah mikro, yaitu strategi promotion dan strategi physical evidence. 

Dimana dalam strategi promotion pihak Bank Syariah Indonesia KCP 

Magetan hanya menggunakan jasa karyawannya saja untuk menerapkan 

promotion tidak menyewa salesman, Sedangkan dari strategi physical 

evidence yaitu dari segi bangunannya dimana bangunan Bank ini memang 

cukup sempit, dan memiliki parkiran yang hanya muat 3 mobil. 

Persamaan dengan penelitian ini adalah sama-sama melakukan 

kegiatan promosi sebagai salah satu penerapan dari strategi marketing. 

Serta juga sama dalam hal metode penelitian yaitu penelitian kualitatif. 

Perbedaan dengan penelitian ini adalah dari segi produknya, penelitian ini 

membahas mengenai produk pembiayaan sedangkan peneliti akan 

membahas strategi meningkatkan debitur dan kredit. 
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7. Susy Lestianingsih, (2021), "Analisis Efektivitas Strategi Pemasaran 

Terhadap Peningkatan Kredit Pemilikan Rumah Pada BNI Sinjai".
23

 

Pendekatan penelitian ini menggunakan Penelitian kuantitatif, 

dengan teknik pengumpulan data melalui dokumentasi dan angket/ 

kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh jumlah nasabah 

yang menggunakan kredit pemilikan rumah pada BNI Sinjai sebanyak 334 

nasabah. Instrumen penelitian ini menggunakan alat dokumentasi dan 

kuesioner untuk memperoleh datanya. Teknik analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu uji analisis data statistik, uji asumsi 

klasik, analisis regresi linier sederhana, dan uji hipotesis. 

Hasil dari penelitian ini adalah efektivitas strategi pemasaran yang 

dilakukan pada penelitian ini efektif terhadap peningkatan KPR. Hal 

tersebut dapat dilihat dengan Uji T parsial tabel output SPSS 

“Coefficients” dengan total 0,992. Berdasarkan pengukuran Analisis 

efektifitas strategi pemasaran terhadap peningkatan KPR di BNI Sinjai, 

dikategorikan sangat efektif dengan skor 2887.  

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan diteliti yaitu 

dari segi pembahasan yang membahas tentang strategi marketing 

mengenai kredit. Perbedaan dalam penelitian ini terletak pada metode 

penelitian yang digunakannya, penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif sedangkan peneliti akan menggunakan metode kualitatif, objek 

dan produk yang dikaji, penelitian ini membahas tentang kredit pemilikan 
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 Susy Lestianingsih,"Analisis Efektivitas Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Kredit 
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rumah saja, sedangkan penelitian yang akan diteliti akan membahas 

mengenai kredit-kredit yang ada di BPR ADY Jember. 

8. Indah Nur Anisa, Renny Oktafia (2021), “Penerapan Strategi Marketing 

Mix Dalam Meningkatkan Jumlah Funding Dan Lending Di BMT Harapan 

Umat Sidoarjo”.
24

 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan 

deskriptif, teknik pengumpulan datanya dilakukan dengan observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Dengan Jenis data primer dan data sekunder 

dari hasil wawancara secara online serta Website BMT. 

Hasil dalam penelitian ini yaitu, BMT Harapan Umat Sidoarjo 

menerapkan Strategi Marketing 7P dalam meningkatkan jumlah funding 

dan lendingnya, dimana strategi yang dijalaninya sudah terlaksana dengan 

baik, meskipun ada beberapa strategi yang belum optimal yakni strategi 

promotion dan physical evidence dimana belum terdapat simbol nama/ 

plakat BMT Harapan Umat Sidoarjo sehingga masyarakat masih banyak 

yang belum mengetahui keberadaan BMT Harapan Umat. 

Namun dilihat dari jumlah penghimpunan dan penyaluran dana 

pada bulan April-September tahun 2019-2020 di BMT Harapan Umat 

mengalami peningkatan namun tidak setiap bulan dan pada tahun 2020 

setiap bulannya mengalami penurunan akibat Covid-19 sehingga nasabah 

semakin berkurang dan pihak BMT Harapan Umat juga mengurangi dan 

memilah secara ketat penyaluran pembiayaan di masa pandemi.  
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Persamaan dengan penelitian ini adalah sama-sama menggunakan 

pendekatan kualitatif dan membahas mengenai implementasi strategi 

marketing yang salah satunya membahas mengenai lending (pembiayaan). 

Perbedaan dalam penelitian ini yaitu terletak pada objek penelitian, 

penelitian ini mengambil objek di Bank Syariah yaitu di BMT sedangkan 

peneliti mengambil objek di BPR dimana dari segi perhitungan atau 

pembiayaannya menggunakan konvensional. 

9. Reny Karlina, (2020), “Analisis Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan 

Kredit Usaha Rakyat Mikro di BRI Syariah KCP Mojoagung”.
25

 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif, teknik pengumpulan data 

dilakukan dengan observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Hasil dari penelitian ini adalah implementasi strategi marketing mix 

pada pembiayaan kredit usaha rakyat mikro yang dilakukan oleh BRI 

Syariah KCP Mojoagung menggunakan 7P. Dari penerapan 7P tersebut, 

terdapat penerapan yang belum sempurna, yaitu pada strategi place 

(tempat) karena minimnya variasi tempat pendistribusian yang dituju 

sehingga produk menjadi kurang diketahui oleh masyarakat. Sedangkan 

untuk penerapan strategi promosi yang kurang maksimal yaitu promosi 

melalui sosial media yang hanya dilakukan oleh salah satu marketing saja. 

Persamaan dengan penelitian ini adalah sama-sama menggunakan 

metode penelitian Kualitatif, dan strategi yang diterapkan sama-sama 
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menggunakan strategi marketing 7P  hanya saja dalam penelitian ini untuk 

strategi promosi disendirikan. Perbedaan dengan penelitian ini terletak 

pada teori pengambilan strategi marketingnya saja serta ada beberapa 

penerapan strategi promosinya yang berbeda. 

10. Amalia Yunita, (2020), “Analisis Strategi Marketing Credit Executive 

Sebagai Upaya Meningkatkan Minat Konsumen pada PT Fifgroup Cabang 

Banjarmasin”.
26

 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif, teknik pengumpulan data 

dilakukan dengan observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Hasil penelitian ini adalah PT Fifgroup Cabang Banjarmasin 

melakukan strategi marketing dengan tujuan untuk meningkatkan minat 

nasabah mereka. PT Fifgroup menerapkan dua strategi marketing yaitu 

strategi harga pasar dan strategi promosi. Untuk strategi harga pasar 

mereka berdasarkan prinsip syariah harga, hal ini berkaitan dengan tingkat 

besaran pinjaman serta margin yang ditentukan perusahaan. Margin dapat 

digunakan untuk menciptakan strategi pemasaran agresif. Sedangkan 

untuk strategi promosi mereka melakukan periklanan, mendatangi toko 

pedagang di pasar Bnjarmasin serta memberikan souvenir kepada 

konsumen yang loyal. Sehingga dengan penerapan tersebut banyak 

masyarakat banjarmasin yang mengenal PT Fifgroup dan berminat  

menjadi nasabah mereka. 
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Persamaan dengan penelitian ini yaitu dari segi metode penelitian 

yang digunakan, serta sama-sama membahas mengenai strategi marketing 

kredit untuk meningkatkan jumlah konsumen/ debitur. Perbedaan dengan 

penelitian ini terletak pada penerapan strategi marketing yang dilakukan. 

Penelitian ini hanya memfokuskan kepada strategi marketing harga dan 

promosi. 

Tabel 2.1 

Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu 

 

NO NAMA JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN 

1 Joni Anwar, 

(2022). 

Strategi 

Pemasaran Dan 

Segmentasi Pasar 

Dalam Rangka 

Peningkatan 

Portofolio Kredit 

Di PT Bpr 

AnugerahDharma 

Yuwana (ADY) 

Banyuwangi 

Kantor Cabang 

Pesanggaran 

Persamaan dalam 

penelitian ini 

adalah sama-sama 

menggunakan 

metode penelitian 

kualitatif dan segi 

pembahasan sama-

sama mengenai 

strategi marketing 

dan sama 

membahas 

mengenai kredit PT 

BPR 

AnugerahDharma 

Yuwana (ADY) 

untuk 

meningkatkan 

jumlah portofolio 

kredit. 

Perbedaan dengan 

penelitian ini terletak 

pada jenis penelitian 

dan objek penelitian 

yang dilakukan, serta 

berbeda dalam teknik 

pengumpulan 

datanya. 

2 Cahyo 

Permata, 

(2022). 

Analisis Strategi 

Pemasaran Kredit 

Menggunakan 

Game Theory 

untuk 

Meningkatkan 

Jumlah Debitur 

pada Multi 

Channel 

Persamaan dengan 

penelitian ini 

adalah sama-sama 

untuk mengetahui 

bagaimana strategi 

marketing untuk 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

debitur 

Perbedaan dengan 

penelitian ini adalah 

metode penelitian 

yang digunakan 

adalah metode 

kuantitatif. penelitian 

ini membahas tentang 

perbandingan 

masing-masing 

strategi pemasaran 

pada Bank yang ada 
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NO NAMA JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN 

di kecamatan 

Brondong kabupaten 

Lamongan, 

sedangkan peneliti 

hanya mengambil 

satu objek penelitian 

dan tidak melakukan 

perbandingkan. 

3 Abdul Jalal, 

(2022). 

Implementasi 

Strategi 

Pemasaran Bank 

Syariah Indonesia 

KCP Medan Pulo 

Brayan Dalam 

Meningkatkan 

Pembiayaan 

Usaha Mikro 

Persamaan dengan 

penelitian ini yaitu 

bisa dilihat dari 

segi pemasaran jasa 

yang di gunakan 

dimana sama-sama 

menerapkan salah 

satu strategi 

pemasaran jasa 

Price, Promotion, 

People. 

Perbedaan dengan 

penelitian ini terletak 

pada pendekatan dan 

jenis penelitiannya 

yang menggunakan 

penelitian kuantitatif, 

dan pembahasan 

dalam penelitian ini 

hanya berfokus pada 

salah satu strategi 

pemasaran jasa Price, 

Promotion, People, 

sedangkan peneliti 

akan membahas 

semua mengenai 

strategi pemasaran 

jasa 7P. 

4 Made 

Semadi, 

(2022),  

Analisis Pengaruh 

Price, Promotion, 

People Dalam 

Strategi 

Pemasaran 

Terhadap Kinerja 

Pemasaran Kredit 

Konsumtif Pada 

PT BPR Hasa 

Mitra Makassar 

Sama-sama 

membahas tentang 

strategi pemasaran 

mengenai produk 

kredit serta metode 

yang digunakan 

dalam penelitian ini 

sama-sama 

menggunakan 

penelitian kualitatif 

bersifat deskriptif 

perbedaan dengan 

penelitian ini adalah 

berbeda dari segi 

kredit yang dibahas 

penelitian ini hanya 

memfokuskan pada 

kredit pemilikan 

rumah (KPR) 

5 Fahmi 

Hakim, 

(2021) 

Strategi 

Pemasaran Kredit 

Pemilikan Rumah 

(KPR) Pada PT 

Bank Syariah 

Indonesia KC 

Jakarta Abdul 

Muis 

Sama-sama 

membahas tentang 

strategi pemasaran 

mengenai produk 

kredit serta metode 

yang digunakan 

dalam penelitian ini 

sama-sama 

menggunakan 

perbedaan dengan 

penelitian ini adalah 

berbeda dari segi 

kredit yang dibahas 

penelitian ini hanya 

memfokuskan pada 

kredit pemilikan 

rumah (KPR) 
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NO NAMA JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN 

penelitian kualitatif 

bersifat deskriptif 

6 Yulfi 

Tyastutik, 

(2021) 

Strategi 

Marketing Mix 

Dalam Menarik 

Minat Nasabah 

Pembiayaan 

Musyarakah 

Mikro Di Bank 

Syariah Indonesia 

KCP Magetan 

Persamaan dengan 

penelitian ini 

adalah sama-sama 

menggunakan 

metode penelitian 

kualitatif dan sama-

sama membahas 

tentang strategi 

marketing 

Perbedaan dengan 

penelitian ini terletak 

pada produk yang 

dibahas, penelitian ini 

membahas tentang 

strategi marketing 

dalam pembiayaan 

musyarakah 

sedangkan peneliti 

akan membahas 

mengenai kredit serta 

objek yang diteliti 

juga berbeda 

7 Susy 

Lestianingsih

, (2021), 

Analisis 

Efektivitas 

Strategi 

Pemasaran 

Terhadap 

Peningkatan 

Kredit Pemilikan 

Rumah Pada BNI 

Sinjai 

Persamaan 

penelitian ini 

dengan penelitian 

yang akan diteliti 

oleh peneliti yaitu 

dari segi 

pembahasan sama-

sama membahas 

tentang strategi 

marketing 

mengenai kredit.  

