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ABSTRAK

Indriani, Firly, 2023. Strategi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan Dalam
Meningkatkan Minat Masyarakat Menggunakan Sistem QRIS Banking.
Skripsi. Jurusan Perbankan Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam,
Institut Agama Islam Negeri Ponorogo, Pembimbing: Hanik Fitriani.

Kata Kunci: Strategi, Minat, Qris

Permasalahan di lapangan yaitu kurangnya minat masyarakat dalam
menggunakan sistem QRIS Banking untuk melakukan berbagai transaksi keuangan.
Mereka lebih nyaman dan percaya menggunakan uang tunai. Selain itu mereka juga
belum paham secara detail terkait dengan QRIS. Padahal dari pihak bank BSI KCP
Pacitan ini sudah melakukan promosi dengan sosialisasi yang menjelaskan tentang
QRIS Banking dan bagaimana cara menggunakannya.

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi BSI KCP Pacitan

dalam meningkatkan minat masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS Banking,
menganalisis dampak strategi BSI KCP Pacitan dalam meningkatkan minat
masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS Banking, serta menganalisis kendala
yang dihadapi oleh BSI KCP Pacitan dalam memasarkan produk QRIS Banking.
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan Bank Syariah
Indonesia KCP Pacitan sebagai objek penelitian. Teknik pengumpulan data yang
digunakan melibatkan beberapa pendekatan, yaitu wawancara dan observasi.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi yang dilakukan oleh Bank Syariah
Indonesia KCP Pacitan untuk memasarkan QRIS Banking adalah menggunakan
strategi bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion), di mana QRIS
ini dimaksud untuk mempermudah pelaku usaha dan lembaga-lembaga dalam
melakukan transaksi secara nontunai. Hal ini didukung dengan persyaratan yang
mudah, tidak adanya biaya administrasi, tarif MDR yang tidak terlalu tinggi, serta
lokasi yang mudah untuk dijangkau. Promosi yang dilakukan adalah sosialisasi,
door to door, brosur dan sosial media. Kendala yang dihadapi dalam memasarkan
QRIS Banking pada bagian internal adalah kurangnya sumber daya manusia yaitu
hanya ada 2 (dua) orang saja pada bagian tim funding untuk menangani QRIS
Banking. Pada bagian eksternal, yaitu kurangnya pemahaman masyarakat tentang
QRIS, kurangnya kepercayaan untuk menggunakan sistem pembayaran nontunai,
koneksi dan kuota internet yang kurang memadai, masyarakat tidak mengikuti
perkembangan teknologi, sudah mempunyai aplikasi pembayaran lain dan sudah
menjadi merchant QRIS di bank lain.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pesatnya perkembangan teknologi setiap tahunnya akan memberikan
kontribusi kepada perusahaan dan daya saingnya. Inovasi dalam bidang
teknologi akan memberikan suatu kegunaan, yaitu memberikan kemudahan
dalam melakukan berbagai macam pekerjaan. Teknologi yang sudah
berkembang akan hadir untuk memberikan solusi terhadap permasalahan di
dalam era digital. Teknologi yang sudah berkembang juga merambah kedalam
bidang sistem pembayaran dan keuangan. Pembayaran dengan menggunakan
sistem digital bisa memudahkan masyarakat dalam memenuhi berbagai
kebutuhannya serta menjadikan hidup lebih efektif dan efisien.*

Di dalam perbankan syariah, terdapat jenis alat pembayaran non-
tunai yang dikenal sebagai digital banking, salah satunya adalah Quick
Response Code Indonesian Standard, disingkat QRIS. QRIS (QR Code
Indonesian Standard) adalah sistem pembayaran yang berbasis shared delivery
channel yang digunakan untuk menstandarisasi transaksi pembayaran dengan

menggunakan kode QR. 2

Tarantang, “Perkembangan Sistem Pembayaran Digital pada Era revolusi Industri 4.0
di Indonesia,” Jurnal Al- Qardh, Vol. 4, No. 1, (2019), 7.

2Suci Ramadhani, Atifah Ramadhani, dan Josef Evan Sihaloho, “Implementasi system
pembayaran Quick Response Indoensian Standart QRIS,” Journal undiknas, Vol.17, no. No.2,
(2020), 5.



Pada tanggal 17 Agustus 2019, Bank Indonesia meluncurkan standar
kode QR untuk pembayaran melalui aplikasi e-money, e-wallet, atau mobile
banking, yang dikenal dengan nama QR Code Indonesian Standard (QRIS).
Peluncuran ini merupakan bagian dari implementasi Sistem Pembayaran
Indonesia (IPS) 2025 yang diumumkan pada bulan Mei 2019.3

Kode QR merupakan barcode dua dimensi yang dapat menyimpan
data dalam bentuk gambar. Dalam sistem pembayaran, fungsi kode QR sangat
penting karena memungkinkan pengguna terhubung dengan layanan transaksi
pembayaran dengan menggunakan kamera ponsel yang terhubung dengan akun
pengguna untuk memindai kode QR. Dengan demikian, penggunaan kode QR
dalam sistem pembayaran memberikan kemudahan, kecepatan, dan efisiensi
dalam proses transaksi, meminimalkan kebingungan, dan meningkatkan
kenyamanan bagi pengguna dan konsumen.*

Pada zaman modern seperti sekarang ini, banyak kalangan masyarakat
saat melakukan pembayaran di toko-toko malas menggunakan uang tunai.
Terutama di kalangan para pemuda. Mereka berpendapat bahwa pembayaran
dengan uang tunai lebih ribet. Dan juga penggunaan uang elektronik telah

tumbuh setelah epidemi Covid-19. karena minimnya sentuhan fisik secara

Bank Indonesia, “Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS) - Bank Sentral
Republik Indonesia,” dalam https://www.bi.go.id/QRIS/Contents/Default.aspx, (diakses 13 januari
pukul 19.00 WIB).

“Muhtadin Amri, “Analisis Faktor yang Mempengaruhi Intensi Masyarakat Membayar
Infak dan Sedekah melalui E-Wallet,” Journal of Islamic Philanthropy and Disaster, Vol.1, No.2,
(2022).




langsung membuat bentuk transaksi ini dianggap aman dari penularan virus.
Selain itu, transaksi yang dilakukan menggunakan mata uang digital lebih
praktis dan sangat efisien. Karena banyaknya promosi dan diskon yang
tersedia, hal ini mendorong individu untuk lebih sering menggunakan uang
digital. Proses pembayarannya juga sederhana, hanya memerlukan beberapa
langkah cepat sebelum laporan atau riwayat transaksi aplikasi menunjukkan
bukti pendukung transaksi. Metode pembayaran uang digital salah satunya
adalah dengan menggunakan QR code. Namun, dengan banyaknya QR code,
sulit bagi konsumen dan bisnis untuk menyediakan barcode sebanyak sistem
pembayaran nontunai. Maka dari itu solusi dari permasalahan tersebut adalah
perbankan menyediakan sistem layanan QRIS untuk mempermudah transaksi
uang elektronik.

Menurut teori dari Geoff Mulgan, strategi adalah penggunaan sumber
daya publik secara sistematis dan kekuatan lembaga publik untuk mencapai
tujuan. Publik dalam hal ini adalah orang atau masyarakat dari suatu Negara.®
Berdasarkan pengertian di atas, Geoff Mulgan menguraikan strategi ke dalam
empat (4) indikator, yaitu Purposes (Tujuan), Direction (Pengarahan), Action
(Tindakan), dan Learning (Pembelajaran). Berdasarkan indikator tersebut,
strategi yang diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan sesuai
dengan teori di atas, di antaranya yaitu: 1. Purpose, pada indikator tujuan ini

strategi BSI KCP Pacitan dapat dikatakan baik, karena sudah memiliki visi misi

SGeoff Mulgan, The Art of Public Strategy - Mobilizing Power and Knowledge For the
Common Good (New York: Oxford University Inc, 2009), 19.



yang jelas, salah satu misinya yaitu menjadi perusahaan pilihan dan
kebanggaan para talenta terbaik Indonesia 2. Direction, pada indikator
pengarahan ini yaitu pimpinan dari BSI KCP Pacitan memberikan suatu arahan
atau perintah kepada pegawainya contohnya seperti kepada customer service
dan tim funding untuk memperkenalkan dan menawarkan QRIS kepada
nasabah. 3. Action, dari segi indikator tindakan yaitu BSI KCP Pacitan
memperkenalkan apa itu QRIS dan bagaimana manfaatnya saat nasabah
membuka tabungan di bank BSI KCP Pacitan, melakukan sosialisasi, serta
door to door kepada UMKM. 4. Learning, pada indikator pembelajaran yaitu
bank BSI KCP Pacitan menerangkan kepada nasabahnya bagaimana cara atau
langkah-langkah mendaftar maupun menggunakan QRIS.

Menurut teori dari Slameto, minat adalah perasaan suka dan keterikatan
pada suatu hal atau kegiatan tanpa ada yang mengatur.® Berdasarkan pengertian
tersebut Slameto mengemukakan bahwa terdapat 3 indikator minat, yaitu: 1)
Ketertarikan, pada indikator ketertarikan ini yaitu masyarakat masih kurang
tertarik untuk menggunakan sistem QRIS dalam melakukan transaksi. Mereka
masih lebih tertarik menggunakan uang tunai. Hal tersebut disebabkan karena
masyarakat belum terlalu menguasasi atau paham cara menggunakan. 2)
Perasaan senang, pada indikator perasaan senang ini masyarakat masih kurang,
karena mereka lebih senang atau terbiasa menggunakan pembayaran dengan

uang tunai. Menurut pendapat mereka menggunakan sistem QRIS ini harus

bSlameto, Belajar Dan Faktor-Fakto Yang Mempengaruhinya. (Jakarta: Rineka Cipta,
2013), 23.



memakai data seluler atau WIFI. Apabila tidak ada paket data maka tidak bisa
melakukan transaksi, sedangkan tidak semua toko yang meggunakan QRIS ini
menyediakan WIFI. Selain itu, mereka juga kurang puas apabila melakukan
transaksi atau pembayaran tidak dilakukan secara langsung. 3) Perhatian, dari
segi indikator perhatian yaitu masyarakat lebih percaya menggunakan uang
tunai. Selain itu mereka juga belum memahami atau menguasai penggunakan
digital, karena hal tersebut mereka merasa bahwa dengan menggunakan sistem
digital akan menimbulkan penipuan atau sejenisnya. Seperti yang diungkap
oleh salah satu karyawan BSI KCP Pacitan

Di sini sudah melakukan beberapa strategi kepada nasabah kita dek,
biasanya kami menerangkan tentang QRIS ini pada saat masyarakat
mengunjungi BSI KCP Pacitan, contohnya itu seperti saat membuka
tabungan. Kami menjelaskan kepada mereka kemudahan bertaransaksi
lewat QRIS dan manfaatnya itu bagaimana. Tetapi beberapa
masyarakatnya masih kurang berminat, katanya lebih nyaman dan lebih
percaya bertransaksi menggunakan uang tunai.’

Sesuai dengan wawancara di atas, faktanya masih ada masyarakat di
Pacitan yang belum memanfaatkan QRIS untuk melakukan berbagai transaksi
keuangan. Mereka lebih nyaman dan percaya menggunakan uang tunai. Selain
itu mereka juga belum paham secara rinci tentang QRIS. Akibatnya, minat
masyarakat Pacitan masih kurang untuk menggunakan sistem QRIS Banking.®

Begitu juga diungkapkan oleh salah satu nasabah BSI KCP Pacitan yaitu Bu

"Vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 03 April 2023, lihat transkrip wawancara kode 02
W-03-V/23.

8Subarno, “Optimalisasi Penerapan Quick Response Code Indonesia Standard (QRIS)
Pada Merchant di Wilayah Surakarta,” Jurnal Informasi Dan Komunikasi Administrasi
Perkantoran, Vol.5, No.2, (2021), 43-57.



Sarmi: “Saya pernah mendengar tentang layanan sistem QRIS Banking. Pihak
bank pernah menjelaskan tentang sistem QRIS ini kepada saya, tetapi saya
tidak pernah menggunakannya karena tidak paham caranya. Jadi saya sampai
sekarang masih selalu menggunakan pembayaran tunai.”®

Dari keterangan tersebut faktanya masyarakat masih belum paham
bagaimana cara menggunakan dan juga manfaat dari sistem QRIS Banking,
dan hal tersebut menyebabkan minat masyarakat terhadap penggunaan sistem
QRIS masih kurang. Maka dari itu, Bank BSI KCP Pacitan harus mempunyai
strategi untuk meningkatkan minat masyarakat menggunakan sistem QRIS
Banking tersebut. BSI KCP Pacitan juga harus memahami strategi bagaimana
agar masyarakat paham bagaimana caranya menggunakan QRIS Banking.
Apabila strategi yang dilakukan BSI KCP Pacitan berhasil dan masyarakat
paham penggunaan QRIS Banking serta paham manfaat penggunaan QRIS
Banking bisa memudahkan transaksi tanpa menggunakan uang tunai maka
masyarakat akan berminat menggunakan QRIS Banking. Tetapi sebaliknya,
apabila BSI KCP Pacitan belum mempunyai strategi yang tepat maka bisa
menyebabkan kurangnya minat masyarakat untuk menggunakan QRIS
Banking. Selain itu, masih sedikit masyarakat di Pacitan yang menggunakan
QRIS, seperti yang diungkapkan customer service yaitu vika: “Merchant QRIS

ini masih belum terlalu banyak. Untuk jumlah nasabah dana disini ada sekitar

9Sarmi, Wawancara, 15 Maret 2023, lihat transkrip wawancara kode 01 W-15-V/23.



22.331 orang, dan hanya ada sekitar 20% nya saja yang menggunakan QRIS
Dari hasil wawancara di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa
masyarakat di Pacitan masih sedikit yang menggunakan QRIS. Mereka masih
kurang berminat untuk menggunakannya dan sudah nyaman menggunakan
uang tunai, padahal pihak bank Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan sudah
melakukan strategi-strategi seperti menjelaskan kepada masyarakat dan juga
lembaga-lembaga seperti masjid, rumah sakit, pondok pesantren, dan panti
asuhan bagaimana cara menggunakan dan bagaimana manfaatnya.
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Ana Sriekaningsih
dkk tahun 2022, di mana tingkat ketertarikan masyarakat di Kota Tarakan
menggunakan QRIS karena mereka sudah paham bagaimana cara
menggunakan sistem QRIS Banking dan juga sudah tau bagaimana
manfaatnya.!! Andina Dwijayanti dkk tahun 2022, hasil penelitian
menunjukkan bahwa kurangnya sosialisasi dari pihak Bank BJB kepada usaha
kecil sehingga dibutuhkan sosialisasi yang lebih dan menjelaskan dengan detail
apa manfaat penggunaan QRIS bagi merchant maupun pengguna, sehingga
banyak peminat untuk menggunakan QRIS dan terjadi kendala saat melakukan

transaksi.!?

0vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 03 April 2023, lihat transkrip wawancara kode 06
W-03-V/23.