 

Perbedaan dalam 

penelitian ini terletak 

pada metode 

penelitian yang 

digunakannya, 

penelitian ini 

menggunakan metode 

kuantitatif, objek dan 

produk yang dikaji, 

penelitian ini 

membahas tentang 

kredit pemilikan 

rumah saja, 

sedangkan penelitian 

yang akan diteliti 

akan membahas 

mengenai kredit-

kredit yang ada di 

BPR 

AnugerahDharma 

Yuwana Jember 

8 Indah Nur 

Anisa, Renny 

Oktafia 

(2021), 

Penerapan 

Strategi 

Marketing Mix 

dalam 

meningkatkan 

jumlah Funding 

dan Lending Di 

BMT Harapan 

Umat Sidoarjo 

Persamaan dalam 

penelitian ini 

adalah sama-sama 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif dan 

membahas tentang 

implementasi 

strategi marketing 

Perbedaan dalam 

penelitian ini yaitu 

terletak pada objek 

penelitian, penelitian 

ini mengambil objek 

di Bank syariah yaitu 

di BMT sedangkan 

peneliti mengambil 

objek di BPR dimana 
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NO NAMA JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN 

(pemasaran) yang 

salah satunya 

membahas 

mengenai Lending 

(pembiayaan).  

dari segi perhitungan 

atau pembiayaannya 

menggunakan 

konvensional. 

9 Reni Karlina, 

(2020), 

Analisis Strategi 

Pemasaran 

Produk 

Pembiayaan 

Kredit Usaha 

Rakyat Mikro Di 

BRI Syariah KCP 

Mojoagung 

Persamaan dalam 

penelitian ini 

adalah sama-sama 

menggunakan 

metode penelitian 

Kualitatif, dan 

strategi yang 

diterapkan sama-

sama menggunakan 

strategi marketing 

7P  hanya saja 

dalam penelitian ini 

untuk strategi 

promosi 

disendirikan. 

Perbedaan dalam 

penelitian ini terletak 

pada teori 

pengambilan strategi 

marketingnya saja 

serta ada beberapa 

penerapan strategi 

promosinya yang 

berbeda. 

10 Amalia 

Yunita, 

(2020) 

Analisis Strategi 

Marketing Credit 

Exeutive Sebagai 

Upaya 

Meningkatkan 

Minat Konsumen 

Pada PT 

FIifgroup Cabang 

Banjarmasin 

Persamaan dengan 

penelitian ini 

terletak pada 

metode penelitian 

yang digunakan, 

serta sama-sama 

membahas 

mengenai strategi 

marketing kredit 

untuk 

meningkatkan 

jumlah 

konsumen/debitur. 

Perbedaan dengan 

penelitian ini terletak 

pada penerapan 

strategi marketing 

yang dilakukan. 

Penelitian ini hanya 

memfokuskan kepada 

strategi marketing 

harga dan promosi 

Sumber : Data diolah oleh peneliti 

B. Kajian Teori 

Kajian Teori berisi tentang pembahasan teori yang dijadikan sebagai 

bahan perspektif dalam melakukan penelitian. Pembahasan teori secara lebih 

luas akan semakin memperdalam pengetahuan peneliti dalam menganalisa 
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permasalahan yang akan dipecahkan sesuai dengan fokus penelitian dan 

tujuan penelitian.27 

1. Strategi Marketing (Pemasaran) 

a. Definisi Strategi Marketing (Pemasaran) 

Marrus mendefinisikan strategi sebagai sebuah jalan penentuan 

rencana para manajemen puncak yang memfokuskan terhadap tujuan 

jangka panjang organisasi, diselingi dengan penyusunan suatu metode 

atau taktik bagaimana cara untuk mencapai tujuan tersebut.
28

 

Sedangkan definisi marketing menurut Philip Kotler dalam 

bukunya Marketing Management edisi terbaru The Millennium Edition 

2000 berpendapat mengenai pengertian marketing dapat dilihat dari dua 

sudut pandang. Jika dilihat dari sudut pandang societal (masyarakat) 

marketing merupakan suatu proses dimana seseorang bisa memenuhi 

kebutuhan dan mewujudkan keinginannya melalui penawaran, 

penciptaan, dan pertukaran barang dan jasa. Sedangkan dari sudut 

manajerial marketing merupakan suatu proses rencana yang terkonsep, 

baik dari segi harga, promosi, menciptakan peluang yang mampu 

menarik minat khalayak umum sesuai dengan tujuan organisasi.
29

  

Sedangkan menurut Stanton, Etzel, Walker, Baez dan Martinez 

pemasaran merupakan keseluruhan dari sistem aktivitas bisnis yang 

bertujuan untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, 
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 Eris Juliansyah, “Strategi Pengembangan Sumber Daya Perusahaan Dalam Meningkatkan 

Kinerja PDAM Kabupaten Sukabumi,” Jurnal Ekonomak 3, no. 2 (Agustus, 2017): 21. 
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 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran & Pemasaran Jasa  (Bandung: Alfabeta, 2018), 4-5. 
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dan mendistribusikan barang dan jasa yang mampu memuaskan 

kebutuhan baik konsumen.
30

 

Dari pengertian marketing (pemasaran) menurut para pakar di atas 

dapat disimpulkan bahwa marketing (pemasaran) adalah suatu proses 

manajerial yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan keinginan 

dan kebutuhan dengan cara memasarkan suatu barang dagangan dan 

juga upaya mendistribusikan entitas untuk memenuhi kebutuhan 

manusia.  

Dari dua kata strategi dan pemasaran terbentuk istilah strategi 

pemasaran. Strategi marketing (pemasaran) adalah pernyataan (baik 

secara implisit maupun eksplisit) mengenalkan bagaimana suatu merek 

lini produk untuk mencapai tujuannya. Sementara itu, definisi strategi 

marketing (pemasaran) menurut Tull dan Kahle menyatakan bahwa 

strategi marketing (pemasaran) sebagai alat fundamental yang 

direncanakan perusahaan yang memiliki tujuan keunggulan bersaing 

yang berkesinambungan melalui program yang digunakan untuk pasar 

sasarannya.
31

 

b. Faktor Strategi Marketing 

Untuk mengetahui perubahan kondisi pasar serta faktor biaya 

dalam strategi marketing haruslah disertai dengan merumuskan 
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 M. Mursid. Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2014), 20. 
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 Effendi M. Guntur, Transformasi Manajemen Pemasaran+Membangun Citra Negara (Jakarta: 
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pendekatan-pendekatan analistis. Berikut beberapa faktor analisis dalam 

strategi marketing::
32

 

1) Faktor Lingkungan 

Analisis terhadap faktor lingkungan contohnya seperti 

pertumbuhan penduduk dan kebijakan pemerintah yang berperan 

penting untuk mengetahui pengaruh yang ditimbulkannya pada 

bisnis perusahaan. Selain itu, beberapa faktor seperti 

perkembangan teknologi, tingkat inflasi dan gaya hidup juga tidak 

boleh diabaikan. Hal tersebut merupakan faktor lingkungan yang 

harus diperhitungkan tergantung pada produk/ jasa dan pasar 

perusahaan. 

2) Faktor Pasar 

Setiap industri bisnis harus memperhatikan dan 

mempertimbangkan faktor-faktor, contoh seperti ukuran pasar, 

tingkat pertumbuhan, perkembangan trend saat ini, segmen pasar 

baik hari ini atau hari kedepannya, serta hal-hal yang belum 

direalisasikan. 

3) Faktor Persaingan 

Setiap industri bisnis atau perusahaan harus mengetahui 

siapa pesaingnya, bagaimana tingkat produk atau pasar pesaing 

tersebut, serta bagaimana strateginya, kekuatan juga kelemahan 

yang dimiliki pesaing, biaya, dan kapasitas produksi para pesaing. 
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4) Faktor Analisis Kemampuan Internal 

Setiap industri bisnis atau perusahaan harus memastikan 

dan menilai kekuatan dan kelemahannya dengan para pesaingnya. 

Evaluasi tersebut dapat diketahui melalui beberapa faktor seperti 

teknologi, kemampuan pemasaran, serta basis para konsumen yang 

dimiliki 

5) Faktor Perilaku Konsumen 

Memperhatikan Perilaku konsumen sangat berguna bagi 

pengembangan produk, penetapan harga, desain produk, dan 

penentuan strategi promosi, analisis ini dapat diterapkan melalui 

penelitian (riset pasar), baik melalui observasi ataupun metode 

survei. 

6) Faktor Analisis Ekonomi 

Dalam analisis ini sebuah industri bisnis mampu 

memperkirakan bagaimana pengaruh setiap peluang pemasaran 

yang menghasilkan keuntungan. Analisis ekonomi terdiri dari 

analisis BEP (Break Even Point), analisis terhadap komitmen yang 

dibutuhkan, serta penilaian risiko atau laba. 

c. Fungsi dan Tujuan Strategi Marketing (pemasaran) 

Strategi Marketing memiliki ada 4 fungsi diantaranya yaitu:
33

 

1) Meningkatkan motivasi untuk melihat ke arah masa depan  

2) Mampu mengkoordinasi pemasaran yang lebih efektif 
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3) Merumuskan dan memfokuskan tujuan dari perusahaan 

4) Mampu mengawasi aktivitas pemasaran  

Sedangkan dari segi tujuan strategi pemasaran juga ada 4, 

diantaranya yaitu:  

1) Mengembangkan kualitas suatu koordinasi antar individu dalam 

tim pemasaran. 

2) Sebagai alat ukur hasil pemasaran yang didasarkan pada standar 

kinerja  yang telah ditentukan 

3) Sebagai dasar panutan yang logis dalam mengambil sebuah 

keputusan pemasaran 

4) Mengembangkan kemampuan dalam beradaptasi apabila terjadi 

perubahan dalam pemasaran 

d. Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 

Jika mendengar kata pemasaran pastinya kita telah mengenal 

dengan marketing mix (bauran pemasaran), yaitu berupa 4P: Product, 

Price, Place, dan Promotion. Sedangkan untuk usaha perbankan 

sebagai produsen jasa, dilengkapi dengan 3P yaitu: People, Physical 

Evidence, dan Process.
34

 

1) Product (Produk) 

Strategi inovasi produk diperlukan agar konsumen tidak 

merasa jenuh dan bosan dengan produk yang ditawarkan. Penyebab 

kejenuhan nasabah terjadi saat produk yang ditawarkan sudah 
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banyak digunakan dalam segi manfaatnya. Dimana penggunaan 

produk secara berulang membuat nasabah menjadi bosan dan akan 

mencari produk lain yang sejenis dengan tidak menggunakan 

kembali produk yang sudah digunakan.
35

 

2) Price (Harga) 

Secara umum harga dapat didefinisikan sebagai suatu nilai 

berdasarkan permintaan dan penawaran. Tapi dalam pasar 

monopoli dan monopsoni harga ditentukan oleh produsen atau 

pihak yang memiliki hak penuh dalam produk. Harga sebagai 

sejumlah uang yang dibelanjakan oleh pembeli kepada penjual 

sebagai imbalan atas produk dan layanan apa pun.
36

 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa harga adalah 

suatu nilai yang harus dibayar oleh konsumen untuk produk atau 

layanan yang telah ditetapkan sebagai manfaat dari pertukaran 

antara pembeli dan penjual. Dengan kata lain penetapan harga 

mempengaruhi kemampuan perusahaan mempengaruhi konsumen. 

3) Place (Tempat) 

Place (Tempat) salah satu unsur yang termasuk ke dalam 

marketing mix (bauran pemasaran) tidak hanya didefinisikan 

sebagai tempat dimana bisnis dioperasionalkan, tetapi secara lebih 
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luas tempat (place) adalah semua aktivitas penyaluran produk 

berupa barang atau jasa dari produsen ke konsumen (distribusi). 

Penentuan lokasi Bank merupakan salah satu kebijakan 

terpenting. Bank yang terletak di lokasi yang strategis sangat 

mempermudah nasabah untuk bertransaksi dengan baik. Selain 

lokasi yang mudah dijangkau, hal lain yang mendukung lokasi ini 

adalah tata letak bangunan dan tata letak ruangan Bank tersebut. 

4) Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan salah satu unsur dalam marketing mix 

(bauran pemasaran) industri bisnis yang diterapkan untuk 

memberitahukan, membujuk dan mengingatkan tentang produk 

perusahaan kepada khalayak umum.
37

 

5) People (Orang) 

People (Orang) merupakan aset utama dalam sebuah 

industri jasa, dimana dalam hal ini perusahaan harus merekrut 

pegawai yang kreatif dan juga ahli dalam bidangnya. Elemen dari 

people (orang) adalah pegawai perusahaan dan konsumen, dengan 

memiliki kemampuan yang baik memberi citra baik bagi 

perusahaan. 

6) Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Bangunan atau gedung merupakan bagian dari physical 

evidence, karakteristik yang termasuk ke dalam physical evidence   

                                                           
37
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yang menjadi nilai tambah bagi perusahaan yaitu dari segi interior, 

perlengkapan bangunan, tata ruang serta fasilitas yang memberikan 

kenyamanan terhadap nasabah. 

7) Process (Proses) 

Proses terdiri dari kombinasi dari semua aktivitas yang 

umumnya terdiri dari prosedur, jadwal dan mekanisme, dimana jasa 

diproduksi dan disampaikan kepada nasabah. Proses tersebut juga 

menjamin kualitas pelayanan perusahaan jasa, mengingat 

penggerak perusahaan jasa adalah karyawan itu sendiri. Untuk 

menjaga kualitas pelayanan, seluruh operasional perusahaan harus 

dilakukan sesuai dengan proses yang telah ditetapkan oleh 

karyawan yang kompeten, berkomitmen dan loyal terhadap 

perusahaan. 

2. Nasabah Debitur  

Ada beberapa definisi nasabah menurut para ahli yang bisa kita 

ketahui, yaitu:
38

 

a. Menurut Tjiptono definisi nasabah ialah setiap individu yang membeli 

dan menggunakan produk maupun jasa perusahaan. 

b. Menurut Saladin nasabah adalah seseorang yang mempunyai rekening 

simpanan atau pinjaman dalam Bank. 

c. Menurut Komaruddin nasabah merupakan seseorang atau suatu 

perusahaan yang memiliki kaitan pada lingkup kegiatan Bank tersebut. 

                                                           
38
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Dari pengertian bisa disimpulkan bahwa nasabah ialah seseorang 

atau badan usaha yang memiliki keterkaitan dengan suatu Bank dalam 

lingkup kegiatan usahanya seperti transaksi simpanan dan pinjaman.  

Sedangkan definisi nasabah debitur menurut UU Nomor 10 Tahun 

1998 bahwa nasabah debitur merupakan seorang nasabah yang 

mendapatkan fasilitas keuangan atau kredit berdasarkan prinsip syariah 

ataupun konvensional berdasarkan perjanjian antara keduanya.
39

 

Dilihat dari realitasnya nasabah perbankan terbagi menjadi tiga, 

yaitu: Pertama, deposan, yaitu nasabah yang menyimpan uang/dananya di 

Bank, misalnya dalam bentuk giro, tabungan, dan deposito. Kedua, 

nasabah yang mendapat manfaat dari fasilitas kredit atau pembiayaan 

Bank, misalnya KPR. Ketiga, nasabah bertransaksi dengan pihak lain 

melalui Bank (Walk In Customer), seperti transaksi antara importir sebagai 

pembeli dengan eksportir di luar negeri dengan menggunakan fasilitas 

Letter of Credit (L/C). 

Debitur dalam perjanjian kredit Bank merupakan salah satu  nasabah 

dalam Bank tersebut, dimana dalam UUPK debitur diidentikkan dengan 

konsumen, hal ini dapat dilihat dari Pasal 1 ayat (2) yang menekankan 

bahwa konsumen merupakan setiap orang yang menggunakan barang atau 

jasa yang disediakan kepada masyarakat, baik dari segi kepentingan diri 
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sendiri, keluarga, maupun makhluk hidup lainnya, dan tidak untuk 

diperjualbelikan.
40

 

3. Portofolio Kredit 

a. Definisi Portofolio Kredit 

Kredit atau pembiayaan biasanya berupa uang atau tagihan yang 

nilainya diukur dengan uang, dan adanya kesepakatan antara Bank 

dengan nasabah penerima kredit (debitur).
41

 Sedangkan pengertian 

portofolio menurut Bobenhausen dan Salzman,  portofolio adalah 

penggabungan dari berbagai aset sekuritas yang dimiliki oleh investor 

dengan tingkat resiko dan tingkat pengembalian yang berbeda dimana 

investor berupaya meminimalisir resiko dan memperoleh tingkat 

pengembalian yang tinggi atas investasinya.
42

 

Portofolio kredit dapat didefinisikan sebagai beberapa aset Bank 

yang harus terdiri dari pinjaman. Dimana hal ini merupakan suatu 

persoalan kebijakan suatu Bank secara keseluruhan dan juga merupakan 

unsur penuntun dalam kebijakan peminjaman atau penyaluran kredit. 

Kredit atau pinjaman umumnya merupakan aset yang paling 

menguntungkan yang dimiliki Bank, tetapi pinjaman seringkali kurang 
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likuid dan membawa risiko kredit yang lebih tinggi dari pada sekuritas 

yang dibeli Bank, sehingga ukuran portofolio pinjaman harus dibatasi.
43

 

Analisis portofolio kredit tidak pasti memberikan perkiraan yang 

akurat, yang mana bisa jadi debitur pada portofolio tersebut akan 

mengalami penurunan. Perhitungan kerugian berguna untuk mengetahui 

perubahan kerugian dan kepastian tingkat kerugian. Hal ini 

menunjukkan berapa banyak modal yang diperlukan untuk mendukung 

portofolio tersebut guna memberikan jaminan untuk melunasi semua 

hutangnya.
44

 

Portofolio kredit tersebut dapat dikelompokkan berdasarkan 

kelompok debitur, geografis, jenis produk, jenis pembiayaan, lapangan 

usaha dan sektor ekonomi. Komposisi dalam portofolio tersebut 

berperan penting sebagai indikator profil risiko yang dihadapi Bank. 

b. Jenis Kredit 

Pada umumnya ada tiga jenis kredit berdasarkan jumlah kredit 

yaitu: 
45

 

1) Kredit UMKM  

Kredit UMKM adalah jasa kredit yang ditawarkan untuk 

seseorang yang memiliki usaha dengan kisaran skala usaha sangat 

kecil, contoh pengusaha warteg, dimana usahanya masih tergolong 

sangat kecil. 
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2) Kredit UKM  

Kredit UKM merupakan kredit yang ditawarkan terhadap 

seorang pengusaha dengan minimal modal Rp 50.000.000,- dan 

maksimal Rp 350.000.000,-. Yang dimaksud UKM disini yaitu 

telah mempunyai modal yang cukup dan administrasi yang lebih 

baik dibandingkan dengan UMKM, sehingga Bank bisa memenuhi 

pengajuan kreditnya. Contoh koperasi dan pedagang. 

3) Kredit Korporasi 

Kredit korporasi adalah kredit yang ditawarkan terhadap 

debitur dengan skala besar dan ditujukan kepada debitur besar 

(korporasi). Dimana dalam hal ini Bank lebih mudah untuk 

melakukan analisis terhadap debitur korporasi, karena data 

keuangannya lebih lengkap, administrasi lebih baik, dan struktur 

permodalannya kuat. 

c. Alokasi Kredit 

Dalam Otoritas Jasa Keuangan, Alokasi kredit dikelompokkan 

berdasarkan jenis kredit, skala usaha, dan sektor ekonomi. alokasi kredit 

berdasarkan skala usaha dikelompokkan menjadi dua: 

1) Penerima kredit lapangan usaha merupakan pengalokasian kredit 

ke berbagai sektor ekonomi.  

2) Penerima kredit bukan lapangan usaha, yaitu mengalokasikan 

kredit ke kebutuhan pokok rumah tangga.  
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Alokasi kredit berdasarkan sektor ekonomi dibagi menjadi 18 

kategori ekonomi, yaitu: industri pengolahan, perikanan, pertanian, 

pertambangan, listrik, gas, dan air, konstruksi, perdagangan, 

transportasi, perantara keuangan, penyediaan akomodasi dan 

penyediaan makan minum, jasa pendidikan, administrasi pemerintahan, 

jasa kesehatan dan kegiatan sosial, jasa kemasyarakatan, jasa 

perorangan yang melayani rumah tangga, kegiatan yang belum jelas 

batasnya. Semakin besar alokasi kredit pada sektor-sektor tertentu, 

menunjukkan bahwa strategi portofolio Bank berfokus pada sektor 

tersebut.
46
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Dalam hal ini 

pendapat dari Bogalan Taylor yang dikutip Moleong, metode kualitatif adalah 

proses jalannya suatu research dimana data yang dihasilkan data deskriptif 

atau kata-kata atau pernyataan dari beberapa informan serta perilakunya yang 

dapat diamati.47 

Jenis penelitian yang diterapkan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif. Mahmud menyatakan bahwa, jenis penelitian ini merupakan suatu 

research yang dilakukan dengan tujuan untuk mengamati dan 

mengidentifikasi problematika secara sistematis dan akurat mengenai realita 

dan sifat objek tertentu yang ditunjukkan untuk menggambarkan beberapa 

fakta berdasarkan cara pandang maupun kerangka berpikir tertentu.
48

 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian adalah suatu tempat dimana penelitian akan 

dilakukan. Supaya penelitian kualitatif mendapatkan hasil maksimal, dengan 

itu penelitian kualitatif ini hanya menentukan satu objek atau lokasi 

penelitian.
49

 

Penelitian ini akan dilakukan BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

yang bertempat di jalan Kh. Shiddiq No. 88 Kelurahan Jember Kidul,  
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Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember. Alasan peneliti memilih lokasi ini 

karena terdapat problematika yang masih ramai dibincangkan yaitu mengenai 

strategi marketing dalam peningkatan jumlah debitur dan portofolio kredit. 

Serta BPR AnugerahDharma Yuwana juga merupakan salah satu BPR di 

Kota Jember yang cukup dikenali oleh masyarakat, karena BPR ini 

merupakan kantor BPR terbesar ketiga di Kabupaten Jember.
50

 

Dengan itu peneliti ingin mengetahui bagaimana implementasi strategi 

marketing antara teori dengan yang ada di lapangan. Dengan begitu dapat 

mengetahui strategi marketing secara teori dan yang diterapkan di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember. 

C. Subjek Penelitian 

Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling dalam 

menentukan subjek penelitian. Dalam teknik ini peneliti dapat menentukan 

dan berfokus terhadap pemilihan subjek yang sesuai dengan kebutuhan 

penelitian yang bertujuan agar data yang didapat nantinya lebih 

representatif.
51

 Dengan kata lain informan yang dipilih adalah informasi 

kunci yang baik pengetahuan serta keterlibatan mereka dengan permasalahan 

yang akan diteliti tidak diragukan lagi.52  

Adapun informan yang menjadi subjek penelitian ini adalah customer 

service, komite kredit, dan nasabah debitur BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember, dalam hal ini pemilihan untuk kriteria nasabah debitur peneliti 
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melalui teknik snowball sampling, yang mana menurut Sugiyono subjek yang 

diperoleh dari informasi responden/informan pertama.
53

 Berikut merupakan 

informan dalam penelitian ini. : 

1. Ibu Novinda Selaku Customer Service BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember.  

2. Bapak Samsul Arifin selaku Komite Kredit I BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember.  

3. Bapak Yudiyanto Komite Kredit II BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember. 

4. Ibu Ningsih selaku salah satu Nasabah Debitur BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember. 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Pada bagian ini salah satu proses yang sangat penting dalam penelitian, 

karena tujuan utama dalam penelitian ini yaitu dengan memperoleh data. Jika 

melakukan teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan memperoleh 

data yang diinginkan.54 

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini, 

yaitu: 

1. Observasi  

Observasi sebagai teknik pengumpulan data yang memiliki ciri yang 

spesifik jika dibandingkan dengan teknik lainnya. Observasi adalah proses 

yang akurat dan tersusun dari berbagai proses biologis dan psikologis. 
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Teknik observasi ini dilakukan jika, penelitian berkaitan dengan perilaku 

seseorang, proses kerja, perubahan kondisi alam serta informan yang 

diamati tidak terlalu besar.
55

  

Dengan menggunakan teknik observasi ini peneliti akan 

mendapatkan informasi atau data mengenai: 

a. Penerapan strategi marketing yang bagaimana dalam meningkatkan 

jumlah debitur serta portofolio kredit 

b. Bagaimana hasil peningkatan jumlah debitur dan portofolio kredit 

setelah mengimplementasikan strategi marketing di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember 

2. Wawancara 

Wawancara merupakan salah satu cara perolehan data yang 

dilakukan melalui aktivitas komunikasi lisan dalam bentuk terstruktur, 

semi terstruktur, dan tak terstruktur.
56

 

Dengan menggunakan teknik wawancara peneliti akan mendapatkan 

informasi/data mengenai : 

a. Penerapan strategi marketing yang bagaimana dalam meningkatkan 

jumlah debitur serta portofolio kredit 

b. Bagaimana hasil peningkatan jumlah debitur dan portofolio kredit 

setelah mengimplementasikan strategi marketing di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember. 
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3. Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan setiap langkah pembuktian yang 

berdasarkan jenis sumber apapun, baik itu dari segi tulisan, desain, 

gambaran, atau arkeologis.
57

 

Cara pengambilan dokumentasi tersebut dapat berupa dokumen 

publik, buku, foto kegiatan, dan rekaman yang berhubungan dengan 

judul yang akan peneliti kaji. Sehingga dengan observasi ini berguna 

untuk keabsahan dari penelitian.58 

Tujuan menggunakan teknik ini untuk memperoleh data 

mengenai : 

a. Penerapan strategi marketing yang bagaimana dalam meningkatkan 

jumlah debitur serta portofolio kredit. 

b. Bagaimana hasil peningkatan jumlah debitur dan portofolio kredit 

setelah menerapkan strategi marketing di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember. 

c. Data perkembangan nasabah debitur dan portofolio kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember seperti buku rekapan arsip yang 

bersifat umum dan brosur-brosur/ pamflet yang mereka 

implementasikan pada strategi marketing. 

E. Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilaksanakan sebelum dan 

sesudah lapangan. Dalam teori Miles dan Huberman berpendapat bahwa 
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aktivitas dalam analisis data ini dilaksanakan secara interaktif, sistematis, dan 

berlangsung secara terus-menerus sampai data yang ingin diperoleh tuntas, 

sehingga datanya jenuh (tidak ada data atau informasi baru lagi).59  

Analisis pada penelitian ini menggunakan analisis deskriptif kualitatif 

dengan cara menjabarkan data yang diperoleh dari hasil observasi, wawancara, 

dan dokumentasi yang sudah dilakukan sebelumnya. Sehingga data yang 

diperoleh mudah dipahami lalu ditarik kesimpulan. Adapun langkah-langkah 

dalam analisis data yaitu :60 

1. Pengumpulan Data (Data Collection) 

Pengumpulan data merupakan proses langkah yang sistematik dan 

standar agar mendapatkan data yang diinginkan. Data yang telah didapat 

berupa kata-kata dan bukan dari rangkaian angka. Dengan beraneka macam 

cara dalam pengumpulannya (observasi, wawancara, intisari dokumen, pita 

rekaman) dan biasanya sebelum digunakan akan diproses lebih lanjut 

(melalui pencatatan, pengetikan, dan penyuntingan). 