1 Ana Sriekaningsih, ‘Tingkat Pemahaman Masyarakat Terhadap Penggunaan Quick
Response Code Indonesian Standard (Qris) Di Kota Tarakan’, Jurnal Manajemen Dan Akuntansi,
Vol.2, no. 3, (July 2022).

12 Andina Dwijayanti, ‘Manfaat Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS)
Pada Nasabah Di Bank Jabar Banten (BJB)’, Jurnal Administrasi Bisnis, Vol.8, No. 2, (Desember
2022).



Sejauh ini dari kedua tema penelitian di atas yang peneliti jadikan
referensi tersebut hanya terfokus kepada pemahaman masyarakat tentang cara
menggunakan sistem QRIS dan juga bagaimana strategi suatu bank agar
meningkatkan minat masyarakat menggunakan sistem QRIS Banking.
Sedangkan belum banyak penelitian yang meneliti tentang strategi suatu bank
syariah untuk meningkatkan minat masyarakat menggunakan sistem QRIS
Banking. Dari hal tersebut peneliti ingin mengangkat judul “Strategi BSI KCP
Pacitan Dalam Meningkatkan Minat Masyarakat Menggunakan Sistem
QRIS Banking”.

Penelitian ini bertujuan untuk melengkapi penelitian-penelitian
sebelumnya, khususnya yang berkaitan dengan strategi, dampaknya dan juga
kendala yang dihadapi saat memasarkan produk QRIS di suatu bank syariah.
Khususnya untuk Bank Syariah Indonesia (BSI) KCP Pacitan bisa dijadikan
acuan pengetahuan dalam meningkatkan minat masyarakat untuk

menggunakan sistem QRIS Banking.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas penulisan rumusan masalah di

tetapkan sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi BSI KCP Pacitan dalam meningkatkan minat
masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS Banking?
2. Bagaimana dampak strategi BSI KCP Pacitan dalam meningkatkan minat

masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS Banking?



3. Apasaja kendala yang dihadapi oleh BSI KCP Pacitan dalam memasarkan
produk QRIS Banking?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan yang ingin dicapai

dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk menganalisis strategi BSI KCP Pacitan dalam meningkatkan minat

masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS Banking

2. Untuk menganalisis dampak strategi BSI KCP Pacitan dalam

meningkatkan minat masyarakat menggunakan sistem QRIS Banking

3. Untuk menganalisis kendala yang dihadapi oleh BSI KCP Pacitan dalam

memasarkan produk QRIS Banking
D. Manfaat Penelitian

Kegunaan atau manfaat yang diharapkan dengan adanya penelitian ini

mencakup dua aspek, yaitu sebagai berikut:
1. Secara Teoritis

a. Diharapakan Penelitian dapat memberikan manfaat dan nilai pemikiran
terkait dengan strategi bank syariah dalam meningkatkan minat
masyarakat menggunakan layanan sistem QRIS Banking dan
bagaimana dampak dari strategi itu sendiri.

b. Sebagai bahan kajian lebih lanjut, diharapkan penelitian ini dapat

bermanfaat bagi pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya
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menambah informasi terkait strategi dalam meningkatkan minat
masyarkat menggunakan sistem QRIS Banking.
2. Secara Praktis

a. Manfaat Internal penelitian ini diharapkan dapat menjadi rujukan bagi
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Ponorogo dalam
menjalankan praktik dan penelitian terkait strategi perbankan syariah,
khususnya dalam konteks penggunaan QRIS Banking. Mahasiswa
dapat memanfaatkan temuan penelitian sebagai dasar untuk
pengembangan ide, analisis, dan proyek-proyek akademis mereka.
Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan kontribusi nyata
terhadap pencapaian visi dan misi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
IAIN Ponorogo.

b. Manfaat Eksternal Penelitian ini diharapakan bisa berguna bagi lingkup
eksternal, yaitu sebagai objek pemikiran baru dalam melaksanakan
suatu kegiatan khususnya dalam Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan

1) Bagi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan: Sebagai penguatan
informasi dan pengetahuan terkait strategi dalam meningkatkan
minat masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS Banking. Serta
memberi persepsi yang benar terhadap Bank Syariah Indonesia
KCP Pacitan.

2) Bagi masyarakat atau nasabah: Penelitian diharapkan mampu
memberikan informasi kepada masyarakat manfaat sistem QRIS

Banking yang diberikan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan.
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E. Studi Penelitian Terdahulu

Dalam studi penelitin terdahulu ini, penulis mengulas beberapa hasil
karya ilmiah yang berkaitan dengan tema ini, yaitu terdapat lima belas tema
untuk menghindari terjadinya plagiasi penelitian. Penulis menemukan bahwa

permasalahan utama penelitian ini antara lain:

1. Jurnal Ana Sriekaningsih dkk dengan judul “Tingkat Pemahaman
Masyarakat Terhadap Penggunaan Quick Response Code Indonesian
Standard (Qris) Di Kota Tarakan”. Dalam jurnal tersebut, permasalahan
utama yang diberikan penekanan meliputi evaluasi tingkat pemahaman
masyarakat terhadap QRIS, evaluasi penggunaan QRIS, evaluasi respon
masyarakat terhadap kualitas QRIS, dan analisis respon masyarakat dari
sosialisasi Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS) di Kota
Tarakan. Metode penelitian yang diterapkan adalah metode kualitatif.
Hasil penelitian mengindikasikan bahwa tingkat pemahaman masyarakat
terhadap Quick Response Code Indonesia Standar (QRIS) di Kota Tarakan
dianggap baik. Penggunaan QRIS di Kota Tarakan dianggap aman, dan
banyak masyarakat yang telah mengadopsi teknologi QRIS. Persamaan
antara penelitian penulis dengan penelitian terdahulu adalah sama-sama
membahas tentang QRIS dan perbedaannya adalah jika penelitian

terdahulu tentang pemahaman masyarakat terhadap penggunaan QRIS,
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sedangkan penelitian peneliti tentang strategi meningkatkan minat

masyarakat untuk menggunakan QRIS.*®

Kedua, jurnal Andina Dwijayanti dkk dengan judul “Manfaat Quick
Response Code Indonesian Standard (QRIS) pada Nasabah di Bank Jabar
Banten (BJB)”. Permasalahan yang dibahas dalam penelitian adalah
melakukan evaluasi penggunaan QRIS pada nasabah Bank BJB KCP
IPDN mengenai penggunaan Quick Response Code Standar Indonesia
sebagai teknologi metode pembayaran non tunai. Metode penelitian yang
digunakan adalah metode penelitian deskriptif. Hasil penelitian
menunjukkan betapa perlunya perbaikan dalam penggunaan QRIS dan
manfaatnya Bank BJB KCP IPDN. Penulis menyimpulkan bahwa
penggunaan QRIS yang mempunyai kelebihan berhasil dilakukan.
Persamaan penelitian penulis dengan penelitian terdahulu adalah sama-
sama membahas tentang QRIS. Perbedaannya adalah jika penelitian
terdahulu membahas tentang manfaat QRIS di Bank Jabar Banten,
sedangkan penelitian peneliti membahas tentang strategi bank BSI KCP

Pacitan dalam meningkatkan minat masyarakat menggunakan QRIS.*

13Ana Sriekaningsih, “Tingkat Pemahaman Masyarakat Terhadap Penggunaan Quick

Response Code Indonesian Standard (Qris) Di Kota Tarakan,” Jurnal Manajemen dan Akuntansi,
Vol.2, No. 3, (Juli 2022).

14Andina Dwijayanti, “Manfaat Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS)

pada Nasabah di Bank Jabar Banten (BJB),” Jurnal Administrasi Bisnis, Vol.8, No. 2, (Desember

2022).
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3. Ketiga, jurnal Yunaita Rahmawati dengan judul “Akuntansi Syariah di
Indonesia Dalam Era Digital”. Penelitian ini menggunakan pendekatan
deduktif atau pendekatan kualitatif dengan tujuan melakukan eksplorasi
mendalam pada topik yang diteliti, sehingga dapat memperoleh
pemahaman yang rinci dan komprehensif. Hasil dari penelitian ini
menunjukkan bahwa digitalisasi memiliki pengaruh signifikan pada
pertumbuhan akuntansi berbasis syariah, terutama di Indonesia, mengingat
mayoritas penduduk di negara ini berkeyakinan muslim. Selain
memberikan pengaruh positif terhadap akuntansi syariah di Indonesia,
digitalisasi juga membawa peluang dan tantangan bagi profesi akuntan
berbasis syariah. Peluang tersebut muncul apabila SDM akuntan mampu
bersaing dengan teknologi yang semakin berkembang. Namun, seiring
dengan kemajuan teknologi, akan ada tantangan dalam bentuk
pengurangan peran tradisional akuntan yang dapat digantikan oleh
teknologi. Tantangan ini menuntut respons dari para akuntan untuk
menghadapi perubahan arah profesi mereka di masa depan. Inilah yang
kemudian menjadi sebuah tantangan bagi lembaga pendidikan dan instansi
terkait untuk melahirkan dan mendidik generasi akuntan berbasis syariah
yang tidak hanya kompeten dalam bidang akuntansi tradisional, tetapi juga
mampu beradaptasi dengan perkembangan teknologi. Diperlukan upaya
menciptakan sistem pendidikan yang dapat menyesuaikan diri dengan
kebutuhan zaman, sehingga dapat melahirkan generasi akuntan berbasis

syariah yang siap bersaing di era digitalisasi. Dengan demikian, digitalisasi
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akan menjadi peluang besar di bidang akuntansi berbasis syariah, asalkan
diiringi dengan persiapan yang matang dari para pelaku industri dan

pendidik.'®

4. Keempat, jurnal Muhtadin Amri dan Anton Atmaja dengan judul “Analisis
Faktor yang Mempengaruhi Intensi Masyarakat Membayar Infak dan
Sedekah melalui E-Wallet”. Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan
menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi intensi masyarakat dalam
pembayaran infak dan sedekah melalui e-wallet. Penelitian ini diharapkan
dapat memberikan panduan bagi masyarakat terkait pembayaran infak dan
sedekah melalui e-wallet, serta membantu pengelola infak dan sedekah
dalam merancang strategi yang efektif untuk meningkatkan penghimpunan
infak dan sedekah melalui e-wallet. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode kuantitatif, dengan teknik pengumpulan data
menggunakan kuesioner melalui google form dan teknik pengambilan
sampel menggunakan snowball sampling. Analisis data dilakukan
menggunakan metode SEM-PLS dengan bantuan perangkat lunak Smart
PLS 3.3.3.Hasil dari penelitian ini menunjukkan adanya pengaruh positif
dan signifikan dari faktor pribadi, psikologi, kebudayaan, dan sosial
terhadap intensi masyarakat dalam pembayaran infak dan sedekah melalui

e-wallet. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor

%Y unaita Rahmawati, ‘ Akuntansi Syariah Di Indonesia Dalam Era Digital’, Indonesian
Journal Of Islamic Economics And Finance Vol. 02, No. 01 (2022).
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tersebut dapat menjadi penentu intensi masyarakat dalam membayar infak
dan sedekah melalui e-wallet. Kesimpulan ini memiliki implikasi penting
dalam merancang strategi dan kebijakan yang lebih efektif dalam
meningkatkan partisipasi masyarakat dalam pembayaran infak dan

sedekah melalui e-wallet.1®

5. Jurnal Sri Anugrah Natalina, dkk dengan judul “Quick Response Code
Indonesia Standard (Qris) Sebagai Strategi Survive Usaha Mikro Kecil
Dan Menengah (Umkm) Di Masa Pandemi Di Kota Kediri”. Permasalahan
yang dibahas dalam penelitian adalah 1) Bagaimana penerapan QRIS pada
pelaku UMKM di Kota Kediri pada saat pandemic Corona? 2) Apa
Kendala dan Hambatan yang terjadi pada penerapan QRIS pada pelaku
UMKM di Kota Kediri?. Metode penelitian yang diterapkan adalah
kualitatif. Hasil penelitian menyimpulkn bahwa Pemerintah Kota Kediri
lewat Dinas Koperasi Penerapan alternatif metode pembayaran non-tunai
untuk  meminimalisir penyebaran covid-19 dapat dilakukan oleh
masyarakat khususnya pemilik toko kelontong (merchant), akan tetapi
terhalang oleh kendala-kendala seperti tidak stabilnya koneksi internet,
permasalahan kuota internet, dan terkait biaya. Selain itu, terdapat faktor
yang mendukung merchant berupa manfaat QRIS seperti mengurangi

kontak fisik dan sebagai wujud alternatif dari metode pembayaran. Saran

®Anton Atmaja dan Muhtadin Amri, ‘Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Intensi
Masyarakat Membayar Infak Dan Sedekah Melalui E-Wallet’, Journal of Islamic Philanthropy and
Disaster Vol. 01, No. 02 (2022).
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dari tim pengabdi adalah memperluas jangkauan terhadap partisipan
sosialisasi agar dapat memotivasi lebih banyak merchant yang
menggunakan QRIS dan mengurangi kontak fisik sehingga ikut serta

dalam upaya meminimalisir penyebaran covid-19.
F. Metode Penelitian
1. Jenis Dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan (field
research), yang dilakukan dengan cara mencari dan mengumpulkan data
langsung di lokasi tempat terjadinya kasus atau peristiwa yang diteliti.!’
Secara spesifik, penelitian ini dilakukan di Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan untuk memperoleh data yang valid mengenai pelaksanaan
strategi BSI KCP Pacitan dalam meningkatkan minat masyarakat
menggunakan sistem QRIS Banking, serta untuk mengidentifikasi

kendala yang dihadapi dalam memasarkan produk QRIS Banking.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif. Metode ini dilakukan dengan cara menganalisis
data melalui penyajian atau deskripsi data yang telah dikumpulkan, tanpa
maksud untuk menarik kesimpulan. Penelitian kualitatif bertujuan untuk

memahami realitas sosial.'® Alasan peneliti menggunakan pendekatan

17Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitati, Kualitatif Dan R&D (Sidoarjo: Zifatama
Publisher, 2014).
18 Mamik, Metodologi Kualitatif (Sidoarjo: Zifatama Publisher, 2014).
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kualitatif berikut ialah karena dalam penelitian ini, peneliti tertarik
dengan fenomena tentang bagaimana strategi Bank Syariah Indonesia
KCP Pacitan dalam meningkatkan minat masyarakat menggunakan
QRIS Banking, serta bagaimana kendala yang dihadapi olenh BSI KCP

Pacitan dalam memasarkan produk QRIS Banking.

Kehadiran Peneliti

Untuk mengetahui bagaimana strategi bank BSI KCP Pacitan
dalam meningkatkan minat masyarakat menggunakan sistem QRIS
Banking, memerlukan keterlibatan langsung peneliti di lapangan. Oleh
karena itu, instrumen penelitian disini adalah kehadiran peneliti sendiri.
Ciri-ciri  penelitian kualitatif pada hakekatnya tidak lepas dari

keterlibatan peneliti, karena tugas peneliti adalah menentukan keadaan.

Melalui kerja peneliti tersebut, peneliti harus dapat memahami
dengan pasti apa yang sedang terjadi. Peran peneliti sangat penting
sebagai pengamat terhadap peristiwa nyata yang terjadi di lapangan, dan
sebagai partisipan yang aktif dalam mengumpulkan data penelitian.
Dengan demikian, kehadiran peneliti menjadi kunci utama dalam
memahami, merekam, dan menganalisis fenomena yang menjadi objek

penelitian.