Pada tahap awal peneliti melakukan pengumpulan data yang 

berkaitan dengan fokus dan tujuan peneliti yaitu implementasi strategi 

marketing dalam upaya meningkatkan jumlah debitur dan portofolio kredit 

di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. Peneliti melakukan 

Pengumpulan data dengan membuat catatan, rekaman serta penyuntingan. 
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2. Reduksi Data 

Reduksi data dapat diartikan sebagai merangkum, memilih hal-hal 

yang penting, mencari tema serta polanya. Dengan itu, data yang telah 

direduksi akan memberikan gambaran yang lebih detail, dan 

mempermudah peneliti untuk mengumpulkan dan mencari lebih banyak 

data jika diperlukan.  

3. Penyajian Data (Data Display) 

Dalam metode penelitian kualitatif, penyajian data bisa berbentuk 

kata-kata singkat, referensi, hubungan antar kategori, flowchart dan 

sejenisnya. Dengan mendisplaykan data, maka akan mempermudah peneliti 

untuk memahami apa yang terjadi. 

4. Penarikan Kesimpulan 

Penarikan kesimpulan dalam penelitian kualitatif berfungsi untuk 

menjawab fokus penelitian yang dirumuskan sejak awal penelitian, akan 

tetapi, kesimpulan pada tahap awal penelitian masih bersifat sementara 

karena sebelum peneliti melakukan penyelidikan dilapangan data yang 

diperoleh bisa saja berubah, kecuali mendapat bukti yang kuat untuk 

mendukung tahap pengembangan data selanjutnya.  

F. Keabsahan Data 

Penelitian ini menguji keabsahan datanya menggunakan triangulasi 

sumber, yakni menguji kembali kredibilitas data yang diperoleh dengan cara 

mengecek kembali data yang diperoleh melalui sumber-sumber sebelumnya.
61
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Untuk menguji kredibilitas data tentang “Implementasi Strategi 

Marketing dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Debitur dan Portofolio Kredit 

di Bank Perekonomian Rakyat AnugerahDharma Yuwana Jember” peneliti 

akan melakukan pengumpulan dan pengujian data kepada Komite Kredit I dan 

II, Customer Service, serta salah satu debitur di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember. Dari keempat sumber tersebut peneliti akan mendeskripsikan 

data dan menguraikan, serta mengkategorisasikan data yang diperoleh. 

Sehingga dapat ditemukan mana pandangan yang sama, yang berbeda, dan 

mana yang spesifik dari keempat sumber diatas. 

G. Tahap–tahap Penelitian 

Pada bagian ini peneliti merencanakan pelaksanaan penelitian yang akan 

dimulai dari pendahuluan, pengembangan pola, penelitian sebenarnya, dan 

terakhir penulisan laporan. 

1. Tahap Pra Lapangan 

a. Menyusun sistematika penelitian. 

b. Memilih objek penelitian. 

c. Mendatangi atau mengobservasi objek yang sebelumnya telah dipilih 

d. Melakukan pengajuan judul kepada koordinator prodi Perbankan 

Syariah dengan membuat proposal pengajuan judul.  

e. Mencari penelitian terdahulu yang relevan sebagai rujukan penelitian. 

f. Mengurus surat izin penelitian. 

g. Mempersiapkan penelitian lapangan. 
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2. Tahap Pelaksanaan Penelitian 

Setelah mendapatkan izin penelitian, peneliti akan mendatangi objek 

yang telah ditentukan, lalu mengumpulkan data dengan teknik yang sudah 

direncanakan untuk memperoleh informasi yang berkaitan dengan 

Implementasi strategi marketing dalam upaya meningkatkan jumlah 

debitur dan portofolio kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. 

3. Tahap Penyelesaian 

Setelah tahap kedua selesai, peneliti akan menyusun laporan dari 

hasil penelitiannya lalu berkonsultasi kepada Dosen Pembimbing agar 

memperoleh hasil penelitian yang maksimal. Setelah laporan diterima dan 

di setujui oleh pembimbing maka hal tersebut bisa membuktikan bahwa 

penelitian ini sudah siap dipertanggungjawabkan di depan penguji, setelah 

itu penelitian ini akan diserahkan kepada pihak-pihak yang bersangkutan. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

A. Gambaran Objek Penelitian 

1. Sejarah Singkat BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

Bank Perekonomian Rakyat AnugerahDharma Yuwana Jember atau 

lebih sering disebut dengan BPR ADY Jember merupakan BPR hasil 

perkumpulan dari tiga BPR yang ada di Kota Jember. Yang pertama BPR 

Delta Ambulu yang didirikan pada tanggal 21 September 2001 yang 

berada di jalan Suyitman No. 89 Ambulu, yang kedua BPR Puji Raharja 

Rambipuji yang didirikan pada tanggal 14 Oktober 1996 yang berada di 

Stand Ruko Pasar Rambipuji No 9-11 Jember, yang ketiga yaitu BPR Arta 

Tunas Mukti Tanggul yang didirikan pada tanggal 21 Oktober 1996, 

beralamatkan dijalan PB. Sudirman No 106 Tanggul Jember.
62

 

Sejak saat  penggabungan ketiga BPR tersebut, maka bergantilah 

nama menjadi BPR AnugerahDharma Yuwana Jember sesuai dengan surat 

keputusan sebagai berikut:  

a. Keputusan dari Deputi Gubernur Bank Indonesia 

No.14/9/KEP.DpG/2012, yang ditetapkan pada 21 Desember 2012 

mengenai perizinan penggabungan usaha (Merger) PT BPR Puji 

Raharja dan PT BPR Delta Jember ke dalam PT BPR Artha 

Tunasmukti dan Surat Pemberitahuan dari Kantor Perwakilan Bank 

Indonesia Jember No. 15/22/DKBU/IDAd/Jr. 
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 BPR ADY Jember, “Sejarah Singkat BPR ADY Jember,” 08 Maret 2023 
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b. Tanggal 5 Maret 2013 Anggaran Dasar No. 35 yaitu rapat mengenai 

perubahan anggaran dasar BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

c. Tanggal 25 Maret 2013 tentang persetujuan perubahan anggaran dasar 

perseroan. Keputusan dari Menteri Kehakiman dan Hak Asasi Manusia 

Republik Indonesia No. AHU-15200.AH.01.02.  

d. Salinan Keputusan Deputi Kepala Perwakilan Bank Indonesia No. 

15/2/KEP.KPwBI/Jr/2013, Tanggal 3 Mei 2013  tentang perubahan 

nama PT BPR ARTHA TUNAS MUKTI menjadi BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember.
63

 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember berkantor pusat di jalan Kh. 

Shiddiq No. 88 Kelurahan Jember Kidul, Kecamatan Kaliwates, 

Kabupaten Jember dan memiliki dua kantor cabang yang terletak di 

Rambipuji yang lokasinya berada di Stand Ruko Pasar No. 9-11 dan di 

Ambulu yang beralamatkan di jalan Suyitman No. 89. 

 Selain itu BPR AnugerahDharma Yuwana Jember juga memiliki 

empat kantor operasional kas yang berada di Tanggul bertempat di jalan 

PB. Sudirman No. 106, kedua bertempat di Arjasa  yaitu di jalan Supriyadi 

No. 26 Patemon Arjasa, ketiga bertempat di Jenggawah yang beralamatkan 

di jalan A. Yani No. 13, keempat yaitu di Mumbulsari  yang berada di 

jalan Budi Utomo No.2. 
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 BPR ADY Jember, “Profil BPR ADY Jember,” adyJember.co.id, diakses 08 Maret 2023, 

http://www.adyJember.co.id/index.php/visi-misi/ 
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2. Visi Misi BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

Visi  

Menjadi Bank yang profesional dan terpercaya. 

Misi  

Misi dari BPR Anugrah Dharma Yuwana adalah sebagai berikut: 

a. Menjalankan usaha yang sehat 

b. Taat regulasi 

c. Penguatan tata kelola dan manajemen resiko 

d. Menjalankan budaya kerja dengan sungguh-sungguh.
64

 

3. Logo BPR Anugerah Dharma Yuwana Jember 

Gambar 4.1 

Logo BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

 

4. Struktur Organisasi BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

Berikut merupakan struktur pengorganisasian BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember yang peneliti dapat dari hasil observasi 

serta wawancara dan juga dokumentasi, sebagaimana berikut: 
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 BPR ADY Jember, “Visi Misi BPR ADY Jember,” adyJember.co.id, diakses 08 Maret 2023, 

http://www.adyJember.co.id/index.php/visi-misi/ 
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Gambar 4.2 

Struktur Organisasi BPR Anugerahdharma Yuwana Jember
65

 

Sumber: Dokumentasi BPR AnugerahDharma Yuwana Jember
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 Observasi, di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, 08 Maret 2023. 



 
 

 

5. Ruang Lingkup Kegiatan Usaha BPR AnugerahDharma Yuwana 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember merupakan salah satu bank 

yang kegiatan usahanya melayani secara konvensional yang dalam lingkup 

kegiatan operasionalnya BPR AnugerahDharma Yuwana tidak 

menyediakan jasa dalam lalu lintas pembayaran. BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember hanya melayani simpanan deposito berjangka atau 

tabungan, kredit dan pinjaman, pembiayaan dan penempatan dana. 

Berikut adalah penjelasan mengenai produk simpanan dan 

penyaluran dana di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. 

a. Produk simpanan tabungan 

BPR Anugrah Dharma Yuwana Jember memiliki tiga jenis 

produk tabungan yang sering diminati oleh para nasabahnya, yaitu: 

1) Tabungan Umum 

Tabungan umum adalah jenis tabungan yang dapat 

dilakukan oleh semua masyarakat. Deposan tabungan umum ini 

akan mendapatkan bunga tiap akhir bulannya, dihitung sesuai 

dengan peraturan bank. 

2) TADYRA (Tabungan ADY Hari Raya)  

TADYRA termasuk jenis simpanan yang penarikan 

dananya dapat berupa uang tunai atau konsumsi sesuai keinginan 

nasabah. TADYRA (Tabungan ADY Hari Raya) ini dilakukan 

dalam kurun waktu sepuluh bulan, dan biasanya pengambilan 
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dana dan barang dilakukan sebelum hari raya Idul Fitri. Dalam hal 

ini bank tidak memberikan bunga atas produk simpanan ini.  

Untuk penarikan dana dalam TADYRA (Tabungan ADY 

Hari Raya) untuk barang, disini ada tiga jenis paket yaitu yang 

pertama paket smile Rp 550.000,- selama 10 bulan dimana 

nasabah membayar sebesar Rp. 55.000,-/Bulan nya, yang kedua 

yaitu paket ceria sebesar Rp 600.000,- dan perbulannya yaitu Rp 

60.000,- yang ketiga yaitu paket happy sebesar Rp 650.000,- dan 

perbulannya Rp 65.000. Sedangkan untuk paket khusus uang 

tidak ada batas nominal. 

3) Tabungan Kredit 

Tabungan Kredit merupakan tabungan yang ditujukan 

kepada nasabah yang ingin mengajukan pinjaman kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember. Bagi nasabah yang 

mengajukan kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, 

maka nasabah tersebut wajib mempunyai rekening tabungan 

kredit yang bisa menjadi tabungan. 

b. Produk Simpanan Deposito 

Produk Simpanan Deposito adalah simpanan jangka panjang 

dengan jangka waktu pinjaman 1 bulan, 3 bulan, 6 bulan, dan 1 tahun, 

dalam hal ini nasabah tidak boleh melakukan penarikan dana melebihi 

waktu yang telah disepakati. Biasanya bunga yang akan didapat 
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nasabah deposito BPR AnugerahDharma Yuwana Jember lebih tinggi 

dibandingkan jenis simpanan lainnya. 

c. Kredit BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

Penyaluran dana dalam bentuk kredit di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember di tunjukkan untuk para calon nasabah yang ingin 

memenuhi kebutuhan konsumsi ataupun produksinya, contohnya 

seperti perdagangan dan pertanian. Dalam penyaluran kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember tidak ada spesifikasi, akan tetapi 

jenis kredit yang ditawarkan akan dibedakan berdasarkan 

penggunaannya yakni untuk kegiatan konsumsi atau produksi didalam 

sistem yang disebut dengan SIAK (Sistem Informasi Analisa Kredit). 

Simulasi perhitungan kredit dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel 4.1 

Simulasi Perhitungan Kredit BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember
66

 

Plafon Jangka Waktu dan Angsuran Per Bulan 

12 Bulan 18 Bulan 24 Bulan 36 Bulan 

Rp 15.000.000 Rp1.475.000 Rp1.058.333 Rp 850.000 Rp 641.667 

Rp 16.000.000 Rp 1.573.333 Rp 1.128.889 Rp 906.667 Rp 684.444 

Rp 17.000.000 Rp 1.671.667 Rp 1.199.444 Rp 963.333 Rp 727.222 

Rp 18.000.000 Rp 1.770.000 Rp 1.270.000 Rp 1.020.000 Rp 770.000 

Rp 19.000.000 Rp 1.868.333 Rp 1.340.556 Rp 1.076.667 Rp 812.778 

Rp 20.000.000 Rp 1.966.667 Rp 1.411.111 Rp 1.133.333 Rp 855.556 

Rp 25.000.000 Rp 2.458.333 Rp 1.763.889 Rp 1.416.667 Rp1.068.444 

Dan Seterusnya… 

Sumber: Dokumentasi BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 
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 Sumber:  Brosur BPR AnugerahDharma Yuwana Jember (10 November 2022) 
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B. Penyajian Data Dan Analisis 

Dalam setiap penelitian pasti didalamnya disertai dengan penyajian 

data, karena pada tahap ini nantinya akan mengetahui hasil analisa, dan dari 

itu menghasilkan suatu kesimpulan. Peneliti berupaya mendeskripsikan 

gambaran mengenai implementasi strategi marketing dalam upaya 

meningkatkan jumlah debitur dan portofolio kredit di Bank Perekonomian 

Rakyat AnugerahDharma Yuwana Jember. Berikut adalah fokus penelitian 

serta penyajian data dan beberapa temuan pada penelitian ini, antara lain: 

1. Implementasi Strategi Marketing BPR AugerahDharma Yuwana 

Jember Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Debitur Dan 

Portofolio Kredit 

Implementasi dalam proses kebijakan merupakan aspek penting 

dan merupakan suatu usaha agar tercapainya suatu tujuan tertentu dengan 

sarana dan prasarana tertentu dan dalam kurun waktu yang ditentukan. 