Lokasi/ Tempat Penelitian

Lokasi penelitian ini terfokus di Bank Syariah Indonesia KCP

Pacitan yang terletak di JI. Ahmad Yani No. 90, Desa Sidoharjo, Kec.
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Pacitan, Kab. Pacitan, Jawa Timur. Alasan Peneliti memilih lokasi
penelitian di sini adalah karena hanya ada satu bank syariah saja di
Pacitan. Selain itu dikarenakan lokasi BSI KCP Pacitan yang strategis di
ujung kota dan dekat dengan pusat kegiatan masyarakat seperti pasar,
alun-alun dan sekolah yang mengharuskan proses strategi pemasaran
untuk memperluas jaringan pemasarannya di berbagai tempat selain

masyarakat yang berada di daerah tersebut.

4. Data dan Sumber Data

a. Data

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka data yang
dikumpulkan dalam penelitian ini adalah:
1) Data tentang strategi BSI KCP Pacitan dalam meningkatkan minat
masyarakat menggunakan QRIS Banking
2) Data tentang dampak strategi BSI KCP Pacitan dalam
meningkatkan minat masyarakat menggunakan QRIS Banking
3) Data tentang kendala yang dihadapi BSI KCP Pacitan dalam
memasarkan produk QRIS Banking

b. Sumber Data

Sumber data yang digunakan penelitian ini adalaha Data
primer. Data Primer penelitian ini diperoleh melalui wawancara
dengan pihak terkait yang relevan dengan judul penelitian. Sumber

data utama dalam penelitian kualitatif ini adalah perkataan dan
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tindakan orang-orang yang diamati dan diwawancarai yang dicatat

dengan format teks.’® Adapun daftar narasumber adalah sebagai

berikut:
Tabel 1.1 Daftar Narasumber

No Nama Status

1 Fauzal Shodiq BOSM BSI KCP Pacitan

2 Agus Arif Darmawan | Staff Funding BSI KCP
Pacitan

3 | Siwi Prawoto Staff Funding BSI KCP
Pacitan

4 | Vika Fitri Anggaraita | Customer Service BSI KCP
Pacitan

5 Oki Martha Saputri Teller BSI KCP Pacitan

6 Nurhayati Pemilik toko Indro Berkah

7 Refika Karyawan HSS Store

8 Sarmi Pemilik toko kelontong

9 Ponijah Pemilik toko kelontong

10 | Bryan Mahasiswa

11 | Risha Mahasiswa

2019).

%L exy J Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya,
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5. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:

a. Observasi
Merupakan suatu proses dari berbagai kegiatan yang dilakukan
peneliti dalam suatu proses atau sesuatu yang dapat dipahami
berdasarkan pengetahuan dan gagasan yang telah diketahui
sebelumnya kemudian memadukannya.?°
Observasi yang dilakukan peneliti di Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan dalam rangka memperoleh data dengan melihat objek dan
mengamati secara langsung, sehingga dapat memperoleh data yang
meyakinkan.

b. Wawancara
Wawancara adalah pertemuan antara dua orang untuk bertukar
informasi dan ide melalui tanya jawab, untuk mengembangkan
sesuatu tentang suatu topik. etode wawancara yang diterapkan dalam
penelitian ini adalah wawancara tidak terstruktur. Wawancara tidak
terstruktur memberikan fleksibilitas yang tinggi dalam pengumpulan
data, di mana pertanyaan tidak ditetapkan sebelumnya, sehingga

interaksi antara peneliti dan responden dapat berkembang secara

203amsu, Metode Penelitian (Jambi: Pusaka Jambi, 2017), Cet.l, 98.
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alami.?’ Dalam pelaksanaan wawancara, peneliti berinteraksi
dengan pihak terkait, seperti karyawan BSI KCP Pacitan dan
masyarakat di Kota Pacitan. Penggunaan alat tulis dan perekam
suara pada handphone membantu peneliti mencatat dan merekam
hasil wawancara untuk analisis lebih lanjut. Pendekatan ini
memungkinkan peneliti untuk mendapatkan pandangan langsung

dari narasumber dan menggali informasi dengan lebih detail.
6. Teknik Pengolahan Data

Secara rinci, analisis pengolahan data dilakukan sebagai berikut:

a. Reduksi Data
Reduksi data yang dilakukan peneliti di BSI KCP Pacitan meliputi
proses seleksi dengan fokus pada penyederhanaan, abstraksi, dan
transformasi data kasar yang muncul dari catatan lapangan. Reduksi
data akan memberikan gambaran yang lebih akurat dan
memudahkan peneliti dalam mencari dan mengumpulkan data
tambahan jika diperlukan.?

b. Penyajian Data
Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah penyajian data.

Dengan menyajikan data maka akan lebih mudah untuk memahami

21Cholid Narbuko and Adi Achmadi, Metodologi Penelitian (Jakarta: Bumi Aksara,
2013).

22|_uthfiyah, Metodologi Penelitian Penelitian Kualitatif, Tindakan Kelas & Studi
Kasus (Sukabumi: Cv. Jejak, 2017), 31.
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apa yang terjadi dan merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan
apa yang dipahami. Dalam penelitian ini, data disajikan dalam
bentuk laporan yang menjelaskan secara singkat tentang strategi
yang diterapkan BSI KCP Pacitan untuk meningkatkan minat

masyarakat menggunakan QRIS Banking.
7. Teknik Analisis Data

Dalam teknik analisis data ini, tindakan-tindakan strategis yang
diambil oleh BSI KCP Pacitan untuk meningkatkan minat masyarakat
terhadap QRIS Banking akan dianalisis secara mendalam.*Metode
penelitian yang diterapkan adalah metode deskriptif, di mana data yang
ditemukan akan diuraikan dan disajikan sesuai dengan peningkatan minat
masyarakat terhadap QRIS Banking di BSI KCP Pacitan. Pendekatan
deskriptif memungkinkan peneliti untuk menggambarkan dan
menganalisis fenomena yang terjadi secara rinci, dengan fokus pada
permasalahan strategis yang dihadapi oleh BS1 KCP Pacitan terkait QRIS
Banking. Hasil penelitian akan disajikan dalam bentuk uraian dan naratif,
yang mencakup temuan-temuan baru dan informasi yang dapat diambil

sebagai dasar kesimpulan.

Dalam pelaporan hasil penelitian, penekanan diberikan pada

kejelasan temuan yang diungkapkan dari data yang dikumpulkan, serta

23 Enzir, Metodologi Penelitian Kualitatif Analisis Data (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada, 2010), 129.
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menyajikan informasi yang relevan dengan tema penelitian. Langkah
selanjutnya adalah merumuskan kesimpulan dari analisis tersebut dan
melaporkan hasil temuan yang dapat menjadi kontribusi baru atau
pemahaman yang lebih mendalam terkait strategi QRIS Banking BSI

KCP Pacitan
Teknik pengecekan Keabsahan Data

Pada bagian ini peneliti menegaskan bahwa data dan temuan
lapangan yang tercatat dalam laporan penelitian ini sesuai dengan fakta
sebenarnya. Untuk memastikan keabsahan data, peneliti menerapkan
metode triangulasi yang melibatkan verifikasi data dari berbagai sumber,
menggunakan berbagai teknik pengumpulan data, dan melakukan

observasi pada waktu yang berbeda.

Metode triangulasi sumber data dilakukan  dengan
mengumpulkan informasi dari studi literatur, wawancara, dan observasi
langsung di Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan. Peneliti memastikan
bahwa data yang diperoleh dari berbagai sumber konsisten dan saling
mendukung. Wawancara dengan berbagai pihak di BSI KCP Pacitan,

seperti BOSM, Customer Service, staff marketing, dan staff funding.?*

2 Arnild Augina Mekarisce, ‘Teknik Pemeriksaan Keabsahan Data Pada Penelitian

Kualitatif Di Bidang Kesehatan Masyarakat’, Jurnal limiah Kesehatan Masyarakat, Vol 12, No. 3

(2020), 150.
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G. Sistematika Pembahasan

Untuk memudahkan penyusunan proposal skripsi, pembahasan
dalam laporan penelitian ini dikelompokkan menjadi tiga bagian yang masing-
masing mempunyai subtopik yang berkaitan satu sama lain. Adapun
sistematika penyusunannya adalah sebagai berikut:

BAB I: PENDAHULUAN, Bab ini berfungsi sebagai refleksi umum untuk
memberikan kerangka konseptual keseluruhan skripsi yang mencakup latar
belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan
sistematika penyusunan.

BAB II: KAJIAN TEORI, Berisi tentang definisi strategi, peranan
strategi, jenis strategi, indikator strategi, strategi pemasaran, definisi minat,
unsur minta, faktor yang mempengaruhi minat serta mengukur minat.

BAB I1l: PAPARAN DATA, Berisi tentang paparan data gambaran
umum objek penelitian, data tentang strategi Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan dalam meningkatkan minat masyarakat menggunakan sistem QRIS
Banking, data dampak strategi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan dalam
meningkatkan minat masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS Banking,
dan data kendalan yang dihadapi oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan
dalam memasarkan produk QRIS Banking.

BAB IV: ANALISIS DATA, Berisi analisa data tentang bagaimana strategi
BSI KCP Pacitan dalam meningkatkan minat masyarakat menggunakan QRIS
Banking, analisis dampak dari strategi yang dilakukan BSI KCP Pacitan dalam

meningkatkan minat masyarakat menggunakan QRIS Banking, dan analisis tentang
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kendala yang dihadapi oleh BSI KCP Pacitan dalam memasarkan produK QRIS
Banking.
BAB V: PENUTUP, Bab ini berperan memudahkan para pembaca dalam

mengambil inti dalam skripsi serta berisi kesimpulan serta anjuran.



BAB I1

STRATEGI DAN MINAT

A. Teori Strategi
1. Definisi Strategi

Strategi berasal dari kata Yunani strategos, yang berarti Jenderal.
Oleh karena itu kata strategi secara harfiah berarti “Seni dan Jenderal”.
Kata ini mengacu pada apa yang merupakan perhatian utama manajemen
puncak organisasi. Secara khusus, strategi adalah penempatan misi
perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan mengikat kekuatan
eksternal dan internal, perumusan kebijakkan dan strategi tertentu
mencapai sasaran dan memastikan implementasinya secara tepat, sehingga

tujuan dan sasaran utama organisasi akan tercapai.’

Menurut Buzzel dan Gale strategi adalah kebijakan dan keputusan
kunci yang digunakan untuk manajemen, yang memiliki dampak besar
pada kinerja keuangan. Kebijakan dan keputusan ini biasanya melibatkan
sumber daya yang penting dan tidak dapat diganti dengan mudah.?
Sedangkan menurut Hamel dan Prahalad strategi adalah tindakan yang
bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus dan

dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh

1Syafi’i Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktek, Cet. 1 (Jakarta: Gemalnsani,
2001), 153-157.
2Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategi (Jakarta: Binarupa Aksara, 1996), 19.

26
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pelanggan di masa depan. Richard L. Daft mendefinisikan strategi secara
eksplisit yaitu rencana tindakan yang menerangkan tentang alokasi sumber
daya serta berbagai aktivitas untuk menghadapi lingkungan, memperoleh

keunggulan bersaing dan mencapai tujuan perusahaan.’

Strategi merupakan faktor yang paling penting dalam mencapai
tujuan perusahaan, keberhasilan suatu usaha tergantung pada kemampuan
pemimpin yang busa dalam merumuskan strategi yang digunakan. Strategi
perusahaan sangat tergantung dari tujuan perusahaan, keadaaan dan
lingkuangan yang ada. Strategi adalah keseluruhan upaya, dalam rangka
mencapai sasaran dan mengarah kepengembangan rencana marketing yang

terinci.*

Menurut Steinner dan Minner adalah penempatan misi, penetapan
sasaran organisasi, dengan mengingat kekuaan eksternal dan internal dalam
perumusan kebijakan tertentu untuk mencapai sasaran dan memastikan
implementasinya secara tepat, sehingga tujuan dan sasaran utama
organisasi akan tercapai. Strategi adalah sejumlah keputusan dan aksi yang

ditujukan untuk mencapai tujuan dan menyesuaikan sumber daya

SLilis Wahidatul Fajriyah, "Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan
Tahubaxo Ibu Pudji Ungaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam", Skipsi (Semarang: UIN Walisongo,
2018), 33.

“Philip Kotler, Marketing Management (Jakarta: Pren Hallindo, 1997), 8.
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organisasi dengan peluang dan tantangan yang dihadapi dalam lingkungan

organisasinya.®
2. Peranan strategi

Dalam lingkungan organisasi atau perusahaan, strategi memiliki
peranan yang sangat penting bagi pencapaian tujuan, karena strategi
memberikan arah tindakan dan cara bagaimana tindakan tersebut harus
dilakukan agar tujuan dapat tercapai. Menurut Grant strategi memiliki

peranan penting dalam mengisi tujuan manajemen, yaitu:

a. Strategi sebagai pendukung untuk pengambilan keputusan. Strategi
merupakan bentuk yang memberikan kesatuan hubungan antara

keputusan-keputusan yang diambil oleh individu atau organisasi.

b. Strategi sebagai sarana koordinasi dan komunikasi. Salah satu peranan
penting sarana koordinasi dan komunikasi adalah strategi memberikan

kesamaan arah bagi perusahaan.

c. Strategi sebagai target. Konsep strategi akan digabungkan dengan visi
dan misi untuk menentukan di mana perusahaan berada dimasa yang

akan datang.

M Dayat, “Strategi Pemasaran Dan Optimalisasi Bauran Pemasaran Dalam Merebut
Calon Konsumen Jasa Pendidikan”, Jurnal Mu'allim, Vol. 1, No. 2 (2019), 302.
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3. Jenis-jenis strategi
Terdapat lima jenis strategi, yaitu sebagai berikut:
a. Strategi penetrasi pasar

Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha perusahaan
meningkatkan jumlah nasabah baik secara kuantitas maupun kualitas
pada pasar saat ini melalui promosi dan distribusi secara aktif. Strategi

ini cocok untuk pasar yang sedang tumbuh dengan lamban.
b. Strategi pengembangan produk

Strategi pengembangan produk merupakan usaha meningkatkan jumlah
konsumen dengan cara mengembangkan atau memperkenalkan produk-
produk baru perusahaan. Inovasi dan kreativitas dalam penciptaan

produk menjadi salah satu kunci utama dalam strategi ini.
c. Strategi pengembangan pasar

Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu untuk membawa
produk kearah pasar baru dengan membuka atau mendirikan atau anak-
anak cabang baru yang dianggap cukup strategis atau menjalin
kerjasama dengan pihak lain dalam rangka untuk menyerap konsumen
baru. Manajemen menggunakan strategi ini bila mana pasar sudah padat

dan peningkatan bagian pasar sudah sangat besar atau pesaing kuat. ®

6 Sesra Budio, “Strategi Manajemen Sekolah”, Jurnal Menatq, VVol.2, no. 2 (2019), 60.
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d. Strategi intergrasi

Strategi integrasi merupakan strategi pilihan akhir yang biasanya
ditempuh oleh para perusahaan yang mengalami kesulitan likuiditas
sangat parah. Biasanya yang akan dilakukan adalah strategi diversifikasi

horizontal, yaitu penggabungan perusahaan-perusahaan.
e. Strategi diversifikasi

Diversivikasi yang dimaksud disini adalah perusahaan memfokuskan
pada suatu segmen pasar tertentu dengan menawarkan berbagai varian

produk perusahaan dimiliki.”’
4. Indikator Strategi

Adapun beberapa indikator strategi menurut Geoff Mulgan, di

antaranya adalah:

a. Purposes (Tujuan), peneliti mengambil teori yang dikemukakan oleh
konsep masyarakat Jepang tentang tujuan (purposes) itu sendiri, yang
dinamakan Ikigai, yang merupakan konsep masyarakat Jepang yang
berarti sebuah alasan untuk tujuan. Di mana indikator dari Ikigai adalah,
mission (misi) dan passion/vocation (bakat/kemampuan). Dari

indikator konsep masyarakat Jepang tentang tujuan tersebut dapat kita

"Hari Suminto, Pemasaran Blak-blakan (Batam: Inter Aksara, 2002), 20.
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ketahui bahwa untuk memiliki sebuah tujuan dibutuhkan misi dan

kemampuan untuk menjalankan dan mengimplementasi misi tersebut.

b. Environtment (Lingkungan), peneliti mengambil teori yang dikeluarkan
oleh United States Environmental Protection Agency, 2011. Yang
menyatakan bahwa indikator dari sebuah lingkungan dapat diukur dari
changes in ambitient conditions (perubahan yang terjadi pada kondisi
sekitar), dan change of human health (perubahan pada kesehatan

manusia).

c. Direction (Pengarahan), peneliti mengambil teori yang dikemukakan
oleh George R. Terry (1986), yang merupakan “usaha menggerakkan
anggota-anggota kelompok sedemikian rupa hingga mereka
berkeinginan dan berusaha untuk mencapai sasaran 18 perusahaan dan
sasaran anggota-anggota perusahaan tersebut oleh karena para anggota
itu juga ingin mencapai sasaran-sasaran tersebut.” Pada bagian ini
terdapat empat indikator pengarahan atau directions, di antaranya
adalah, koordinasi (coordination), motivasi (motivation), komunikasi
(communication), dan perintah (command). Pada directions atau
pengarahan dapat kita ketahui ada empat indikator yang dapat menjadi

acuan dari sebuah pengarahan. 8

8 Muhammad Muflih, Perilaku Dalam Perspektif Ilmu Ekonomi Islam (Jakarta: PT Raja
Grafindo Persada, 2006), 42-43.
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d. Action (Tindakan), pada bagian ini terdapat tiga indikator, di antaranya
adalah: external situation (situasi eksternal), device (perangkat yang
digunakan), dan decission making (pengambilan keputusan). Ketiga hal

Ini sangat berkaitan erat saat akan melakukan sebuah tindakan.

e. Learning (Pembelajaran), pada bagian ini terdapat dua indikator
penting, di antaranya adalah: comparation method (metode

perbandingan), dan identification (identifikasi).
5. Strategi pemasaran

Strategi pemasaran merupakan pernyataan yang memberi petunjuk
tentang arah tujuan dari berbagai usaha yang penting untuk mencapai
sasaran yang dikehendaki. Untuk mendapatkan laba dan kemakmuran
dalam berbisnis, seorang pebisnis melakukan langkah-langkah tertentu.
Langkah-langkah yang dapat dilakukan oleh pebisnis adalah dengan
melakukan strategi. Seorang pebisnis dapat melakukan strateginya dengan
belajar dari pengalaman-pengalaman masa lalu pebisnis lain atau dengan

menciptakan strateginya sendiri.’

Strategi pemasaran menurut Sofjan Assauri adalah rencana yang
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya

tujuan pemasaran suatu perusahaan. Suliyanto menyatakan bahwa strategi

% Sunarto, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: Amus, 2003), 3.
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pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan
yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu kewaktu
pada masing-masing tingkatan. Kotler dan Amstrong menyatakan bahwa
strategi pemasaran merupakan logika pemasaran di mana unit bisnis

berharap untuk mencapai tujuan pemasaran.

Dalam Strategi pemasaran terdapat unsur pemasaran Yyang

diklasifikasi menjadi dua unsur yaitu:
a. Unsur strategi pemasaran
1) Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar ialah kegiatan mengidentifikasikan dan
membentuk kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah,
masing-masing segmen mempunyai Kkarakteristik, kebutuhan

produk, dan bauran pemasaran tersendiri.
2) Targeting

Targeting yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang

akan dimasuki.

10 Zulfa Aliyah, Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Ekspor
Kopi Arabika Pada CV Yudi Putra (Medan: UIN Sumatera Utara, 2018), 10.
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3) Positioning

Positioning adalah penetapan posisi pasar. Tujuannya untuk
memvangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk

yang ada di pasar ke dalam benak konsumen.
b. Unsur taktik pemasaran

1) Diferensiasi Kegiatan membangun strategi pemasaran yang
membedakan diferensiasi yang dilakukan perusahaan dan

perusahaan lain.

2) Bauran pemasaran Kegiatan yang berkaitan dengan kegiatan-

kegiatan mengenai produk, harga, promosi, dan tempa.

Dalam strategi pemasaran terdapat bauran pemasaran. Bauran

pemasaran adalah kombinasi dari empat variabel yang meliputi: *
a. Produk (Product)

Produk secara konsepsional adalah segala sesuatu yang dibuat
dan dihasilkan oleh produsen untuk ditawarkan, dibeli, dikonsumsi dan
diminta oleh konsumen untuk menciptakan pertukaran, pemenuhan

kebutuhan dan keinginan konsumen.

11 Noor and Faizal Henry, Ekonomi Manajerial (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada,
2007), 53.
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Produk menurut Wahyudi Saidi merupakan sesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dimiliki dipakai atau
dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan.
Dalam pengertian luas, produk mencakup apa saja yang bisa
dipasarkan, termasuk benda-benda fisik, jasa manusia, tempat,

organisasi, dan ide atau gagasan.

Berdasarkan pengertian-pengertian tersebut, produk merupakan
segala sesuatu yang dihasilkan oleh produsen yang kemudian dapat
dibeli oleh konsumen untuk memenuhi kebutuhan keinginan

konsumen.

Harga (Price)

Menurut Kotler dan Amstrong harga merupakan sejumlah uang
yang ditagihkan, atas suatu produk atau jasa atau jumlah nilai yang
ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dan memiliki

atau menggunakan suatu produk atau jasa.

Harga menurut Deliyanti Oentoro merupakan suatu nilai tukar
yang bisa disamakan dengan uang atau barang lain untuk manfaat yang
diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi seseorang atau kelompok

pada waktu tertentu dan tempat tertentu.
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Berdasarkan pengertian di atas harga merupakan nilai atau uang
yang ditetapkan dan ditagihkan kepada penjual sebagai alat tukar atas

barang yang dibeli oleh pembeli.!?
c. Tempat (Place)

Penentuan tampat harus strategis dan mudah dijangkau oleh

konsumen dan juga perusahaan dapat berkembang dengan cepat.
d. Promosi (Promotion)

Promosi menurut Pandji Anoraga merupakan suatu ungkapan
dalam arti luas tentang kegiatan-kegiatan secara aktif dilakukan oleh
perusahaan(penjual) untuk mendorong konsumen membeli produk

yang ditawarkan.

Menurut Kotler dan Amstrong promosi merupakan suatu unsur
yang digunakan untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang
produk atau jasa yang baru pada perusahaan, hak dengan iklan,

penjualan pribadi, promosi penjualan maupun publisitas.*3

12 Riyanti Dwi, Kewirausahaan Dari Sudut Pandang Psikologi Kepribadian (Jakarta:
Grasindo, 2003), 101.

13 Wahyuni H, Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT.
Hadji Kalla Cabang Gowa (Makassar: Universitas Negeri Makassar, 2019), 25.
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B. Teori Minat

1. Pengertian minat

Secara sederhana, “minat (interest) berarti kecenderungan dan
kegairahan yang tinggi atau keinginan yang besar terhadap sesuatu”.'
Dalam Kamus Besar bahasa Indonesia, minat berarti kecenderungan hati

yang tinggi terhadap sesuatu.

Menurut Meitasari Tjandra minat merupakan sumber motivasi
yang mendorong orang untuk melakukan apa yang mereka inginkan bila
mereka bebas memilih, bila mereka melihat bahwa sesuatu akan
menguntungkan, mereka merasa berminat. Ini akan mendapat kepuasan.

Bila kepuasan berkurang, maka minat pun berkurang.'®

Menurut H.C. Witherington yang dikutip Suharsini Arikunto minat
adalah kesadaran seseorang terhadap suatu objek, suatu masalah atau
situasi yang mengandung kaitan dengan dirinya. “Batasan ini lebih
memperjelas pengertian minat tersebut dalam kaitanya dengan perhatian
sesorang. Perhatian adalah pemilihan suatu perangsang dari sekian banyak
perangsang yang dapat menimpa mekanisme penerimaan seseorang.
Masalah atau situasi tertentu adalah perangsang yang datang pada

mekanisme penerimaan seseorang, karna pada suatu waktu tertentu hanya

14 Muhibbin Syah, Psikologi Pendidikan Dengan Pendekatan Baru (Bandung: PT
Remaja Rosdakarya, 2013), 133.
15 Meittasari Tjandra, Psikologi Anak (Surabaya: Pt Gelora Aksara Pramat, 1998), 116.
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satu perangsang yang dapat disadari. Maka dari sekian banyak perangsang
tersebut harus dipilih salah satu. Perangsang ini dipilih karena disadari
bahwa iya mempunyai sangkut paut dengan seseorang itu. Kesadaran yang
menyebabkan timbulnya perhatian itulah yang disebut minat. Berdasarkan
pengertian dimuka maka unsur minat adalah perhatian, rasa senang,

harapan dan pengalaman.®

Faktor-faktor yang mempengaruhi timbulnya peserta secara garis
besar dikelompokan menjadi yaitu: (1) dari dalam diri individu yang
bersangkutan (missal: bobot, umur, jenis kelamin, pengalaman, perasaan
mampu, kepribadian), (2) berasal dari luar mencakup lingkungan keluarga,
sekolah dan masyarakat. Menurut Crow and Crow dikutif dari Abdul
Rahman Shaleh dan Abdul Wahab ada tiga faktor yang menjadi timbulnya

minat, yaitu:

a. Dorongan dari dalam individu, missal dorongan untuk makan akan
membangkitkan minat untuk bekerja mencari penghasilan, minat

terhadap produksi makan dan lain-lain.

b. Motif sosial, sebagai mahluk sosial manusia membutuhkan
interaksi dengan manusia lain dan lingkungan sosial sekitanya,
manusia berusaha melakukan sesuatu untuk memenuhui segala

kebutuhanya.

16 Syah Muhibbin, Psikologi Pendidikan Dengan Pendekatan Baru (Bandung: Remaja
Rosda Karya, 2007), 136.



39

c. Faktor emosional, minat mempunyai hubungan yang erat dengan
emosi.yang menyetai seorang dalam berhubungan dengan objek
minatnya. Kesuksesan pada suatu aktivitas karna kegiatan itu

menimbulkan perasaan senang dan kepuasan tersendiri.’
2. Unsur-unsur minat
Minat mengandung usnur-unsur sebagai berikut:
a) Kognisi (mengenal)

Unsur koginisi dalam arti minat itu didahului oleh pengetahuan dan
informasi mengenai obyek yang dituju oleh minat tersebut.
Pengetahuan ialah hasil dari tahu dan ini terjadi setelah orang
melakukan penginderaan terhadap suatu obyek tertentu.'® Sedangkan
informasi adalah data yang telah diolah menjadi sebuah bentuk yang
berarti bagi penerimanya dan bermanfaat bagi pengambilan keputusan

saat ini atau saat mendatang.
b) Emosi (perasaan)

Unsur emosi karena dalam partisipasi atau pengalaman itu disertai

dengan perasaan tertentu (biasanya perasaan senang). Biasanya emosi

17 Shaleh Abdul Rahman, Wahab Muhbib Abdul, Paikologi Suatu Pengantar Dalam
Perspektif Islam (Jakarta: Prenada Media, 2004), 263-264.

18 Soekidjo Notoatmodjo, Promosi Kesehatan Dan Perilaku Kesehatan (Jakarta: PT
Rineka Cipta, 2012), 138.
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ditunjukkan dengan mencari tahu, mempertimbangkan dan

memikirkan.
c) Konasi (kehendak)

Unsur konasi merupakan kelanjutan dari kedua unsur tersebut yaitu
yang diwujudkan dalam bentuk kemauan dan hasrat untuk melakukan
suatu kegiatan. Dikutip dari kompasiana, kemauan merupakan
kekuatan yang sadar dan hidup dan atau menciptakan sesuatu yang
berdasarkan perasaan dan pikiran. Sedangkan hasrat ialah suatu

keinginan tertentu yang dapat diulang-ulang.
d) Motif

Motif merupakan daya penggerak dari dalam dan didalam subyek,
untuk melakukan kreativitas tertentu demi mencapai suatu tujuan.

Jadi motif erat hubungannya dengan tujuan yang akan dicapai.
3. Faktor yang mempengaruhi minat
Sardiman membedakan faktor pembentuk minat menjadi dua,
yaitu:®

a) Faktor dari dalam (intrinsik), yaitu dorongan atau kecenderungan

seseorang yang berhubungan dengan aktivitas itu sendiri yang datang

19 Sardiman, Interaksi Dan Motivasi Belajar Mengajar (Jakarta: Rajawali Pers, 2014),
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dari dalam diri masing-masing individu. Faktor intrinsik adalah faktor
yang mempengaruhi minat dari dalam individu yang berasal dari
kecenderungan seseorang terhadap suatu hal yang diinginkannya atau
disukainya. Contohnya: perhatian, rasa suka, pengalaman, persepsi,

hobi dan lain sebagainya.

b) Faktor dari luar (ekstrinsik), yaitu kecenderungan seseorang untuk
memilih aktivitas berdasarkan pengaruh orang lain atau tujuan dan
harapan orang lain. Suatu perbuatan atau kondisi ketertarikan yang
dipengaruhi atau didorong oleh pihak luar. Contohnya: pengarahan
orangtua, kondisi lingkungan tempat tinggal, fasilitas dan lain

sebagainya.