Salah satu konsep yang dapat diimplementasikan pada strategi marketing 

produk perbankan khususnya pada jasa kredit di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember yaitu bauran pemasaran atau biasa disebut dengan 

marketing mix dengan menggunakan strategi pemasaran 7P yang 

meliput: produk (product), harga (price), tempat (place), promosi 

(promotion), orang (people), bukti fisik (physical evidence), dan proses 

(process). Strategi-strategi tersebut akan di jelaskan sebagaimana berikut: 
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a. Strategi Product (Produk)  

Berdasarkan hasil wawancara bersama bapak Samsul Arifin 

salah seorang pegawai pada bagian Komite Kredit I menyampaikan 

bahwa BPR AnugerahDharma Yuwana Jember memiliki beberapa 

produk yang digunakan dalam memasarkan jasa kreditnya, beliau 

menyampaikan bahwa: 

“Kalau dilihat dari segi garis besarnya mbak, sistem pembayaran 

disini dibagi dua yaitu pinjaman angsuran dan pinjaman pokok 

tetap. Sedangkan untuk produknya kita banyak, ada kredit 

umum, kredit karyawan, kredit sertifikasi guru, kredit back to 

back (Jaminan tabungan atau deposito), kredit talangan haji, 

dan kredit mikro.
”67 

 

Demikian pula yang disampaikan oleh bapak Yudiyanto selaku 

Komite Kredit II BPR AnugerahDharma Yuwana Jember terkait 

strategi produk yang diimplementasikan di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember. Beliau menyampaikan bahwa:
 

“Untuk kredit disini ini ada kredit angsuran sama kredit pokok 

tetap jadi debitur bayar bunganya saja dalam waktu 1 tahun, 

klok angsuran sama kaya sepeda motor itu jadi tiap bulannya 

ada bunga+pokok yang masuk, dan disini debitur kita banyak 

yang minat angsuran soalnya tiap bulannya itu pokoknya kan 

berkurang. Biasanya untuk yang pokok tetap itu buat orang 

petani jadi pas panen ada yang melunasi kalok yang angsuran 

kena bunga pinalti kalo kredit tetap nggak.”
68

 

 

Selain bapak Yudiyanto selaku Komite Kredit II BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember juga mengakui mengenai 

penyediaan pinjaman online, sebagai berikut: 

                                                           
67

 Samsul Arifin, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 10 November 2022. 
68

 Yudiyanto, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 03 April 2023. 
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“Untuk pinjaman online disini kita hanya menyediakan dananya 

saja kita cuma analisa dan ga perlu survei, karena kita bekerja 

sama dengan Fintech atau bisa disebut komunal sama kawan 

cicil, kebetulan BPR yang ada di Jember cuma kita yang 

bekerjasama dengan Fintech, jadi nasabah nanti pinjam 

melalui website resmi Fintech lalu pihak sana yang ngurusin 

segala macemnya, jadi misalkan hari ini kita sudah 

menyediakan besok pencairan nasabahnya di pihak Fintech 

sana.” 

 

Berdasarkan dari hasil teknik pengumpulan data yang peneliti 

dapatkan diatas mengenai strategi produk di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember peneliti dapat menyimpulkan bahwa: 

1) BPR AnugerahDharma Yuwana Jember memiliki 2 (dua) jenis 

sistem pembayaran yaitu, pinjaman angsuran dan pinjaman 

pokok tetap. 

2) BPR AnugerahDharma Yuwana Jember menyediakan 6 (enam) 

kredit yang ditawarkan ke masyarakat. 

3) Para debitur BPR AnugerahDharma Yuwana Jember lebih minat 

pada pinjaman angsuran. 

4) BPR AnugerahDharma Yuwana Jember bekerjasama dengan 

Fintech serta menyediakan dana pinjaman online. 

b. Strategi Price (Harga)  

Bapak Samsul Arifin selaku Komite Kredit I di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember mengungkapkan bahwa: 

“Untuk strategi price tentunya disini cukup unggul mbak, karena 

jika dilihat dari segi suku bunganya disini kita tidak 

menempatkan bunga yang terlalu besar dan tidak melebihi LPS 

(Lembaga Penjamin Simpanan). Misalnya untuk bunga 

pinjaman angsuran kita hanya mengambil 1,5% perbulan 
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sedangkan untuk pinjaman pokok tetap nasabah cuma bayar 

bunganya aja 2,75%.”
69

 

 

Bapak Samsul Arifin juga menyampaikan mengenai 

pendistribusian  kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, 

Sebagai berikut: 

“Di beberapa tahun kemarin, meskipun jumlah nasabah kita 

sedikit, akan tetapi jumlah kredit yang kita salurkan meningkat 

mbak di karenakan kondisi pasar khususnya dampak dari 

Covid19, jadi kita hanya menerima kredit diatas Rp 

15.000.000 juta saja, yang menjadi alasan juga penanganan 

kredit kecil atau besar hampir sama mulai dari biaya waktu dan 

lainnya, jadi kami memilih kredit kisaran besaran saja di 

beberapa tahu kemarin, karena kredit kecil menyita banyak 

waktu dan menghasilkan lebih sedikit.” 

 

Senada dengan penyampaian Bapak Samsul Arifin diatas, 

Bapak Yudiyanto juga memberi pengakuan mengenai strategi price 

yang diimplementasikan di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. 

Beliau menyatakan bahwa” 

“Untuk bunga disini kita terbilang unggul bak soalnya di BPR 

lainnya itu ngambil bunga diatas kita sedikit, disini saingan 

kita itu BPR wilis, dan buat nasabah menurun kemarin itu 

karena debitur kita banyak yang pinjaman kecil nah kemarin 

karena pandemi Covid jadi ada kebijakan hanya menyediakan 

pinjaman diatas Rp 15.000.000 juta, karena gini loh kita itu 

kepinginnya jumlah debitur ga terlalu besar tapi produktif, dari 

pada banyak tapi banyak yang kredit macet, juga dari segi 

biaya pendapatan dan waktu juga.”
70

 

 

Pendapat lain juga diungkapkan oleh salah satu nasabah 

debitur aktif BPR AnugerahDharma Yuwana Jember Ibu Ningsih, 

beliau menyampaikan bahwa: 
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 Samsul Arifin, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 10 November 2022. 
70

 Yudiyanto, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 03 April 2023. 
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“Saya ini sudah lama ndok jadi nasabah BPR AnugerahDharma 

Yuwana, baru saja kemaren ini pinjaman kredit saya lunas, 

saya ngambil kredit angsurannya disana, soalnya enak 

potongan bunganya sedikit abis itu saya juga dikasik bingkisan 

sama kalender ini.”
71

 

 

Menurut hasil wawancara serta hasil dokumentasi yang 

peneliti paparkan diatas, dapat disimpulkan bahwa strategi price 

(harga) yang diimplementasikan oleh BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember, sebagaimana berikut: 

1) BPR AnugerahDharma Yuwana Jember tidak memberikan bunga 

melebihi LPS (Lembaga Penjamin Simpanan). 

2) BPR AnugerahDharma Yuwana Jember mengambil bunga 

sebesar 1,5% per bulan untuk pinjaman angsuran. 

3) Untuk pinjaman pokok tetap BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember hanya mengambil 2,75% dan nasabah hanya membayar 

bunganya saja. 

4) Beberapa tahun sebelumnya BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember hanya menyediakan kredit diatas Rp 15.000.000,- karena 

ada kebijakan dan dampak Covid19 dan juga menghasilkan 

pendapatan lebih banyak dibanding pinjaman kecil. 

c. Strategi Place (Tempat) 

Menurut Bapak Samsul Arifin selaku Komite Kredit I di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember mengungkapkan bahwa: 

“Kalau dari segi lokasi kita emang cukup strategis, tapi kita 

disini baru pindah kantor awalnya kantor kita ada dijalan 
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 Ningsih, di wawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 03 April 2023. 
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Gajah Mada No. 6, disana kita masih ngontrak sekitar 7 tahun 

bak, tapi kita berinisiatif membangun kantor sendiri karena 

tanggungan biaya kontrak cukup mahal, karena tempatnya 

disana sangat strategis, jadi tahun 2019 kita punya kantor 

sendiri kita pindah disini yaitu di jalan Kh. Shiddiq no. 88 

kelurahan Jember Kidul Kec. Kaliwates Kab. Jember.”
72

 

 

Hal senada juga disampaikan oleh Ibu Novinda selaku 

Customer Service di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, beliau 

menyampaikan bahwa: 

“Kantor kita ini lumayan strategis bak karna letaknya pas di 

pinggir jalan dan juga dekat sama toko Jadi Fashion ini yang 

membuat nasabah tau kalau disini letak BPR AnugerahDharma 

Yuwana, tapi karena kita baru pindah disini jadi yang 

kecantum di Google Maps itu BPR AnugerahDharma Yuwana 

yang dulu”
73

 

 

Pendapat lainnya juga mengatakan hal yang senada dari 

penyampaian dua informan diatas, yaitu bapak Yudiyanto selaku 

Komite Kredit II di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, sebagai 

berikut: 

“Di banding kantor sekarang sama yang dulu lebih strategis 

sekarang mbak, karena kenapa kita memilih lokasi BPR disini 

soalnya ini dekat sama pondokan, sama umkm juga banyak 

sekali disini.”
74

 

 

Berdasarkan hasil wawancara diatas mengenai strategi place 

(tempat) pada BPR AnugerahDharma Yuwana Jember dapat ditarik 

kesimpulan bahwa; 

1) Kantor BPR AnugerahDharma Yuwana dulunya mengontrak di 

jalan Gajah Mada No. 6. 
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 Samsul Arifin, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 10 November 2022. 
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 Novinda, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 08 Maret 2023 
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 Yudiyanto, diwawancara oleh Udzunainil Mustamiah, Jember, 03 April 2023 
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2) Lokasi BPR AnugerahDharma Yuwana Jember sekarang 

berlokasi di jalan Kh. Shiddiq No. 88 Kelurahan Jember Kidul, 

Kecamatan Kaliwates, Kabupaten Jember, Jawa Timur, 68131. 

3) BPR AnugerahDharma Yuwana Jember memiliki lokasi yang 

sangat strategi karena ada dipinggir jalan dan mudah dijangkau 

oleh masyarakat, selain itu dekat dengan pondok dan salah satu 

mall yang terkenal di Jember yaitu Jadi fashion. 

d. Strategi Promotion (Promosi) 

Berdasarkan hasil wawancara bersama Bapak Samsul Arifin 

selaku Komite Kredit I di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, 

beliau mengatakan: 

“Untuk promosi kita melakukan banyak cara bak, salah satunya 

kita mengadakan kegiatan yang kita sebut TEBASBRO (Tebar 

Seribu Brosur), jadi kita menebar brosur yang isinya produk 

dan jasa yang ada BPR ADY kita turun langsung ke lapangan, 

kita turun ke pasar-pasar dan UMKM yang lokasinya strategis, 

dan juga kita mempromosikan produk kita melalui media 

sosial seperti IG, FB dan Koran. Kadang kita juga mengadakan 

suting iklan tentang produk dan jasa yang kita miliki, selain itu 

tiap tahun haji kita juga mengadakan acara bagi daging ke 

umkm di pasar tanjung, tiap bulan puasa kita juga membagikan 

sembako, selain itu kita juga mengunjungi kembali nasabah 

aktif  untuk meminta referral (referensi) mungkin ada saudara, 

tetangga, yang bisa kami prospek untuk di berikan kredit”
75

 

 

Pendapat lain dari Bapak Yudiyanto juga menyampaikan 

mengenai strategi promosi yang diimplementasikan di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember, beliau menyatakan bahwa: 

“Kalau promosi yang pertama itu liat di database, ini kita 

pilahkan yang hampir lunas nanti kita tawarkan lagi, sama 
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kunjungan langsung ke nasabah yang punya usaha, ada juga 

strategi kita disini minta tolong ke debitur bagus, jadi kita 

minta tolong ke mereka siapa tau ada kenalan yang bisa jadi 

calon debitur kita disini, ketok tular namanya atau referral lah, 

jadi kita lebih ke strategi itu kalau kaya TEBASBRO itu kita 

biasanya tiap hari jumat, itu kemungkinan hanya 5-10 persen 

yang ingin jadi nasabah debitur kita.”
76

 

 

Dari hasil wawancara serta observasi di atas dapat disimpulkan 

bahwa untuk strategi marketing yang dilakukan oleh BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember, yaitu: 

1) Menyebar brosur yang disebut TEBASBRO) dan difasilitasi 

kendaraan operasional. 