4. Mengukur Minat

Untuk mengukur minat seseorang dapat dilakukan dengan cara,

yaitu sebagai berikut:

a. Bertanya langsung kepada subjek tentang minatnya secara verbal

b. Mengamati atau memperhatikan kegiatan atau perbuatan seubjek

yang sering dilakukan

c. Mengumpulkan informasi yang objektif tentang segala sesuatu yang

ada hubungannya dengan minat akan diukur
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d. Inventori, yaitu menginventarisir atau mendaftar apa yang disukai dan
tidak disukai subjek dalam berbagai kegiatan yang merupakan ciri

pokok suatu jenis kegiatan?®

20 sardiman, Interaksi Dan Motivasi Belajar Mengajar (Jakarta: Rajawali Pers, 2014),
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PAPARAN DATA STRATEGI BANK SYARIAH INDONESIA KCP
PACITAN DALAM MENINGKATKAN MINAT MASYARAKAT

MENGGUNAKAN SISTEM QRIS BANKING

A. Gambaran Umum Objek Penelitian

1. Sejarah Umum Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pambantu
Pacitan

Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pacitan hadir dengan
keunggulan dalam memadukan idealisme usaha dengan nilai-nilai rohani
yang berakar pada syariat Islam. Hal ini menjadikan bank ini tidak hanya
sebuah lembaga keuangan, tetapi juga menjadi perwujudan dari tujuan
membangun Indonesia yang lebih baik. Sejak awal pendiriannya, Bank
Syariah Indonesia (BSI) telah meneguhkan nilai-nilai perusahaan yang
berfokus pada kemanusiaan dan integritas. Sejarah Bank Syariah
Indonesia bermula pada tanggal 25 Oktober 1955 dengan nama Bank
Industri Nasional. Seiring berjalannya waktu, bank ini mengalami
beberapa pergantian nama, dan pada tahun 1999, akhirnya berganti nama
menjadi Bank Syariah Indonesia. Sebelumnya, bank ini dikenal dengan
nama Bank Susila Bakti yang dimiliki oleh Yayasan Kesejahteraan

Pegawai Bank Dagang Negara dan PT. Mahkota Prestasi.

PT. Bank Syariah Indonesia resmi memulai operasinya pada Senin,
25 Rajab 1420 H atau 1 November 1999. Dengan harmonisasi antara
idealisme usaha dan nilai-nilai spiritual, PT. Bank Syariah Indonesia telah
memperluas jaringannya dengan membuka kantor cabang dan kantor
cabang pembantu di seluruh nusantara. Salah satunya adalah Bank Syariah
Indonesia Kantor Cabang Pembantu di Pacitan, Jawa Timur. Bank Syariah

Indonesia memandang Potensi bisnis yang sangat baik di daerah Pacitan,

43
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Jawa Timur, sebagai langkah untuk memperluas keberadaannya dalam
sektor perbankan yang berlandaskan nilai-nilai syariah. Sebagai hasilnya,
Kantor Cabang Bank Syariah Indonesia didirikan di Jalan Ahmad Yani
No. 90, Pacitan Sidoarjo, Kecamatan Pacitan, Kabupaten Pacitan, Jawa
Timur, sebagai wujud dari tekadnya untuk memberikan kontribusi pada

pembangunan ekonomi di seluruh pelosok nusantara.

Setelah berapa tahun beroperasi, Bank Syariah Indonesia Cabang
Pacitan resmi berdiri pada tanggal 13 Maret 2012, dengan Bapak Yuan
Frika Pramoryanto sebagai Direktur Utama Kantor Cabang Pacitan. Dalam
kurun waktu beberapa tahun, perkembangan Bank Syariah Indonesia
Cabang Pacitan sangat pesat. Awalnya, cabang ini hanya memiliki 10
karyawan, namun pada bulan Oktober 2023, jumlah karyawan telah
meningkat menjadi 20 orang, dipimpin oleh Bapak Pradana Yudha
Kristiawan. Saat pertama kali berdiri, Bank Syariah Indonesia Cabang
Pacitan berfokus pada pembiayaan mikro. Hal ini disebabkan karena pada
saat itu, masyarakat di Pacitan masih sedikit yang mengenal BSI. Cabang
ini jJuga menjadi lembaga bank syariah pertama dan satu-satunya di Pacitan

hingga saat ini.
Visi dan Misi Bank Syariah Indonesia

Dalam menjalankan kegiatan operasionalnya Bank Syariah Indonesia

KCP Pacitan mempunyai visi dan misi sebagai berikut:
a. Visi
“Menjadi Top 10 Global Islamic Bank”
b. Misi
1) Memberikan akses solusi keuangan syariah di Indonesia.

2) Menjadi bank terbesar di dunia dengan memberikan suku bunga

terbaik kepada investor.
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3) Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggan para talenta terbaik

Indonesia.
3. Perkembangan BSI KCP Pacitan

Bank Syariah Indonesia telah tumbuh menjadi sebuah lembaga
keuangan yang mampu menggabungkan idealisme usaha dengan nilai-
nilai spiritual yang mendasari setiap operasinya. Harmonisasi antara kedua
aspek ini menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah Indonesia dalam
peranannya di sektor perbankan Indonesia. Saat ini, Bank Syariah
Indonesia memiliki 1 Kantor Pusat dan 1.736 jaringan kantor yang tersebar
di seluruh Indonesia. Jaringan ini terdiri dari 129 kantor cabang, 398
kantor cabang pembantu, 50 kantor kas, 1000 layanan syariah bank di
Bank Mandiri dan jaringan kantor lainnya, 114 payment point, 36 kantor
layanan gadai, 6 kantor mikro, dan 3 kantor non-operasional. Bank Syariah

Indonesia juga menyediakan akses lebih dari 200.000 jaringan ATM.

Meskipun pandemi Covid-19 belum mereda, PT Bank Syariah
Indonesia berhasil mempertahankan kinerja positif. Hingga akhir Agustus
2020, terjadi pertumbuhan pada sejumlah indikator bisnis utama, seperti
penyaluran pembiayaan, dana pihak ketiga (DPK), dan laba setelah pajak.
Laba bersih perseroan tumbuh sebesar 26,58 persen secara tahunan
menjadi Rp. 957 miliar (unaudited) pada periode tersebut. Mandiri Syariah
juga mencatat peningkatan pembiayaan hingga 6,18 persen menjadi Rp.
76,66 triliun, dengan pembiayaan segmen ritel yang tumbuh 12,52%
menjadi Rp. 48,55 triliun.

Di sisi lain, perkembangan Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang
Pembantu (KCP) Pacitan juga mengalami pertumbuhan yang pesat.
Awalnya hanya memiliki 10 karyawan dengan Yuan Frika Pramoryanto
sebagai kepala, pada Oktober 2023 jumlah karyawan telah meningkat

menjadi 20 orang. Hal ini menunjukkan komitmen Bank Syariah Indonesia
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dalam memperluas dan mengembangkan layanan di seluruh wilayah,

termasuk di Pacitan, Jawa Timur.

Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu
Pacitan

struktur organisasi merupakan kerangka formal yang menetapkan
cara tugas dan pekerjaan dibagi, dikelompokkan, dan dikoordinasi.
Pernyataan ini mengacu pada enam unsur kunci yang terdiri dari elemen —
elemen spesialisasi pekerjaan, departementalisisi, rantai komando, rentang
kendali, sentralisasi dan desentralisasi serta formalisasi.! Adapun struktur

organisasi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan sebagai berikut:

Tabel 3.1 Daftar Karyawan BSI KCP Pacitan

NO NAMA JABATAN
1 Pimpinan Cabang KCP Pradana Yudha Kristiawan
Pacitan
2 Manager Operasional Fauzal Shodiq
(BOSM) Muhammad Wahyudi
3 Teller Oki Martha Saputri
4 Customer Service Vika Fitri Anggaraita
5 Back Office Didik Sulistyono
6 Security Deni Kurniawan
Toni Widayanto
7 Driver Ilham Tri Cahyono
8 Supervisor Mikro Tunggul Heri Wibowo
9 Tim Mikro Sigit Harianto
Tri Wahono

Faris Kurniawan

2022), 5.

! Sentot Imam Wahjono, Sturktur Organisasi (Surabaya: Universitas Muhammadiyah,
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10 | Supervisor Konsumer Mohamad Ardhan Zainuddin
11 | Tim Pensiuan Sartini Dyah Ayu Wardani
lin Marlin Paus
12 | Tim Mitraguna Zusfi Eka Putri
13 | Marketing Indra Danu Prasetya
14 | Funding (Pendanaan) Agus Arif Darmawan
Siwi Prawoto

5. Job Deskripsi Jabatan

a.

Branch Manager

Tugas Pimpinan Branch Manager:

1) Mengawasi keseluruhan kegiatan di dalam bank

2) Mengawasi dan koordinasi tugas-tugas operasional.

3) Melakukan kegiatan pemasaran di bank

4) Memantau kegiatan operasional perusahaan.

5) Memperbaiki prosedur manajemen risiko operasional.

b. Branch Operational Service Manager (BOSM)

C.

1) Menyusun Kerangka Kerja dan Anggaran Perusahaan

2) Bertanggung Jawab kepada Pimpinan Cabang

3) Menjaga kewaspadaan terhadap prosedur operasional

4) mengkoordinasikan kegiatan pelayanan

5) Menandatangani bukti-bukti pembukuan

Teller

1) Menangani transaksi nasabah
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2) Menghitung dan merekonsiliasi transaksi harian

3) Membuat setiap pengunjung merasa diterima dan nyaman
d. Customer Service (CS)

1) Memberikan informasi produk

2) Melayani pertanyaan nasabah

3) Penanganan keluhan nasabah

4) Administrasi tabungan

5) Pengelolaan simpanan
e. MRM Unit financing officer

Memiliki tugas melakukan proses marketing untuk sekmen

konsumen.
f. Account officer

1) Memiliki tugas, wewenang, dan tanggung jawab atas program-

program marketing
2) Memasarkan produk-produk konsumen.
g. Micro Banking Manager
1) Memastikan target bisnis pembiayaan tercapai
2) Penagihan, restrukturisasi, dan recovery
3) Promosi produk dan penjualan
4) Mengatur jadwal pertemuan dan negoisasi
5) Manajemen informasi nasabah
h. Security

1) Petugas dalam transaksi keuangan di luar
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2) Bertanggung jawab atas keamanan di lingkungan perusahaan
i. Back Office
1) Bertanggung jawab dalam mengelola keuangan.

2) Melakukan pemantauan atau pengecekan terkait permintaan atau

pemasaran.
3) Membuat laporan penjualan dan pemasaran.
4) Tegas dalam menghadapi pengurusan berkas pembelian
j. Driver
1) Menemani pekerja kantoran dalam kunjungan mereka
2) Melakukan pemeliharaan kendaraan investasi kantor
B. Strategi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan Dalam Meningkatkan
Minat Masyarakat Menggunakan QRIS Banking
Suatu bank pasti mempunyai strategi pemasaran untuk menawarkan
atau menjual produknya. Begitu pula dengan Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan memiliki strategi pemasaran yang terfokus pada pengenalan dan
penawaran produk QRIS. QRIS dijelaskan sebagai standar pembayaran yang
memanfaatkan QR Code Bank Indonesia, mempermudah, mempercepat, dan
meningkatkan keamanan proses transaksi. Adapun strategi yang dilakukan
Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan adalah dengan menerapkan strategi

bauran pemasaran (Marketing mix), yaitu sebagai berikut:

1. Produk (Product)
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Produk adalah segala sesuatu yang dijual dan ditawarkan di pasar
untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Produk yang ditawarkan
meliputi; barang, jasa, pengalaman, kejadian, orang, tempat, properti,
organisasi, informasi dan kemampuan. Adapun strategi produk yang
diterapkan oleh pihak Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan ini, yaitu
menawarkan layanan QRIS Banking dengan prosedur pendaftaran yang
mudah, manfaatnya bagi merchant setelah mendaftar QRIS. Seperti yang
telah disampaikan oleh Fauzal Shodiq selaku Branch Office Service

Manager yang mengatakan:

Dilakukan secara berurutan, yang pertama membuka rekening di
BSI, baik itu rekening tabungan maupun rekening bisnis. Semua
jenis rekening dapat mendaftar untuk QRIS tanpa terkecuali. Proses
pendaftarannya tergolong sangat mudah, hanya perlu membawa
KTP pribadi sebagai pemilik UMKM dan mengisi formulir QRIS
yang telah disediakan oleh bank. Setelah formulir diisi, pihak BSI
akan memprosesnya dan mendaftarkan QRIS. Setelah proses
pendaftaran selesai, tinggal menunggu barcode QRIS yang akan jadi
dalam waktu paling lambat 3 hari. Setelah barcode diterima, maka
QRIS dapat digunakan. Dan juga proses itu memudahkan pemilik
UMKM untuk mengakses berbagai layanan keuangan tanpa
kesulitan.?

Kemudian, Agus Arif Darmawan selaku Staff Funding
(pendanaan) di BSI KCP Pacitan menambahkan informasi. Beliau

menjelaskan:

Dalam proses pendaftaran QRIS, para nasabah UMKM tidak usah
menginstal aplikasi tambahan apapun dek. QRIS yang dimiliki oleh

2 Fauzal Shodig, wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 03 W-
04-V/23.
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UMKM akan secara otomatis terhubung ke mobile banking UMKM,
sehingga seluruh transaksi akan langsung tercatat dalam riwayat
transaksi mobile banking. Proses ini tidak hanya memudahkan
pendaftaran QRIS, tetapi juga memberikan kenyamanan bagi para
nasabah UMKM dengan menyatukan informasi transaksi secara
langsung dalam platform mobile banking yang mereka gunakan.®

Kemudian Siwi Prawoto selaku staff funding juga menyampaikan:
“Tabungan jenis apapun bisa digunakan untuk mendaftar merchant QRIS
BSI, baik rekening mudharabah maupun rekening wadiah. Dan untuk

penggunaan QRIS ini merchant harus punya mobile banking BSI.”*

Selanjutnya Vika Fitri Anggaraita selaku Customer Service

menjelaskan registrasi mobile banking QRIS sampai bisa digunakan:

Bagi nasabah yang sudah memiliki rekening di BSI, mereka dapat
mengajukan registrasi pembuatan mobile banking dengan
mengunjungi kantor BSI secara langsung dek. Persyaratan yang
diperlukan termasuk membawa buku tabungan, KTP, kartu ATM,
dan HP. Proses pengajuan fasilitas layanan aplikasi BSI Mobile
Banking dapat dilakukan dengan menghubungi Customer Service
(CS) di kantor tersebut. Selanjutnya, nasabah perlu mengisi formulir
pembukaan aplikasi. Setelah proses pengisian formulir selesai,
aplikasi BSI Mobile Banking sudah bisa digunakan oleh nasabah.®

Hasil wawancara terakhir terkait pembukaan mobile banking di

ungkapkan oleh Fauzal selaku BOSM:

Benar, proses pembuatan BSI Mobile Banking harus memiliki
rekening di BSI. Setelah itu, nasabah harus membawa persyaratan

3 Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
04 W-04-V/23.

4 Siwi Prawoto, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 05 W-
04-V/23.

5 Vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
06 W-04-V/23.
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yang lengkap seperti KTP dan buku tabungan, serta mengisi formulir
pembukaan aplikasi. Langkah selanjutnya adalah mengunjungi
Customer Service (CS) di kantor BSI, membawa persyaratan, serta
membawa HP yang sudah dilengkapi dengan paket data dan pulsa.
Di sana, nasabah dapat mengisi data yang diperlukan sesuai petunjuk
CS. Setelah proses pengisian data selesai, aplikasi BSI Mobile
Banking dapat langsung digunakan oleh nasabah.®

Selain kelengkapan persyaratan yang mudah saat mendaftar QRIS
dan pendaftaran mobile banking, QRIS juga memberikan sejumlah
manfaat penting bagi para pedagang atau UMKM. Hla ini ditekankan oleh
Agus Arif Darmawan selaku Staff Funding (pendanaan). Beliau
menyampaikan bahwa QRIS memberikan sejumlah keuntungan yang

signifikan bagi para pedagang:

Penggunaan QRIS memberikan sejumlah manfaat yang signifikan
bagi penjual, konsumen, dan bahkan bagi Bank Syariah Indonesia
(BSI) itu sendiri. Bagi penjual dan konsumen, kemudahan akses
yang diberikan oleh QRIS hanya menscan barcode yang dapat
diakses oleh seluruh konsumen dengan jenis e-money apapun yang
mereka gunakan. Hal ini memberikan kenyamanan dan efisiensi
dalam proses pembayaran. Bagi BSI, penggunaan QRIS membawa
manfaat finansial. Setiap transaksi QRIS dari BSI dapat
meningkatkan fee based income, sehingga memberikan kontribusi
positif terhadap pendapatan bank. Hal ini tidak hanya memperkuat
posisi keuangan BSI, tetapi juga mendukung pencapaian visi dan
misi bank untuk berkembang dan memajukan layanan perbankan
syariah di Indonesia. Dengan demikian, penerapan QRIS tidak hanya
memberikan keuntungan operasional tetapi juga mendukung
pertumbuhan ekonomi BSI secara keseluruhan.’

6 Fauzal Shodiq, wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 03 W-
04-V/23..

" Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
04 W-04-V/23.
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Hal senada juga disampaikan oleh Fauzal Shodiq selaku Branch

Office Service Manager bahwa:

Penggunaan QRIS dapat mencegah terjadinya pengembalian uang
palsu dari sisa transaksi. Keamanan ini terjadi karena setiap transaksi
dengan QRIS terekam secara otomatis. Selain itu, dengan QRIS,
konsumen tidak perlu lagi membawa dompet saat berbelanja di
berbagai tempat, asalkan terdapat saldo yang mencukupi dalam e-
wallet atau rekening. Penggunaan QRIS ini juga tidak memerlukan
mesin EDC atau kartu kredit. Jadi konsumen tidak perlu mengantri
lama untuk melakukan pembayaran.®

Selanjutnya, Siwi Prawoto selaku staff funding, menambahkan

informasi  terkait dengan manfaat menggunakan QRIS. Beliau

menyampaikan:

Proses transaksi dengan QRIS tidak memerlukan penginstalan
aplikasi tambahan, dan setiap transaksi akan secara otomatis tercatat
dalam riwayat transaksi pada mobile banking BSI. Penggunaan
QRIS juga salah satu upaya dalam mendukung program yang
diluncurkan oleh Bank Indonesia dan pemerintah dek. Dengan
menyebarkan manfaat QRIS dan melakukan sosialisasi terhadap
program tersebut, BSI turut serta dalam mendukung agenda positif
yang telah diluncurkan oleh pemerintah dan Bank Indonesia.®

Vika Fitri Anggaraita selaku Customer Service juga memberikan

pendapatnya tentang manfaat dari QRIS, beliau mengatakan bahwa:
“Manfaat dari QRIS ini sangat luas dek, karena dapat digunakan oleh

semua kalangan. Terutama bagi anak muda yang selalu membawa

04-V/23.

04-V/23.

8 Fauzal Shodig, wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 03 W-

° Siwi Prawoto, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 05 W-
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handphone ke mana-mana. Dengan QRIS, mereka dapat dengan mudah
melakukan transaksi hanya dengan handphone, bahkan tanpa perlu

membawa uang tunai.”*°

Berdasarkan hasil wawancara di atas, dapat disimpulkan bahwa
produk Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan yang dimaksud adalah
menawarkan layanan QRIS Banking dengan prosedur pendaftaran yang
mudah. Untuk UMKM vyang ingin mendaftarkan QRIS, langkah pertama
yang harus diambil adalah membuka rekening di BSI. Setelah memiliki
rekening, langkah selanjutnya adalah mendaftarkan QRIS dengan mengisi
formulir yang telah disediakan oleh BSI. Setelah proses pengisian formulir
selesai, pihak BSI akan mendaftarkan UMKM sehingga dapat memperoleh
barcode QRIS. Barcode tersebut kemudian akan diterbitkan dalam waktu
maksimal 3 (tiga) hari, dan setelah itu, UMKM sudah dapat menggunakan
QRIS untuk melakukan transaksi. Manfaat yang dirasakan dari
penggunaan QRIS juga sangat signifikan. Antara lain, QRIS dapat
meningkatkan fee based income BSI, mengurangi biaya pengelolaan uang
kecil, menurunkan risiko kerugian akibat uang palsu, memberikan
kemudahan dalam pencatatan transaksi melalui riwayat mobile banking,
mempermudah pembayaran tagihan, dan dapat digunakan oleh berbagai

kalangan. Selain itu, penggunaan QRIS turut mendukung program dari

10 Vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
06 W-04-V/23.
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Bank Indonesia dan pemerintah, yang menunjukkan kontribusi positif

dalam mendukung agenda perbankan nasional.
2. Harga (Price)

Harga merupakan salah satu faktor yang penting dalam strategi
pemasaran, terutama di sektor perbankan. Faktor ini memiliki dampak
signifikan terhadap minat nasabah terhadap produk dan layanan yang
ditawarkan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan. Berdasarkan hasil
wawancara yang dilakukan dengan pihak Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan tentang strategi harga yang dilakukan pada produk QRIS Banking

Vika Fitri Anggaraita selaku Customer Service yang mengatakan bahwa:

Syarat dapat menggunakan produk QRIS kan harus memiliki buku
tabungan ya dek. Dan nasabah bebas memilih tabungan mana saja
yang ingin dibuka, tabunganeasy wadiah atau tabungan easy
mudharobah. Untuk pembukaan rekening tabungan easy wadiah
dan tabungan easy mudharobah gratis tidak dikenakan biaya, hanya
membayar uang setoran awal agar nantinya rekening dapat langsung
dibuka dan digunakan. Untuk setoran awalnya hanya Rp 100.000.!

Kemudian Agus Arif Darmawan selaku Staff Funding (Pendanaan)
dari BSI KCP Pacitan yang melakukan pelayanan bagian QRIS

menyampaikan: “Untuk biaya itu ngga ada, hanya saat pembukaan

11 Vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
06 W-04-V/23.
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rekeningnya saja dikenakan biaya. Namun ada MDR-nya. MDR itu adalah

potongan biaya, nanti yang dikenakan adalah merchantnya.”*2

Hal senada disampaikan juga oleh Siwi Prawoto selaku Staff

Funding (Pendanaan), beliau mengatakan bahwa:

Untuk QRIS, pada umumnya tarif MDR untuk sektor ritel adalah
sebesar 0,7%. Namun, transaksi dengan nilai hingga Rp 100.000
akan dikenakan MDR 0%, sementara transaksi dengan nilai di atas
Rp 100.000 akan dikenakan MDR sebesar 0,3%. Kebijakan tarif ini
berlaku mulai 1 September 2023 secara efektif, dengan batas akhir
paling lambat pada 30 November 2023, sejalan dengan kesiapan
sistem industri.!3

Hal yang sama juga disampaikan oleh Fauzal Shodiqg selaku Branch

Office Service Manager mengatakan bahwa:

Tarif MDR untuk QRIS berbeda-beda tergantung pada segmen
usaha masing-masing. Hingga bulan Oktober ini, menurut kebijakan
Bank Indonesia, usaha mikro yang melakukan transaksi kurang dari
Rp 100.000 akan dikenakan MDR sebesar 0%, sementara transaksi
di atas Rp 100.000 akan dikenakan MDR 0,3%. Untuk sektor di luar
usaha mikro, tarif MDR yang berlaku adalah sebesar 0,7%. Sektor
pendidikan memiliki tarif MDR 0,6%, sedangkan untuk sektor
SPBU, badan layanan umum (BLU), dan public service obligation
(PSO), tarif MDR sebesar 0,4%. Untuk transaksi dengan karakter
sosial, tarif MDR yang dikenakan adalah sebesar 0%.*

12 Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
04 W-04-V/23.

13 Siwi Prawoto, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 05 W-
04-V/23.

14 Fauzal Shodig, wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 03 W-
04-V/23.
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Berdasarkan hasil wawancara di atas, dapat disimpulkan bahwa
strategi harga yang dimaksud adalah biaya untuk pembukaan buku rekening.
Pendaftaran sebagai pengguna atau merchant QRIS memerlukan
kepemilikan buku rekening. Tidak ada biaya langsung untuk layanan QRIS
itu sendiri, tetapi terdapat biaya potongan yang dikenal sebagai MDR
(Merchant Discount Rate). MDR merupakan potongan biaya yang hanya
berlaku pada pihak merchant dan tidak dikenakan pada konsumen. Tarif
MDR berbeda-beda tergantung pada segmen usaha, di mana untuk usaha
mikro dengan transaksi di bawah Rp 100.000 dikenakan MDR 0%,
sedangkan transaksi di atas Rp 100.000 dikenakan MDR sebesar 0,3%.
Untuk sektor di luar usaha mikro, tarif MDR adalah 0,7%, sementara sektor
pendidikan dikenakan MDR sebesar 0,6%. Untuk sektor SPBU, badan
layanan umum (BLU), dan public service obligation (PSO), tarif MDR
adalah 0,4%. Sementara itu, transaksi dengan karakter sosial dikenakan
MDR 0%. Dengan demikian, strategi harga terfokus pada biaya pembukaan
buku rekening dan potongan MDR yang sesuai dengan karakteristik dan

kebutuhan dari masing-masing segmen usaha.

3. Tempat (Place)

Pemilihan lokasi yang tepat memiliki dampak besar terhadap
keberhasilan penjualan produk, terutama dalam sektor jasa seperti
perbankan syariah. Penempatan Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan
yang terletak di Jalan Ahmad Yani No. 90, Pacitan, Sidoarjo, Jawa Timur,

menunjukkan pemilihan lokasi yang strategis, karena dekat dengan pusat
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kegiatan masyarakat seperti pasar, alun-alun dan banyak sekolah.
Sebagaimana yang disampaikan oleh Fauzal Shodiq selaku Branch Office

Service Manager menjelaskan bahwa:

Alhamdulillah, kantor kita ini berlokasi cukup strategis karena
berdekatan dengan jalan raya dan beberapa sekolah, serta memiliki
akses yang mudah dijangkau. Dengan lokasi Bank BSI KCP Pacitan
yang strategis ini menjadi pendukung bagi nasabah yang ingin
membuka rekening baru atau mendaftarkan QRIS. Prosedur
pembukaan rekening dapat dilakukan dengan cara ke bank secara
langsung. Selain itu, kami juga menyediakan pembukaan rekening
melalui website resmi BSI untuk mengakses layanan perbankan
tanpa harus datang langsung ke kantor.*

Hal yang sama juga disampaikan Vika Fitri Anggaraita selaku
customer service memberikan pendapatnya bahwa: “Lokasi BSI KCP
Pacitan ini sangat strategis, di mana letaknya itu tidak jauh dari pusat kota
dan juga mudah untuk dijangkau, maka nasabah tidak akan kesulitan saat

ingin datang ke bank.”*

Oki Martha Saputri selaku Teller juga memberikan pendapatnya
bahwa: “Lokasi Bank BSI Pacitan memang sangat strategis karena
berdekatan dengan pusat kegiatan masyarakat, seperti pasar, alun-alun,

dan sekolah. Di sini ini ramai dikunjungi oleh masyarakat.””’

15 Fauzal Shodig, wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 03 W-
04-V/23.

16 vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
06 W-04-V/23.

17 Oki Martha Saputri, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
07 W-04-V/23.
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Wawancara terakhir dengan Agus Arif Darmawan selaku Staff

Funding (pendanaan), beliau mengatakan bahwa:

Bersyukurnya Bank BSI KCP Pacitan memiliki lokasi yang
strategis. Keunggulan ini dapat mendukung kelancaran usaha yang
dilakukan bank. Lokasi BSI KCP Pacitan ini tidak jauh dari pusat
kegiatan masyarakat dan mudah dijangkau oleh masyarakat. Jadi
memudahkan nasabah yang ingin datang ke bank BSI KCP
Pacitan.'®

Berdasarkan hasil wawancara di atas, dapat disimpulkan bahwa
Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan memilih lokasi yang tepat dan
strategis, yang memiliki dampak positif terhadap penjualan produknya.
Keputusan ini didasarkan pada lokasi bank yang tidak jauh dari pusat
kegiatan masyarakat dan akses yang mudah dijangkau oleh masyarakat
umum. Faktor-faktor tersebut memudahkan calon nasabah yang berminat
untuk mendaftarkan QRIS, karena mereka dapat dengan langsung datang

ke bank tanpa kesulitan.

4. Promosi (Promotion)

Promosi merupakan suatu strategi pemasaran yang berupaya
memperkenalkan produk suatu perusahaan kepada masyarakat agar dapat
membeli produk tersebut. Bagian ini mencakup berbagai upaya
penyediaan informasi mengenai produk dan jasa. Dalam mempromosikan

produk QRIS Banking ini Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan telah

18 Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
04 W-04-V/23.
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melakukan upaya yang maksimal yaitu melakukan sosialisasi atau edukasi
kepada masyarakat dan periklanan. Seperti yang disampaikan oleh Fauzal

Shodig selaku Branch Office Service Manager menjelaskan bahwa:

Promosi yang dilakukan BSI itu melakukan kegiatan sosialisasi guna
mengenalkan pembayaran nontunai QRIS, terutama kepada
masyarakat, pelaku usaha, nasabah di Kota Pacitan. Tujuan utama
dari sosialisasi ini adalah untuk meningkatkan minat masyarakat
dalam menggunakan QRIS, serta untuk mengajak masyarakat
sekitar agar lebih aktif menggunakan sistem pembayaran nontunai.
Selain memberikan sosialisasi, bank juga membantu pendaftaran
para UMKM supaya lebih mudah prosesnya.*®

Hal ini juga disampaikan oleh Agus Arif Darmawan selaku Staff

Funding (pendanaan), beliau mengatakan bahwa:

Tim Funding kami tidak hanya mensosialisasikan atau menawarkan
produk QRIS ini ke pelaku usaha saja, tetapi juga ke beberapa masjid
dan lembaga sosial seperti panti asuhan. Biasanya kalau masjid itu,
kami membuat janji terlebih dahulu kepada takmir tersebut kalau
kita ingin menawarkan produk QRIS ini, soalnya kalau langsung
datang ke masjid biasanya sangat sulit untuk bisa bertemu
takmirnya. Selain masjid sama panti asuhan kami juga menawarkan
ke pondok pesantren dan juga rumah sakit. Selain itu, kami juga
menawarkan QRIS saat ada event-event UMKM yang diadakan
pemerintah.?°

Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan mengadopsi strategi
periklanan yang mencakup media cetak dan media sosial. Dalam

wawancara dengan Siwi Prawoto, Staff Funding (Pendanaan) di bank

1% Fauzal Shodig, wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 03 W-
04-V/23.