2) Mempromosikan produk melalui media sosial. 

3) Mengadakan syuting pembuatan iklan. 

4) Membagikan daging ke masyarakat tiap tahun haji. 

5) Membagikan sembako setiap bulan ramadhan. 

6) Mengunjungi nasabah aktif untuk meminta referral (referensi) 

atau sering disebut dengan ketok tular. 

e. Strategi People (Orang) 

Dari hasil wawancara, menurut Bapak Samsul Arifin selaku 

Komite Kredit I di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, beliau 

mengatakan: 

“Semua karyawan disini sama-sama memasarkan produk dan 

jasa yang kita miliki mbak tapi ya sesuai bidangya mereka 

kayak kredit yang memasarkan itu AO sama komite kreditnya 

yang turun langsung ke lapangan, mereka juga memasarkan 

produk kita ini lewat media sosial mereka seperti snap IG, 

story whatsapp, dan postingan FB mereka. Jadi banyak 
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nasabah disini mengetahui BPR AnugerahDharma Yuwana 

juga dari promosi semua karyawan disini”
77

 

 

Bapak Yudiyanto selaku Komite Kredit II BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember juga menyampaikan terkait 

strategi people, beliau menyampaikan bahwa: 

“Yang saya sampaikan di awal mbak, selain strategi promosi, 

nasabah debitur kita disini banyak yang dari karyawan kita, 

jadi karyawan kita mengenalkan kredit kita ke orang 

kenalannya lalu mereka bawa kesini dan membantu mengurusi 

persyaratannya, rata-rata semua karyawan disini banyak yang 

bawak calon debitur baru kesini.”
78

 

 

Pendapat lain juga diungkapkan oleh Customer Service BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember Ibu Novinda, beliau mengatakan: 

“Kalok saya memasarkan produk sama jasa kita disini lewat 

akun media sosial saya mbak kayak story whatsapp atau IG, 

seperti yang mbak tahu ya saya bikin pamflet tentang BPR 

ADY di story whatsapp saya.”
79

 

 

Senada dengan hasil wawancara di atas, peneliti dapat menarik 

kesimpulan bahwa: 

1) Untuk memasarkan produk dan jasa di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember semua karyawan terlibat dalam pemasaran 

tersebut. 

2) Rata-rata semua karyawan di BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember membawa calon debitur baru dan membantu mengurusi 

persyaratannya. 
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3) Customer Service BPR AnugerahDharma Yuwana Jember juga 

memasarkan produk dan jasa BPR AnugerahDharma Yuwana 

melalui akun media sosial. 

f. Strategi Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Berdasarkan hasil wawancara bersama Bapak Samsul Arifin 

selaku Komite Kredit I di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, 

beliau menyampaikan: 

“Kondisi kantor yang kita miliki sekarang cukup luas bak, baik 

itu dari segi parkiran, ruang karyawan, kamar mandi semua 

bersih dan luas, tapi kalok kantor BPR dulu yang kita ngontrak 

disana lebih sempit karena berdempetan dengan bangunan 

lainnya.”
80

 

 

Senada dengan penyampaian bapak Yudiyanto terkait kondisi 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember yang sekarang dan dulu, 

beliau mengaku bahwa: 

“Kalau di banding sama yang dulu jelas lebih enak yang 

sekarang mbak, soalnya disini sudah tanah kita sendiri, 

bangunannya kita desain sendiri, juga kayak ruang AO, dan 

ruang karyawan lainnya sekarang sudah ada tempatnya sendiri, 

kamar mandi disini sekarang juga sudah ada 8, ruang meeting 

kita sekarang lebih luas, parkiran juga, kalau yang dulu ruang 

AO dengan yang lain itu jadi 1, kamar mandi cuma satu juga 

disana kan deket belokan jadi parkirannya sempit banget.”
81

 

 

Demikian pula yang dikatakan oleh Ibu Novinda selaku 

Customer Service di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, 

sebagai berikut: 

“Menurut saya kantor kita sekarang lebih nyaman bak, lebih 

bagus dan megah, kayak ruang tunggu nasabah mbak bisa liat 
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sendiri disini bersih dan nyaman ber AC juga, perlengkapan di 

meja teller sama Customer Service juga lengkap, sama mading 

kita itu juga selalu update tentang keuangan dan kondisi kantor 

kita.”
82

 

 

Berdasarkan hasil Dari observasi, wawancara serta 

dokumentasi diatas dapat ditarik kesimpulan, sebagai berikut: 

1) Kantor BPR AnugerahDharma Yuwana sekarang lebih luas dan 

selalu bersih. 

2) Memiliki parkiran yang cukup luas dan bersih. 

3) Kamar mandi lebih banyak dibanding yang kantor yang dulu. 

4) Ruang tunggu nasabah bersih dan berAC serta ruang karyawan 

selalu bersih. 

5) Selalu update data keuangan dan perihal BPR AnugerahDharma 

Yuwana di mading. 

g. Strategi Process (Proses)  

Berdasarkan hasil wawancara dari Bapak Samsul Arifin selaku 

Komite Kredit I di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, sebagai 

berikut: 

“untuk proses pencairan pembiayaan maupun pinjaman disini 

kita termasuk cepat mbak, cuma butuh waktu 2 sampai 3 hari 

saja dana sudah dapat di cairkan, tapi sebelum itu kita meminta 

persyaratan dan melakukan survei terlebih dahulu bak kepada 

nasabah yang akan memproses pencairan, biasanya dari sini 

minimal 3 orang dari tim marketing, kalo pinjaman besar 4 

orang sama direksi juga.”
83
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Hal yang senada juga disampaikan oleh Bapak Yudiyanto 

terkait strategi process yang diimplementasikan, sebagai berikut: 

“Kalau dari survei kita bisa pencairan 2 sampai 3 hari Cuma 

mbak, ga kaya Bank umum biasanya sampe 2 minggu atau 

bahkan 1 bulan, jadi gini kalau dari segi bunga kita emang 

kalah sama bank umum karna dananya itu dari pemeritah kan, 

kalo kita dananya ini kita puter dari deposan, tabungan jadi 

bunga lebih sedikit tinggi tapi kalo pelayanan kita juara karena 

cepet.”
84

 

 

Pengakuan lain disampaikan juga oleh Ibu Ningsih selaku 

salah satu nasabah debitur BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, 

sebagai berikut: 

“Orang peji sini banyak ndok yang ngambil pinjaman di BPR 

ADY itu sama juga banyak yang ngambil tabungannya, 

soalnya saya sendiri juga sudah lama jadi nasabahnya jadi 

kalok pengajuan kredit itu cepet tapi gitu pastinya masih di 

survei kesini, pas rumah saya di survei pegawainya baik dan 

ramah juga.”
85

 

 

Berdasarkan hasil dari observasi, wawancara serta 

dokumentasi diatas peneliti dapat menarik kesimpulan, sebagai 

berikut: 

1) Proses pencairan kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember terbilang sangat cepat jika nasabah bisa bekerja sama 

dengan BPR dalam melakukan persyaratannya. 

2) Proses pencairan kredit di BPR AnugerahDharma Yuwana hanya 

membutuhkan waktu 2 sampai 3 hari. 
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3) Survei diwakilkan oleh tiga orang karyawan dari tim marketing, 

dan jika pinjaman kisaran besar survei tim dilakukan bersama 

direksi kredit. 

2. Hasil peningkatan jumlah Nasabah Debitur dan Portofolio Kredit 

setelah menerapkan Strategi Marketing di BPR AugerahDharma 

Yuwana Jember 

Dari implementasi strategi marketing yang sudah dipaparkan oleh 

peneliti, maka dari situlah peneliti pun juga dapat mengetahui bagaimana 

hasil dari penerapan tersebut. Dimana dalam segi strategi produknya 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember banyak diminati oleh masyarakat 

Jember dikarenakan pihak Bank menyediakan dua jenis pembayaran 

pinjaman yaitu pinjaman angsuran dan pokok tetap, dan delapan jenis 

macam produk kredit. Selain itu pihak BPR juga mampu bekerjasama 

dengan perusahaan fintech dimana dalam hal ini dapat membangun citra 

baik kantor BPR AnugerahDharma Yuwana. 

Sedangkan dari segi strategi harga BPR AnugerahDharma Yuwana 

mampu menarik minat para debitur karena mereka mengambil potongan 

bunga yang lebih sedikit dibanding BPR lainnya. Selanjutya dari segi 

promosi juga BPR AnugerahDharma Yuwana lebih unggul dalam 

strategi referral dimana dalam hal ini dapat disimpulkan bahwa para 

pegawai BPR AnugerahDharma Yuwana mampu untuk menarik minat 

nasabah dengan ramah tamahnya, sehingga dengan strategi tersebut 

jumlah nasabah debitur di BPR AnugerahDharma Yuwana semakin 

meningkat.  
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Selain itu yang membuat nasabah tertarik mengambil kredit di 

BPR AnugerahDharma Yuwana karena proses pencairannya lebih cepat 

serta persyaratan yang diperlukan tidak terlalu sulit. Hal ini bisa 

dibuktikan dari pengakuan ibu Ningsih selaku salah satu debitur di BPR 

AnugerahDharma Yuwana tersebut, sebagai berikut: 

“Enaknya ngambil di BPR AnugerahDharma Yuwana itu ndok, 

disana cepet pencairannya, awalnya saya gatau BPR ADY itu 

dimana terus ada anaknya tetangga sini jadi marketingnya BPR 

ADY yang di Kas Mumbulsari dia nawarin kredit ke saya, dia 

ngejelasin bunganya itu sedikit sama macem kreditnya, saya 

tertarik makanya pas waktu itu saya ngambil kredit angsurannya, 

persyaratannya di bantu sama BPR sana potongan bunganya juga 

sedikit, sekarang aja banyak yang ngambil di BPR itu ini tetangga 

saya 1 halaman semua ngambil kredit disana terus dirumahnya 

pak hendrik itu banyak pokok nasabahnya BPR AnugerahDharma 

Yuwana sekarang, mbaknya yang survei juga enak diajak 

ngomong jadi kita kalo pas di tagih tuh ga takut kan ada biasanya 

orang Bank kalo nagih gaenak mukanya, klok mbak-mbak BPR 

AnugerahDharma Yuwana ini enak orangnya.”
86

 

 

Dari pengakuan diatas dapat membuktikan bahwa hasil 

implementasi strategi marketing di BPR AnugerahDharma Yuwana 

sudah cukup terlampaui. Selain itu peneliti juga mendapatkan data 

peningkatan terbaru nasabah debitur dan juga portofolio kredit dari 

Bapak Yudiyanto selaku Komite Kredit II BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember. Dimana data peningkatan yang diperoleh peneliti 

dimulai dari bulan Desember 2022 sampai bulan Maret 2023. Berikut 

data peningkatan yang peneliti peroleh: 
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a. Peningkatan Jumlah Nasabah Debitur BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember 

Dari hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi yang telah 

peneliti lakukan di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember, disini 

peneliti juga mendapatkan data peningkatan jumlah nasabah debitur 

di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. Dimana dalam data 

tersebut jumlah nasabah debitur mengalami peningkatan pada bulan 

Januari tahun 2023 dengan jumlah total 1.663 nasabah debitur. 

Peningkatan jumlah nasabah debitur tersebut terus bertambah seiring 

berjalannya waktu sampai bulan Maret 2023 dimana total jumlah 

nasabah pada bulan tersebut meningkat drastis yaitu dengan total  

1.725 nasabah debitur. Hal ini juga dikuatkan oleh pengakuan dari 

Bapak Yudiyanto selaku Komite Kredit II di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember, sebagai berikut: 

“Memang untuk 4 tahun kemarin debitur kita menurun sampai 

bulan desember itu karna ada kebijakan juga dampak dari 

pandemi, tapi bulan Januari ini kita sudah memprogres lagi 

pinjaman kecil, juga kita menambah AO lagi. Nah 

Alhamdulillah tahun 2023 ini pas bulan kesatu ini debitur kita 

meningkat sedikit juga kredit yang kita salurkan juga sedikit 

meningkat. Itu karena kita juga sering mempromosikan juga 

sambil mencari nasabah selama ini.”
87

 

 

Selain pengakuan di atas, peneliti juga akan melampirkan tabel 

mengenai data peningkatan jumlah nasabah debitur di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember bulan Desember tahun 2022 

sampai bulan Maret tahun 2023, sebagai berikut: 
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Tabel 4.2 

Data Peningkatan Jumlah Debitur di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember Desember 2022-Maret 2023 

Tahun  Bulan  Nasabah Debitur 

2022 Desember  1.663 Nasabah Debitur 

2023 Januari 1.668 Nasabah Debitur 

2023 Februari  1.674 Nasabah Debitur 

2023 Maret  1.725 Nasabah Debitur 

Sumber: Komite Kredit II BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

b. Peningkatan Jumlah Portofolio Kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember 

Setelah melakukan teknik pengumpulan data di lapangan 

peneliti juga mendapatkan data mengenai peningkatan jumlah 

portofolio kredit yang disalurkan kepada masyarakat oleh BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember. Setelah melakukan rekapitulasi 

mengenai total portofolio kredit peneliti dapat memaparkan bahwa 

penyaluran kredit terbanyak di BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember terjadi pada bulan Maret tahun 2023 dengan jumlah total 

kredit Rp 66. 365.137.475, dimana hal ini juga disebabkan dengan 

meningkatnya jumlah nasabah debitur di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember tersebut. Berikut data peningkatan portofolio 

kredit yang peneliti dapatkan semasa dilapangan: 

Tabel 4.3 

Data Peningkatan Jumlah Portofolio Kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember Desember 2022-Maret 2023 

Tahun  Bulan  Portofolio Kredit 

2022 Desember  Rp 63.809.996.037  

2023 Januari Rp 63.514.446.091  

2023 Februari  Rp 64.061.739.629  

2023 Maret   Rp 66. 365.137.475  

Sumber: Komite Kredit II BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 
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Berdasarkan hasil wawancara serta data dokumentasi yang 

peneliti dapatkan diatas dapat disimpulkan bahwa hasil dari 

implementasi strategi marketing pada portofolio kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember membuahkan hasil yang kurang 

optimal karena pada awal Januari terdapat penurunan pada 

portofolio kreditnya, hal tersebut disebabkan ada beberapa strategi 

marketingnya yang kurang optimal diimplementasikan. Akan tetapi 

pada bulan berikutnya mengalami peningkatan. 

C. Pembahasan Temuan 

1. Implementasi Strategi Marketing BPR AugerahDharma Yuwana 

Jember Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Debitur Dan 

Portofolio Kredit 

Setiap suatu industri perbankan maupun perusahaan pastinya 

memiliki strategi marketing tersendiri untuk menawarkan produk dan jasa 

mereka kepada khalayak umum. Dengan mengimplementasi strategi 

marketing ini suatu bank akan dapat mengetahui apa yang diminati oleh 

masyarakat sekitar. Dimana hal ini berfungsi untuk mencapai suatu tujuan 

dan keberhasilan suatu perusahaan. Buchari Alma berpendapat dalam 

karyanya yang berjudul Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa bahwa 

untuk pemasaran produk/barang berwujud yang terpenting yaitu unsur 4P 

tradisional, akan tetapi untuk jasa harus dilengkapi dengan 3P lagi.
88
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Senada dengan teori tersebut, peneliti mendapatkan data yang 

diperoleh dilapangan, bahwa implementasi strategi marketing yang telah 

diimplementasikan oleh BPR AnugerahDharma Yuwana Jember dalam 

memasarkan jasa kreditnya adalah menggunakan teori 7P tersebut. 

a. Strategi Product (produk) 

Pada strategi produknya BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

mempunyai 2 jenis sistem pembayaran yaitu pinjaman angsuran dan 

pokok tetap, dan enam jenis macam kredit yaitu kredit umum, kredit 

karyawan, kredit sertifikasi guru, kredit back to back (jaminan tabungan 

atau deposito), kredit talangan haji, dan kredit mikro, dimana kredit 

yang sering diminati oleh para debitur BPR AnugerahDharma Yuwana 

yaitu kredit pinjaman angsuran dikarenakan setiap bulannya pokoknya 

berkurang dibanding dengan pinjaman pokok tetap.  

Keunggulan BPR AnugerahDharma Yuwana disini ialah mereka 

mampu bekerjasama dengan fintech dimana BPR AnugerahDharma 

Yuwana disini menyediakan dana pinjaman online untuk masyarakat. 

Hal tersebut senada dengan penjelasan Kotler dalam buku Manajemen 

Pemasaran dan Pemasaran Jasa yang ditulis oleh Buchari Alma bahwa 

produk merupakan segala sesuatu yang bisa ditawarkan dalam pasar, 

bertujuan agar memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen.
89
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b. Strategi Price (harga) 

Pada strategi price (harga) BPR AnugerahDharma Yuwana 

menetapkan harga bunga pada pinjaman angsuran 1,5% dan pinjaman 

pokok tetap 2,75% dimana pemberian bunga tidak melebihi LPS 

(Lembaga Penjamin Simpanan) dimana penetapan bunga pada BPR 

AnugerahDharma Yuwana ini tergolong lebih kecil dari BPR lain yang 

ada di Jember, serta beberapa tahun kemarin BPR AnugerahDharma 

Yuwana hanya menyediakan kredit diatas Rp 15.000.000 juta, karena 

penyediaan kredit diatas Rp 15.000.000 juta ini dilakukan karena ada 

kebijakan dari pimpinan BPR AnugerahDharma Yuwana Jember.  

Selain kebijakan dari pimpinan alasan lainnya yaitu dari segi 

waktu dan pendapatan lebih banyak kredit kisaran besar daripada kredit 

kecil yang menyita banyak waktu akan tetapi kredit yang mereka 

salurkan pada masyarakat semakin bertambah karena pihak BPR 

AnugerahDharma Yuwana menginginkan nasabah debitur yang 

produktif dan juga salah satu strategi untuk pencegahan kredit macet.  

Akan tetapi di awal bulan tahun 2023 jumlah debitur BPR 

AnugerahDharma Yuwana mengalami peningkatan karena pihak BPR 

menyediakan kembali dana pinjaman dibawah Rp 15.000.000 juta. Hal 

ini senada dengan pendapat Fitria Halim dalam bukunya Manajemen 

Pemasaran Jasa bahwa harga termasuk komponen yang berperan 

penting dari rencana marketing karena hal tersebut dapat menentukan 

keuntungan dan kelangsungan hidup suatu perusahaan.
90
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c. Strategi Place (tempat), 

Selanjutnya yaitu strategi place (tempat), dalam hal ini BPR 

AnugerahDharma Yuwana berkembang pesat karena kantor yang 

mereka tempat dulunya hanya mengontrak di jalan Gajah Mada No. 06 

lalu pada tahun 2019 mereka membangun kantor sendiri yang berlokasi 

di jalan Kh. Shiddiq No. 88 Kelurahan Jember Kidul, Kecamatan 

Kaliwates. Selain itu letak BPR AnugerahDharma Yuwana saat ini bisa 

dinyatakan sangat strategis karena letak kantor berada dipinggir jalan 

raya dan mudah untuk dijangkau selain itu juga berdekatan dengan Jadi 

fashion dimana mall ini terkenal oleh masyarakat Jember. Penemuan 

diatas sesuai dengan teori Kasmir dalam buku Pemasaran Bank bahwa 

pemilihan dan penentuan lokasi atau tempat usaha perlu diperhatikan, 

dimana sebisa mungkin yang berdekatan dengan kawasan industri atau 

UMKM, dan juga berdekatan dengan masyarakat.
91

 

d. Strategi Promotion (promosi) 

Selanjutnya strategi promotion (promosi) Kotler mendefinisikan 

berfungsi sebagai media yang diterapkan agar dapat mengenalkan serta 

menginformasikan keberadaan suatu produk ataupun jasa yang 

memiliki tujuan untuk meningkatkan penjualan.
92

 Berdasarkan data 

yang diperoleh peneliti saat di lapangan strategi promosi yang 

diterapkan oleh BPR AnugerahDharma Yuwana yaitu dengan 
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TEBASBRO (Tebar Seribu Brosur), melalui media sosial, mengadakan 

syuting iklan, membagikan daging tiap tahun haji, dan juga 

membagikan sembako tiap bulan ramadhan, dan yang paling unggul 

adalah pemasaran referral.  

e. Strategi People (orang) 

Pada strategi people (orang) pada BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember dimana semua karyawan mempromosikan produk dan jasa yang 

dimiliki BPR AnugerahDharma Yuwana melalui sosial media masing-

masing, contohnya seperti Customer Service yang selalu update di story 

whatsapp, dan akun IG milik BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

dan Account Office yang selalu mampu merayu calon debitur agar 

berminat pada BPR AnugerahDharma Yuwana. Hal ini senada dengan 

pendapat Fitria Halim bahwa people adalah penggabungan target pasar 

dan para karyawan yang berkaitan langsung dengan bisnis tersebut, 

dimana dalam hal ini karyawan perusahaan berperan penting dalam 

pemasaran, karena para karyawanlah yang akan memberikan 

pelayanan.
93

 

f. Strategi Physical Evidence (bukti fisik) 

Selanjutnya strategi physical evidence (bukti fisik) kantor BPR 

AnugerahDharma Yuwana sekarang cukup besar dan luas, memiliki 

parkiran cukup luas dan kamar mandi banyak dan selalu bersih 

dibanding kantor BPR AnugerahDharma Yuwana yang dulu dimana 
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parkiran sempit dan kamar mandi hanya satu, serta ruang para pegawai 

di kantor BPR sekarang sudah terpisah sedangkan dulu menjadi satu 

ruangan, serta selalu update mengenai keuangan di mading, selain itu 

BPR AnugerahDharma Yuwana sekarang mampu memberikan 

pelayanan yang baik dan fasilitas yang layak dimana hal itu dapat 

dilihat oleh para nasabah debitur dan dapat meyakinkan para debitur 

dalam menerima pelayanan di BPR AnugerahDharma Yuwana.  

Dengan temuan di lapangan hal tersebut juga senada dengan teori 

Rafid didalam buku Manajemen Strategis karangan Ferdinandus bahwa 

Physical Evidence (bukti fisik) adalah suatu layanan yang diberikan dan 

setiap barang yang disentuh yang memungkikan pelaksanaannya dan 

pengiriman layanan. Dimana bukti fisik penting bagi klien atau nasabah 

karena merupakan indikasi bahwa perusahaan telah berhasil atau gagal 

memenuhi harapan pelanggannya.
94

 

g. Strategi Process (Proses) 

Terakhir yaitu strategi process (proses) di BPR AnugerahDharma 

Yuwana proses pencairan pembiayaan maupun pinjaman terhitung 

cepat. BPR AnugerahDharma Yuwana Jember hanya membutuhkan 2-3 

hari untuk pencairan dananya dan biasanya diwakilkan oleh tiga orang 

karyawan dari tim marketing, akan tetapi jika pinjaman yang diajukan 

termasuk pinjaman kisaran besar maka survei diwakilkan oleh tiga 

karyawan dari tim marketing dan juga direksi kredit.  
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Hal ini senada dengan pendapat Ferdinandus dalam bukunya 

bahwa strategi proses ini merupakan suatu proses dimana berupa tugas-

tugas berurutan yang dilakukan oleh seorang pegawai atau karyawan 

sebagai bagian dari pekerjaan mereka. Hal ini dapat menunjukkan 

perkembangan pegawai saat penyelesaikan pekerjaan yang 

ditugaskannya.
95

 

Berdasarkan data serta teori yang telah peneliti paparkan diatas 

melalui hasil dari wawancara dan dokumentasi, maka menurut analisis 

peneliti, BPR AnugerahDharma Yuwana Jember telah 

mengimplementasikan strategi marketing mix sesuai dengan teori. Akan 

tetapi ada beberapa implementasi yang kurang optimal di lakukan, 

sehingga hal ini berdampak pada penurunan jumlah portofolio kredit di 

bulan Desember tahun 2022 sampai Januari tahun 2023. Dilihat dari 

segi price (harga) pihak BPR AnugerahDharma Yuwana pada 4 tahun 

kemarin yaitu dari tahun 2019 sampai tahun 2022 hanya memberikan 

kredit diatas Rp 15.000.000 juta saja, dari hal itu nasabah debitur 

mengalami penurunan dan portofolio kreditnya mengalami 

peningkatan, alangkah baiknya pihak BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember lebih konsisten lagi dalam menyediakan kredit kisaran kecil 

untuk masyarakat untuk kedepannya, karena di tahun sebelumya 

banyak masyarakat yang mengalami krisis ekonomi karena dampak dari 

Covid19. 
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Selain itu, dari segi strategi promotion (promosi), pihak BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember tidak menggunakan jasa sales 

promotion dan hanya mempromosikan jasa kreditnya melalui pegawai 

bank saja. Seharusnya BPR AnugerahDharma Yuwana Jember juga 

melakukan sales promotion yaitu dengan menyewa salesman agar 

menarik minat debitur serta mengoptimalkan penjualan jasa kreditnya. 

Selain itu, pada strategi people pegawai BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember hanya memasarkan produk dan jasa mereka sesuai 

dengan bidangnya masing-masing, seharusnya pihak bank BPR 

AnugerahDharma Yuwana lebih mengoptimalkan lagi strategi people 

ini agar semua karyawan di BPR AnugerahDharma Yuwana dapat 

memasarkan jasa dan produk mereka semua. Berdasarkan dari hasil 

wawancara dari Customer Service BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember mengaku jika pemasaran yang beliau lakukan hanya melalui 

akun media sosialnya, seharusnya sebagai Customer Service bisa 

memasarkan produk dan jasa suatu Bank melalui pemasaran personal 

selling/ penjualan langsung kepada nasabah secara face to face. Dimana 

hal ini bertujuan agar penjualan jasa kredit maupun produk yang 

dimiliki BPR AnugerahDharma Yuwana Jember dapat dikenali lebih 

banyak oleh nasabah sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah. 

Selain itu, pada strategi place (tempat), hasil dari pengamatan 

serta wawancara yang diperoleh oleh peneliti letak BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember masih belum tercantum di Google 
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Maps, hal itu dapat berdampak kepada nasabah yang belum mengetahui 

dimana letak kantor BPR AnugerahDharma Yuwana, karena 

kebanyakan masyarakat menggunakan Google Maps untuk menentukan 

arah jalan mereka yang tidak diketahui. Hal ini juga peneliti alami saat 

hendak melakukan observasi pertama ke kantor BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember dan mendapatkan pengakuan dari beberapa orang yang 

hendak ke BPR AnugerahDharma Yuwana tapi tidak mengetahui letak 

kantor baru BPR saat ini. Seharusnya pihak BPR AnugerahDharma 

Yuwana lebih bijak lagi dalam mengurusi letak kantor mereka di media 

sosial atau Google Maps agar lebih dikenal lagi oleh masyarakat dan 

hal itu tentunya bertujuan untuk meningkatkan nasabah. 