20 Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
04 W-04-V/23.
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tersebut, dijelaskan bahwa bank menggunakan media sosial, seperti
Instagram (IG) dan WhatsApp, untuk mempromosikan QRIS. Siwi

Prawoto menjelaskan:

Di era sekarang, banyak orang yang menggunakan handphone atau
android dalam kehidupan sehari-harinya. Oleh karena itu, BSI
memanfaatkan promosi QRIS melalui aplikasi IG dan WhatsApp.
Kami sering mengunggah kegiatan lapangan atau informasi terkait
di feed IG. Selain itu, tim kami juga mengirimkannya ke WhatsApp
kepada nasabah yang memiliki usaha dan aktif menabung.?

Hal yang sama juga disampaikan oleh Vika Fitri Anggaraita selaku
customer service bahwa: “Mempromosikan lewat media periklanan, yaitu
media cetak seperti brosur dek. Untuk media sosialnya kita biasanya

memakai Whatsapp, website BSI dan 1G.”%

Oki Martha Saputri selaku Teller juga menambahkan: “Media
periklanan saat ini menggunakan media cetak dan media sosial. Untuk
media cetaknya memakai brosur. Untuk media sosialnya kami

menggunakan whatsapp, 1G, dan blog/website resmi BSI.”*

Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa
Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan telah melaksanakan berbagai upaya

untuk menarik minat nasabah dalam menggunakan QRIS. Upaya ini

2L Siwi Prawoto, Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip
wawancara kode 05 W-04-V/23

22 VVika Fitri Anggaraita, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
06 W-04-V/23.

2 Oki Martha Saputri, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
07 W-04-V/23.
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terfokus pada strategi promosi penjualan dan periklanan yang mencakup
berbagai segmen masyarakat. Promosi penjualan yang dilakukan oleh BSI
KCP Pacitan mencakup kegiatan sosialisasi kepada pelaku usaha dan
instansi-instansi seperti masjid, rumah sakit, pondok pesantren, dan panti
asuhan. Selain itu, bank aktif dalam memperkenalkan produk dan
layanannya melalui partisipasi dalam event-event UMKM, yang

merupakan peluang untuk mencapai masyarakat yang lebih luas.

Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan juga membagi media
periklanan menjadi dua jenis, yaitu media cetak dan media sosial. Dalam
media cetak, bank menggunakan brosur sebagai sarana untuk
menyampaikan informasi. Di sisi lain, media sosial menjadi alat utama
melalui platform seperti web atau blog milik Bank Syariah Indonesia,
WhatsApp, dan Instagram. Pemanfaatan media sosial membantu bank
untuk berinteraksi dengan masyarakat secara langsung, terutama mereka

yang aktif menggunakan perangkat mobile.

Dapat disimpulkan bahwa, strategi Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan dalam meningkatkan minat masyarakat menggunakan QRIS
Banking adalah dengan menerapkan strategi bauran pemasaran (marketing
mix), yaitu pertama produk, yang dimaksud adalah BSI KCP Pacitan
menyediakan layanan QRIS Banking dengan prosedur pendaftaran yang
mudabh, yaitu buku rekening BSI yang bersangkutan, KTP, NPWP, HP
untuk pendaftaran mobile banking, mengisi formulir pendaftaran. Untuk

manfaat dari setelah mendaftar QRIS salah satunya adalah memudahkan
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para kosumen maupun merchant dalam melakukan transaksi pembayaran
dengan jenis e-money apapun. Kedua harga, yaitu biaya setoran awal
pembukaan rekening BSI untuk persyaratan pendaftaran QRIS dan tarif
MDR yang dibebankan untuk merchant. Ketiga lokasi, yaitu letak BSI
KCP Pacitan yang strategis dan mudah untuk dikunjungi oleh nasabah atau
masyarakat yang ingin mendaftar QRIS. Keempat, promosi, yaitu BSI
KCP Pacitan melakukan promosi dengan sosialisasi atau edukasi langsung
ke masyarakat dan lembaga-lembaga, door to door kepada pelaku usaha,

brosur, serta sosial media seperti WA dan feed IG.

C. Dampak Strategi BSI KCP Pacitan Dalam Meningkatkan Minat

Masyarakat Untuk Menggunakan Sistem QRIS Banking

Penggunaan sistem teknologi informasi di perusahaan dapat menjadi
salah satu faktor penting untuk menunjang dan meningkatkan kualitas kerja.
Hal tersebutlah yang dilakukan BSI KCP Pacitan, yaitu dengan menunjukkan
komitmen dalam mengikuti perkembangan teknologi dan digitalisasi,
khususnya dalam hal pembayaran non-tunai menggunakan QRIS. Upaya ini
bertujuan untuk memastikan bahwa masyarakat dapat turut serta mengikuti
perkembangan teknologi yang sedang berkembang pesat saat ini. Agar
masyarakat juga bisa mengikuti perkembangan teknologi saat ini. Seperti yang
telah disampaikan oleh Agus Arif Darmawan selaku staff funding (pendanaan)

yang mengatakan bahwa:

Dampak dari strategi yang dilakukan bank nya sendiri itu menurut saya
sangat berpengaruh. Contohnya saja sebelumnya beberapa masyarakat
belum tau apa itu QRIS dan bagaimana cara menggunakannya. Karena



64

ketidaktahuan tersebut, masyarakat menjadi kurang berminat dalm
penggunaan QRIS. Kemudian kami mengadakan sosialisasi atau edukasi
ke masyarakat tentang bagaimana cara menggunakan dan manfaat QRIS
ini. Selain itu, pihak funding juga menawarkan QRIS ini secara langsung
ke UMKM. Dan setelah diadakanya kegiatan tersebut beberapa UMKM
juga tertarik untuk menggunakannya atau berminat menjadi merchant.?*

Hal yang sama juga disampaikan oleh Vika Fitri Anggaraita selaku

customer service, beliau mengatakan:

Saat nasabah ingin membuka tabungan BSI dan juga pendaftaran mobile
banking, saya juga menjelaskan bagaimana cara menggunakan fitur
QRIS ini. Saya juga menawarkan kepada nasabah yang memiliki usaha
untuk menggunakan QRIS. Beberapa alhamdulillahnya tertarik. Karena
juga membantu mereka dalam melakukan transaksi dengan
pelanggannya.?®

Kemudian Nurhayati selaku pemilik toko Indro Berkah menyampaikan

pendapatnya, bahwa:

Kemarin ada satu orang dari BSI ke toko saya kan mbak menawarkan
QRIS ini. Dan setelah dijelaskan bagaimana manfaat dan cara
penggunaan QRIS ini, saya tertarik, kemudian berminat
menggunakannya. Saya juga merasakan perbedaan sebelum dan setelah
menggunakan QRIS ini mbak. Sebelum menggunakan QRIS, terutama
di kalangan anak muda, banyak yang cenderung tidak menggunakan
uang tunai atau kertas dalam transaksi. Dengan adanya QRIS, saya sadar
bahwa hal ini menghambat kemampuan kalangan milenial untuk
melakukan pembayaran di tempat usaha saya, terutama bagi yang lebih
suka metode pembayaran online. Namun, setelah kami menerapkan
pembayaran melalui QRIS, ternyata membuka kesempatan bagi semua

24 Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
04 W-04-V/23.

% Vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
06 W-04-V/23.
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kalangan, baik yang menggunakan uang kertas maupun metode
pembayaran online.?

Hal yang sama juga diugkapkan oleh Mbak Refika selaku karyawan

HSS Store, beliau mengatakan:

Sebagai nasabah BSI saya kurang tau mbak dengan QRIS Banking ini,
saya taunya hanya yang menabung biasa. Terus kemarin di bank itu ada
brosur tentang QRIS ini. Kemudian sama pihak Teller dijelaskan
bagaimana cara penggunaannya, dan tertarik mbak. Pembeli yang datang
ke HSS ini kan rata-rata anak muda ya mbak. Mereka terkadang ingin
membayar barang yang ingin dibeli secara nontunai. Sebelum tau QRIS
ini kita belum punya QR code apapun. Setelah saya mendaftar QRIS ini
ternyata sangat membantu sekali.?’

Hal berbeda diungkapkan oleh Ponijah selaku pemilik toko kelontong,

beliau mengatakan:

Saya tau dan sudah membaca mengenai transaksi dengan QRIS, namun
saya belum pernah mencobanya karena masih ada kekhawatiran mbak.
Saya mengetahui dari artikel berita bahwa QRIS dapat memudahkan
proses transaksi, namun belum tau apakah BSI juga menyediakan
layanan QRIS. Saya berharap dengan adanya sistem pembayaran digital
seperti sekarang dapat membantu pelaku usaha dalam bertransaksi.
Selain itu, saya ingin memberikan saran kepada pihak BSI KCP Pacitan
untuk melakukan sosialisasi yang lebih menyeluruh dan tidak hanya
promosi di media sosial. Masyarakat mungkin masih ragu untuk
menggunakan sistem pembayaran baru, dan sosialisasi secara langsung
mungkin dapat membantu mengatasi kekhawatiran tersebut.?

V/23.

V/23.

V/23.

26 Nurhayati, Wawancara, 20 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 07 W-23-
2" Refika, Wawancara, 23 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 09 W-23-

28 ponijah, Wawancara, 23 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 08 W-23-
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Selanjutnya pendapat tentang QRIS dari sisi konsumen, yaitu seperti

yang disampaikan oleh Mas Bryan selaku konsumen atau pelanggan QRIS

BSI:

Pernah mbak. Saya kan tujuannya ke BSI hanya ingin membuka
tabungan saja kan mbak. Pas waktu buka tabungan itu sama CS nya juga
ditawari untuk mendaftar mobile banking BSI. Mbak CS nya juga
menjelaskan fitur-fitur dari mobile banking tersebut, ya salah satunya
QRIS Banking. Saya juga dijelaskan bagaimana cara menggunakan
QRIS ini dan juga manfaatnya. Nah mulai dari sana saya tau QRIS itu
apa mbak. Dan Sebelum tau QRIS ini, saya merasakan keberatan karena
kadang membuat perjalanan ke ATM menjadi sesuatu yang merepotkan.
Namun, setelah mengenal QRIS, saya sadar sangat praktis. Sekarang,
saya hanya perlu mengisi saldo melalui HP dan pembayaran dapat
dilakukan dengan mudah melalui HP juga. Menurut saya, QRIS berperan
sebagai penunjang yang sangat membantu, karena membuat transaksi
menjadi lebih mudah. Dampak yang saya lihat dan rasakan sendiri adalah
kemajuan dan modernisasi bagi UMKM. Awalnya, orang harus
membawa uang tunai dalam jumlah besar, namun sekarang hanya perlu
membawa HP, tinggal scan, dan transaksi selesai. Semuanya menjadi
lebih mudah dan praktis sekarang?®

Hal yang senada juga disampaikan oleh Mbak Risha selaku pelanggan

QRIS, beliau mengatakan bahwa:

Sebelum membuka tabungan di BSI sebenarnya saya sudah tau mbak apa
itu QRIS. Tapi saya belum pernah menggunakannya, ya karena saya
kurang paham mbak gimana caranya. Terus kemarin saat ke BSI mau
buka tabungan dan pendaftaran mobile banking, sama mbak CS
dijelaskan bagaimana cara menggunakan QRIS ini. Dan ternyata caranya
mudah, tinggal scan barcode sudah langsung berhasil melakukan
pembayaran.

29 Bryan, Wawancara, 23 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 10 W-23-V/23.
30 Risha, Wawancara, 23 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 11 W-23-V/23.
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Berdasarkan wawancara di atas dapat disimpulkan. Dari penerapan
strategi-strategi yang dilakukan BSI KCP Pacitan dalam menawarkan QRIS
berdampak pada minat nasabah untuk menjadi merchant. Beberapa masyarakat
mengetahui apa itu QRIS, bagaimana cara menggunakannya dan manfaatnya
karena pihak BSI KCP Pacitan melakukan sosialisasi atau edukasi kepada
masyarakat. Pihak bank juga menawarkan langsung QRIS ini ke toko-toko para
UMKM. Selain itu masyarakat mengetahui QRIS ini dari brosur dan penjelasan
langsung dari pihak customer service. Ada juga masyarakat yang belum
berminat untuk menjadi merchant karena kurangnya strategi atau sosialisasi
yang dilakukan oleh BSI KCP Pacitan. Mereka hanya mengetahui QRIS ini
dari sosial media. Maka dari itu strategi yang dilakukan oleh BSI KCP Pacitan

akan berdampak besar terhadap minat masyarakat untuk menggunakan QRIS.

. Kendala Yang Dihadapi Oleh BSI KCP Pacitan Dalam Memasarkan
Produk QRIS Banking

Dalam memasarkan produk QRIS Banking, tentu saja terdapat berbagai
kendala yang dihadapi oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan. Berdasarkan
wawancara dengan Fauzal Shodig selaku Branch Office Service Manager

mengatakan bahwa:

Kendala dalam pemasaran itu pasti ada ya, dari segi internal maupun
eksternalnya. Untuk internal itu kurangnya SDM karena hanya ada 2
orang saja pada tim funding untuk menangani QRIS ini. Kalau eksternal
nya itu ya karena kurang pahamnya masyarakat tentang sistem QRIS ini.
Dengan ketidaktahuaan itu membuat mereka jadi tidak berminat untuk
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memakai QRIS. Selain itu mereka masih takut ditipu apabila melakukan
pembayaran secara nontunai.®!

Hal yang sama juga disampaikan oleh Siwi Prawoto selaku Staff

Funding (Pendanaan), beliau mengatakan:

Kurangnya pengetahuan nasabah tentang pembayaran QRIS,
dikarenakan kurangnya pengetahuan tersebut sehingga membuat sedikit
kesulitan dalam mengajak atau menghimbau masyarakat sekitar agar
menggunakan QRIS. Tidak sedikit banyak nasabah beranggapan bahwa
penggunaan QRIS sangat susah dan sulit untuk diterapkan, nasabah takut
mencoba hal baru dan kurang mengikuti perkembangan teknologi saat

ini.3?

Selanjutnya wawancara dari Agus Arif Darmawan selaku Staff Funding

(pendanaan), beliau mengatakan:

Mungkin pada saat mati lampu gitu tidak ada sinyal dan pada saat
kehabisan kuota jadi transaksi tidak dapat dilakukan, itu yalng menjaldi
kendala penghambatnya. Dan bisa jadi koneksi internet yang kurang
memadai. Ketika ada masalah dengan koneksi jaringan, transaksi QRIS
tidak dapat dilakukan. Karena transaksi QRIS sangat bergantung pada
internet, maka harus ada koneksi jaringan yang kuat dan konsisten untuk
memastikan transaksi berjalan lancar.

Selanjutnya Mbak Vika Fitri Anggaraita selaku customer service juga

menyampaikan pendapatnya: “Kendalanya itu nasabah sudah memiliki

aplikasi pembayaran lain dek, jadi saat ditawari QRIS dari BSI kami mereka

04-V/23.

04-V/23.