2. Hasil Peningkatan Jumlah Nasabah Debitur Dan Portofolio Kredit 

Setelah Menerapkan Strategi Marketing Di BPR AugerahDharma 

Yuwana Jember 

Setelah peneliti melakukan observasi, wawancara, dan dokumentasi 

mengenai hasil peningkatan jumlah nasabah debitur dan portofolio kredit 

setelah menerapkan strategi marketing di BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember, peneliti dapat mengetahui bahwa pengimplementasian strategi 

marketing di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember membuahkan hasil 

yang cukup baik terhadap peningkatan jumlah nasabah debitur akan tetapi 

pada peningkatan  jumlah portofolio kredit kurang optimal dikarenakan 

pada bulan Januari jumlah portofolio kredit sedikit menurun.  
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Diperoleh hasil bahwa semua komponen strategi marketing mix yang 

terdiri dari 7P yaitu Product (produk), Price (Harga), Place (Tempat), 

Promotion (Promosi), People (Orang), Physical Evidence (Bukti fisik), 

dan Process (Proses) cukup diterapkan secara baik meskipun ada beberapa 

strategi yang kurang optimal akan tetapi hal tersebut bisa dilalui oleh pihak 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember.  

Hal ini bisa ditunjukkan dengan adanya pengakuan dari salah satu 

nasabah debitur BPR AnugerahDharma Yuwana serta Komite Kredit BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember yang menjelaskan bahwa BPR 

AnugerahDharma Yuwana cukup dikenal baik oleh masyarakat, dimana 

mereka mampu mempromosikan produk dan jasanya melalui berbagai 

acara yang bermanfaat bagi masyarakat dan strategi product (produk), 

physical evidence (bukti fisik), dan process (proses) yang mereka 

implementasikan sudah optimal,  dan juga dapat dibuktikan dengan adanya 

tabel peningkatan nasabah debitur dan portofolio kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember.  

a. Hasil peningkatan jumlah nasabah debitur setelah menerapkan 

strategi marketing di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

Berdasarkan hasil rekapitulasi peningkatan jumlah nasabah 

debitur di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember yang peneliti 

dapatkan yakni dari bulan Desember 2022 sampai Maret 2023. Dimana 

jumlah nasabah debitur di bulan Desember masih menurun karena pada 

bulan tersebut BPR AnugerahDharma Yuwana Jember masih belum 



 

 

 

 

81 

memprogres pinjaman dibawah Rp 15.000.000 juta, hal tersebut terus 

berdampak pada penurunan jumlah nasabah dengan total 1.663 nasabah 

debitur.  

Akan tetapi pada bulan Januari tahun 2023 pihak BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember sudah mulai melakukan strategi 

marketing dengan baik dan memprogres pinjaman kecil lagi, hal 

tersebut dibuktikan dengan meningkatnya perbandingan jumlah nasabah 

debitur pada bulan Januari dengan bulan sebelumnya, dengan jumlah 

total 1.668 nasabah debitur di bulan Januari, dan begitu pula dengan 

bulan Februari total jumlah nasabah debitur yag dimiliki BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember sebanyak 1.674. lalu pada bulan 

Maret peningkatan jumlah nasabah debitur meningkat secara drastis 

dimana pada bulan ini pihak BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

memiliki 1.725 nasabah debitur. Hal ini membuktikan bahwa pihak 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember mampu mengimplementasi 

strategi marketing nya dengan cukup baik. 

b. Hasil peningkatan jumlah portofolio kredit setelah menerapkan 

strategi marketing di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember 

Selain rekapitulasi hasil jumlah nasabah debitur meningkat, hal 

ini juga terjadi dengan portofolio kredit yang disalurkan oleh pihak 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember. Dimana tabel tersebut 

menunjukkan jumlah peningkatan portofolio kredit dalam kurun waktu 

3 bulan terakhir tahun 2023. Berdasarkan tabel tersebut di bulan 
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Desember tahun 2023 jumlah portofolio kredit yang disalurkan Rp 

63.809.996.037 dimana yang peneliti jelaskan sebelumnya bahwa pada 

bulan tersebut masih ada kebijakan dari pimpinan BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember mengenai pemberian kredit kisaran 

besaran meskipun jumlah nasabah debitur menurun. 

Akan tetap pada tahun 2023 bulan Januari BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember telah mengimplementasikan strategi marketing nya 

dengan cukup baik yang berdampak pada hasil peningkatan jumlah 

portofolio kreditnya. Dengan total jumlah Rp 63.514.446.091.-. hal 

demikian juga terjadi pada bulan berikutnya yakni pada bulan Februari 

2023 dengan jumlah portofolio kredit yang disalurkan sebanyak Rp 

64.061.739.629. 

Lalu dibulan terakhir yaitu di bulan Maret peningkatan jumlah 

portofolio kredit yang disalukan mengalami peningkatan yang sangat 

drastis, dimana pihak BPR AnugerahDharma Yuwana mampu 

meningkatkan jumlah portofolio  kredit sebanyak Rp 66.365.137.475. 

Pada hasil peningkatan portofolio kredit ini dapat menunjukkan bahwa 

BPR AnugerahDharma Yuwana Jember masih kurang optimal karena 

antara bulan Desember sampai Januari terjadi sedikit penurunan 

portofolio kredit akan tetapi di bulan berikutnya mereka mampu 

mengimplementasikan strategi marketingnya dengan cukup baik. 

Peningkatan jumlah debitur dan portofolio kredit ini tentunya 

tidak terlepas dari berjalannya strategi marketing pihak BPR 
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AnugerahDharma Yuwana Jember yang dimana dalam segi strategi 

produk mereka cukup diminati oleh masyarakat, dan pengambilan 

bunga yang tidak melebihi Lembaga Penjamin Simpanan (LPS) dan 

lebih kecil dari BPR lainnya membuat nasabah tertarik minatnya untuk 

mengajukan pinjaman di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember.  

Selain itu juga pihak BPR mampu mengimplementasikan strategi 

promosi dengan baik dimana mereka sangat unggul dalam strategi 

promosi referral, hal tersebut menunjukkan bahwa pegawai atau 

pegawai BPR AnugerahDharma Yuwana Jember memiliki kemampuan 

yang baik untuk menarik minat calon nasabah. Mereka juga unggul 

dalam segi proses pencairan kredit dimana hal tersebut membuat 

nasabah debitur merasa tidak terbuang waktunya untuk menunggu 

pencairan dana kredit.  

Berdasarkan hasil temuan yang peneliti paparkan diatas sesuai 

dengan pendapat Cravens dalam buku Manajemen Pemasaran dan 

Pemasaran Jasa yang disusun oleh Buchari Alma bahwa strategi 

marketing merupakan proses pengembangan strategis yang digerakkan 

oleh pemasaran, dengan mengevaluasi lingkungan bisnis yang sering 

terjadi perubahan dan kebutuhan untuk mencapai tingkat loyalitas 

pelanggan yang tinggi.
96

 

Hasil temuan yang peneliti lakukan juga sesuai dengan temuan 

Ilvia Lanniza dan Tuti Anggraeni pada Journal Economy And Currency 

Study (JECS) tahun 2021 yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran 

                                                           
96

 Alma, 260. 



 

 

 

 

84 

Kredit Pembiayaan Mitraguna Dalam Menarik Minat Nasabah Di Bank 

Syariah Indonesia Ex Bank Syariah Mandiri KCP Stabat” dimana hasil 

penelitian tersebut membuktikan bahwa pengimplementasi strategi 

marketing sangat berperan penting bagi peningkatan jumlah nasabah.
97

 

Peneliti juga menemukan hasil temuan yang ditulis oleh Joni 

Anwar dengan judul “Strategi Pemasaran Dan Segmentasi Pasar Dalam 

Rangka Peningkatan Portofolio Kredit di PT BPR AnugerahDharma 

Yuwana Banyuwangi Kantor Cabang Pesanggaran” dimana hasil 

temuan tersebut menjelaskan bahwa strategi marketing juga sangat 

berpengaruh dalam peningkatan portofolio kredit.
98

 

Berdasarkan teori dan hasil temuan yang peneliti paparkan diatas 

dapat ditarik kesimpulan bahwa BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember dapat mengimplementasikan strategi marketing pada jasa kredit 

dengan baik pada peningkatan jumlah nasabah dan sedikit kurang 

maksimal pada peningkatan jumlah portofolio kredit. Dengan 

membuktikan jumlah peningkatan jumlah nasabah debitur dan 

portofolio kreditnya setelah tiga bulan terakhir tahun 2023. Meskipun 

pada 4 tahun sebelumnya jumlah debiturnya mengalami penurunan 

karena ada kebijakan kredit kisaran besar, akan tetapi setelah 

memprogres kembali penyediaan kredit kecil BPR AnugerahDharma 

Yuwana mampu mencapai target untuk peningkatan jumlah debitur 

sedangkan untuk peningkatan portofolio kredit masih dibilang kurang 

optimal.  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan dari hasil penelitian di lapangan serta data dan pembahasan 

yang telah teori paparkan diatas mengenai implementasi strategi marketing 

dalam upaya meningkatkan jumlah debitur dan portofolio kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember, peneliti dapat mengambil kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Strategi bauran pemasaran (maketing mix) yang telah diimplementasikan 

oleh pihak BPR AnugerahDharma Yuwana Jember sudah senada dengan 

teori yang diungkapkan oleh Buchari Alma dalam bukunya, yaitu dengan 

implementasi strategi marketing jasa 7P yang meliputi Product (produk), 

Price (Harga), Place (Tempat), Promotion (Promosi), People (Orang), 

Physical Evidence (Bukti fisik), dan Process (Proses). Khususnya pada 

strategi Product (produk), Physical Evidence (Bukti fisik), dan Process 

(Proses) yang sangat optimal, karena pihak BPR AnugerahDharma 

Yuwana mempunyai produk dan fasilitas yang menarik minat masyarakat 

serta proses pencairan kredit yang cepat. Akan tetapi ada beberapa strategi 

marketix mix yang penerapannya kurang optimal dimana hal tersebut 

mengacu pada penurunan jumlah portofolio kredit di bulan Desember 

tahun 2022. Beberapa strategi yang kurang optimal tersebut meliputi 

strategi Price (Harga), Place (Tempat), Promotion (Promosi), dan People 

(Orang). 
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2. Hasil setelah menerapkan strategi marketing di BPR AnugerahDharma 

Yuwana Jember membuahkan hasil yang cukup baik bagi peningkatan 

jumlah nasabahnya sedangkan untuk jumlah portofolio kreditnya masih 

dibilang sedikit kurang optimal. Dimana BPR AnugerahDharma Yuwana 

mampu mengenalkan produk dan jasa mereka melalui beberapa strategi 

marketing yang mampu menarik minat nasabah untuk menjadi calon 

debitur baru BPR AnugerahDharma Yuwana. Dengan hal tersebut 

peningkatan jumlah nasabah debitur di BPR AnugerahDharma Yuwana 

pada bulan Januari-Maret dapat berkembang pesat meskipun ada 

penurunan dalam portofolio kreditnya di bulan Desember 2022-Januari 

2023. 

B. Saran 

 Bersumber pada hasil penelitian yang sudah di paparkan diatas, maka 

peneliti memberikan beberapa saran terkait implementasi strategi marketing 

dalam upaya meningkatkan jumlah debitur dan portofolio kredit di BPR 

AnugerahDharma Yuwana Jember. Adapun saran dari peneliti ialah, sebagai 

berikut: 

1. Dalam memasarkan jasa kreditnya dengan implementasi strategi marketing 

7P alangkah baiknya pihak BPR AnugerahDharma Yuwana lebih 

mengoptimalkan strategi price dengan lebih diutamakan lagi pinjaman 

kredit kecil, agar tidak terjadi penurunan jumlah debitur, lalu pada strategi 

promotion alangkah baiknya pihak BPR menggunakan metode sales 

promotion agar dapat meningkatkan jumlah penjualan kredit. Dan untuk 
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strategi tempatnya diharapkan pihak BPR AnugerahDharma Yuwana 

Jember dapat segera mengurusi pembenaran letak kantor BPR di Google 

Maps. Terakhir pada strategi people diharapkan Customer Service BPR 

AnugerahDharma Yuwana menerapkan penjualan personal selling agar 

meningkatkan jumlah nasabah dan juga menjaga hubungan baik antar 

nasabah dan Bank. 

2. Diharapkan bagi masyarakat atau calon debitur yang ingin mengajukan 

kredit/pinjaman di BPR AnugerahDharma Yuwana Jember agar mencari 

informasi terlebih dahulu mengenai jasa kredit yang di tawarkan.  

3. Hasil penelitian ini hanya mampu menjelaskan peningkatan jumlah debitur 

dan portofolio kredit hanya dalam bentuk umum saja dan tidak 

menjelaskan berapa persen peningkatannya, serta peningkatan yang di 

peroleh hanya dalam kurun waktu tiga bulan saja, Oleh karena itu 

disarankan bagi penelitian lanjutan untuk menjelaskan lebih rinci dan 

menambahkan kurun waktu terkait peningkatan keduanya. Sehingga dapat 

memperoleh hasil temuan yang lebih baik dan berguna bagi 

pengembangan ilmu pengetahuan serta informasi bagi masyarakat. 
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