31 Fauzal Shodig, wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 03 W-
32 Siwi Prawoto, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode 05 W-

33 Agus Arif Darmawan, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode

04 W-04-V/23.
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menolak untuk mendaftar. Dan beberapa juga ada yang sudah menjadi

merchant QRIS tapi di bank lain.””3

Dari hasil wawancara di atas disimpulkan bahwa kendala yang dihadapi
oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan adalah kurangnya SDM pada tim
funding untuk memasarkan produk QRIS, kurangnya pengetahuan dan
pemahaman masyarakat tentang QRIS, tidak ada sinyal atau koneksi internet
yang memadai saat melakukan pendaftaran karena proses QRIS ini
membutuhkan sinyal atau jaringan yang lancar, nasabah sudah memiliki

aplikasi pembayaran lain dan sudah memiliki QRIS dengan bank lain.

34 Vika Fitri Anggaraita, Wawancara, 04 Oktober 2023, lihat transkrip wawancara kode
06 W-04-V/23.



BAB IV

ANALISIS STRATEGI BANK SYARIAH INDONESIA KCP PACITAN

DALAM MENINGKATKAN MINAT MASYARAKAT MENGGUNAKAN

SISTEM QRIS BANKING

A. Strategi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan Dalam Meningkatkan

Minat Masyarakat Menggunakan QRIS Banking

1.

Produk (Product)

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar untuk
menarik perhatian, pembelian, penggunaan atau konsumsi, yang dapat
memuaskan kebutuhan atau keinginan pembeli. Produk yang ditawarkan
tersebut meliputi: barang, jasa, kemasan, merk, warna, label, harga,
kualitas, pelayanan dan jaminan.! Dari hasil wawancara yang dilakukan
peneliti bahwasannya Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan menawarkan
produk QRIS Banking dengan persyaratan pendaftaran yang mudah dan
manfaat dari sistem QRIS Banking bagi para merchant. Adapun
persyaratan untuk pendaftaran QRIS ini adalah yang pertama harus
memiliki rekening bank BSI yang bersangkutan. Nasabah bebas memilih
atau membuka jenis rekening BSI, baik rekening tabungan wadiah atau

mudharabah, dan rekening bisnis. Kemudian persyaratan yang lain adalah

1999), 95.

'Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Cetakan ketiga (Yogyakarta: Penerbit Andi,

70
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nasabah membawa KTP, NPWP, HP untuk pendaftaran mobile banking,
lalu mengisi formulir pendaftaran QRIS. Setelah melakukan Pendaftaran
QRIS Banking, nasabah tinggal menunggu barecode QRIS yang akan jadi
selama paling lambat 3 (tiga) hari. Kemudian untuk persyaratan
pendaftaran mobile banking nasabah yaitu HP yang akan didaftarakan
harus tersedia paket data dan pulsa. Untuk manfaat QRIS Banking adalah
memudahkan akses dalam melakukan transaksi karena cukup dengan
menscan barcode yang bisa diakses oleh para konsumen dengan jenis e-
money apapaun. Selain itu QRIS membantu menghindari penggunaan
uang palsu. Penggunaan QRIS ini juga sangat cepat, konsumen tidak perlu
mengantri yang panjang untuk melakukan pembayaran, karena QRIS ini
tidak memerlukan mesin EDC ataupun kartu kredit dan lain sebagainya.
Manfaat yang lain adalah pengguna QRIS tidak perlu mengunduh aplikasi
apapun dan setiap transaksi yang dilakukan akan langsung masuk pada
history transksi pada mobile banking BSI sehingga penjual tidak perlu
khawatir. Dan juuga penggunaan QRIS ini merupakan salah satu upaya
mendukung Bank Indonesia sekaligus pemerintah yang menggagas

adanya program QRIS tersebut.

Berdasarkan penelitian di atas yang dilakukan oleh peneliti bahwa
strategi produk yang dilakukan Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan
sudah sesuai dengan teori yang mengatakan bahwa produk yang
ditawarkan ke pasar untuk memuaskan kebutuhan atau keinginan pembeli.

Produk yang ditawarkan meliputi; barang, jasa, kemasan, merk, warna,
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label, harga, kualitas, pelayanan dan jaminan. Pada Bank Syariah
Indonesia KCP Pacitan ini menerapkan bauran pemasaran (marketing mix)
pada produk QRIS Banking yaitu dengan memberikan kualitas produk

terbaik kepada nasabah.
2. Harga (Price)

Harga pada dasarnya merupakan alat untuk menentukan nilai suatu
produk di pasar. Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan oleh
pelanggan untuk memperoleh, memiliki, atau menggunakan manfaat suatu
produk atau jasa.? Dari hasil wawancara di atas yang dilakukan oleh
peneliti bahwa strategi harga Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan yang
dimaksud adalah biaya saat pembukaan buku rekening tabungan untuk
persyaratan pendaftaran QRIS. Biaya ini untuk setoran awal yaitu Rp
100.000. Untuk pendaftaran QRIS nya sendiri tidak ada biaya apapun.
Tetapi terdapat MDR. MDR adalah biaya jasa yang dikenakan kepada
merchant oleh Penyelenggara Jasa Pembayaran (PJP) saat bertransaksi
menggunakan QRIS. Tarif MDR ini berbeda-beda, tergantung segmen
usahanya. Untuk usaha mikro yang melakukan transaksi kurang dari Rp
100.000 dikenakan MDR 0% dan transaksi di atas Rp 100.000 dikenakan

MDR 0,3%, untuk sektor di luar usaha mikro dikenakan MDR 0,7%, untuk

2Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi Kedua belas Jilid
Satu (Jakarta: Erlangga, 2008), 104.
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sektor pendidikan 0,6%, untuk sektor SPBU, badan layanan umum atau

BLU dan public service obligation alias PSO 0,4%, untuk sosial itu 0%.

Berdasarkan penelitian di atas yang dilakukan oleh peneliti bahwa
strategi harga yang dilakukan Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan sudah
sesuai dengan teori yang mengatakan bahwa harga adalah sejumlah nilai
yang ditukarkan oleh pelanggan untuk memperoleh, memiliki, atau
menggunakan manfaat suatu produk atau jasa. Strategi harga Bank Syariah
Indonesia KCP Pacitan yang dimaksud adalah biaya setoran awal
pembukaan tabungan dan MDR untuk merchant, biaya administrasi

pendaftaran QRIS tidak ada.
3. Lokasi (Place)

Lokasi adalah tempat dilakukannya suatu kegiatan usaha atau
perniagaan. Lokasi memegang peranan penting dalam berbisnis. Lokasi
yang strategis, mudah diakses dan aman merupakan faktor penting dan
akan menentukan keberhasilan suatu bisnis di masa yang akan datang.’
Faktor lokasi yang baik adalah relatif untuk setiap jenis usaha yang
berbeda. Dari hasil wawancara di atas yang dilakukan oleh peneliti bahwa
Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan memilih lokasi yang tepat dan
strategis untuk memasarkan produknya agar memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap penjualan produknya. BSI KCP Pacitan berada di Jalan

3Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Berbasis Kompeten, Edisi Ke-Tiga
(Jakarta: Salemba Empat, 2013), 120.
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Ahmad Yani No. 90 Pacitan Sidoarjo, Kecamatan Pacitan, Kabupaten
Pacitan, Jawa Timur. BSI KCP Pacitan ini letaknya di kota dan dekat
dengan pusat kegiatan masyarakat, seperti sekolah, alun-alun kota, pasar,
rumah sakit, dll. Nasabah yang ingin mendaftar menjadi merchant QRIS
bisa langsung datang ke bank. Selain itu lokasi bank sendiri mudah untuk

dijangkau dan ditemukan.

Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa
strategi lokasi yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan
sudah sesuai dengan teori yang mengatakan bahwa lokasi yang strategis,
mudah diakses dan aman merupakan faktor penting dan akan menentukan
keberhasilan suatu bisnis. Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan memilih
lokasi yang tepat dan strategis memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
pemasaran produk QRIS nya, yaitu di daerah perkotaan dan berada dekat
dengan pusat kegiatan masyarakat serta jalan yang mudah dijangkau oleh
masyarakat. Jadi nasabah tidak perlu kesulitan untuk datang ke bank ketika

akan mendaftar QRIS.
. Promosi (Promotion)

Promosi merupakan suatu strategi pemasaran yang berupaya
memperkenalkan produk suatu perusahaan kepada masyarakat agar dapat

membeli produk tersebut.* Aspek ini berhubungan dengan berbagai usaha

# Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BPFE, 2000), 237.
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untuk memberikan informasi tentang produk dan jasa. Dari hasil
wawancara di atas yang dilakukan oleh peneliti bahwa Bank Syariah
Indonesia KCP Pacitan dalam melakukan kegiatan promosi produk QRIS,
yaitu melakukan edukasi atau sosialisasi langsung kepada masyarakat.
Pihak Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan mengenalkan produk QRIS ini
kepada masyarakat yang memiliki usaha-usaha atau UMKM. Selain itu
juga mensosialisasikan QRIS ini kepada lembaga-lembaga seperti masjid,
rumah sakit, panti asuhan, pondok pesantren. Pihak Bank Syariah
Indonesia KCP Pacitan juga menawarkan langsung produk QRIS dengan
sistem door to door kepada pelaku usaha. Selain itu promosi yang
dilalukan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan adalah melalui media
cetak, yaitu brosur dan lewat sosial media dengan meng upload promosi

QRIS ini lewat feed Instagram dan WA.

Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa
strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan
sudah sesuai dengan teori yang mengatakan bahwa Promosi merupakan
suatu strategi pemasaran yang berupaya memperkenalkan produk suatu
perusahaan kepada masyarakat agar dapat membeli produk tersebut. Dapat
dilihat bahwa Bank Syariah Indonesia melakukan edukasi atau
mensosialisasikan tentang manfaat dan bagaimana cara menggunakan
QRIS dengan maksut agar masyarakat paham dan berminat. Selain itu,
Bank Syariah Indonesia juga mempromosikan QRIS lewat brosur dan juga

lewat sosial media seperti Instagram dan WA.
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B. Dampak Strategi BSI KCP Pacitan Dalam Meningkatkan Minat

Masyarakat Untuk Menggunakan Sistem QRIS Banking

Strategi yang dilakukan Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan akan
berdampak pada bank itu sendiri. Dampak dari strategi Bank Syariah Indonesia
KCP Pacitan untuk menawarkan QRIS kepada nasabah bisa dilihat dari
berbagai cara. Sehingga Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan dapat melihat
bahwa rencana yang diterapkan membawa perubahan positif atau negatif bagi
kemajuan nasabah yang ingin menjadi merchant QRIS. Berdasarkan data yang
dipaparkan di atas, maka dapat dianalisis bahwa Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan dapat melihat dampak atau pengaruh dari strategi yang telah dilakukan

setelah diadakannya kegiatan sosialisasi dan promosi kepada masyarakat.

Berdasarkan penelitian di atas yang dilakukan oleh peneliti dampak
yang terlihat dari sosialisasi yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan yaitu masyarakat menjadi mengetahui bagaimana cara penggunaan
QRIS dan manfaatnya. Selain itu minat pengguna QRIS ini juga meningkat.
Dan juga dalam melakukan sosialisasi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan
tidak hanya untuk anak muda saja tapi kebanyakan untuk orang tua yang
kurang pengetahuan tentang perkembangan teknologi, sehingga membuat
sosialisasi tersebut sangat bermanfaat untuk UMKM kecil dan membuat

pengguna QRIS tidak hanya anak muda tetapi juga semua kalangan.

Selain melakukan sosialisasi, Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan

juga melakukan promosi door to door, karena sebelum dilakukannya kegiatan
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promosi ini, pelaku UMKM tidak mengetahui bagaimana cara penggunaan
QRIS ini. Kemudian dari pihak bank menjelaskan tentang QRIS ini dan
akhirnya pelaku usaha berminat untuk menjadi merchant QRIS BSI KCP
Pacitan. Strategi tersebut akan memberikan dampak positif bagi pihak bank,

yaitu meningkatkan minat masyarakat untuk menjadi pengguna QRIS.

Dampak positif terlihat setelah dilakukan kegiatan sosialisasi dan
promosi tentang QRIS secara door to door oleh Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan. Akan tetapi tidaklah cepat datangnya dampak menguntungkan yang
dirasa. Tim funding yang selalu mempromosikan QRIS pastilah masih belum
langsung terlihat dampaknya. Berdasarkan teori, peningkatan permintaan
konsumen dapat dipengaruhi oleh bauran pemasaran dan promosi yang
dilakukan. Penerapan bauran pemasaran dilakukan untuk menghasilkan respon
yang diinginkan oleh pasar, sehingga terwujudlah tujuan perusahaan, yaitu

keberhasilan produk yang bisa menghasilkan keuntungan.

. Kendala Yang Dihadapi Oleh BSI KCP Pacitan Dalam Memasarkan

Produk QRIS Banking

Dalam memasarkan dan menawarkan produk QRIS, Bank Syariah
Indonesia KCP Pacitan mengalami beberapa kendala. Hal tersebut dapat
dibuktikan dari hasil wawancara bahwa bank mengalami kendala dari segi
internal dan dari segi eksternal. Untuk segi internalnya sendiri, yaitu kurangnya
SDM untuk memasarkan produk QRIS. Dari segi eskternalnya, yaitu: 1)

Kurangnya pengetahuan nasabah mengenai sistem QRIS. 2) Masyarakat masih
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kurang percaya untuk menggunakan pembayaran nontunai, karena mereka
merasa takut ditipu. 3) Kurangnya mengikuti perkembangan teknologi saat ini.
4) Kurangnya koneksi internet dan kuota yang memadai. 5) Sudah memiliki

aplikasi pembayaran lain atau sudah menjadi merchant di bank lain.

Berdasarkan penelitian di atas yang dilakukan oleh peneliti bahwa
kendala Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan dalam memasarkan produk
belum sempurna. Dapat dilihat dari hasil wawancara di atas bahwa bank
tersebut mengalami kendala pada bagian internal bank, kurangnya sumber daya
manusia. Hal ini dikarenakan hanya ada 2 (dua) orang saja pada bagian tim
funding yang memasarakan produk QRIS. Pada Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan yang menangani produk atau memasarkan produk QRIS ini hanya dari
tim funding saja. Selain faktor internal, ada juga faktor eksternal yang dihadapi
oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan, yaitu kurangnya pengetahuan
masyarakat mengenai sistem QRIS, karena sistem QRIS ini masih menjadi
sesuatu hal yang baru di kalangan masyarakat. Masyarakat juga kurang dalam
mengikuti perkembangan teknologi saat ini, Karena hal tersebut masyarakat
beranggapan bahwa penggunaan QRIS sangat susah dan sulit untuk diterapkan.
Dan juga masyarakat masih kurang percaya dalam menggunakan sistem
pembayaran nontunai. Kendala yang lain adalah kurangnya koneksi internet
dan kuota yang memadai. Apabila tidak memiliki kuoata dan juga jaringan atau
koneksi internet tidak ada maka proses transaksi QRIS ini tidak bisa dilakukan.
Karena transaksi QRIS hanya dapat dilakukan saat terdapat koneksi internet

yang kuat dan lancar. Kendala yang terakhir adalah masyarakat sudah memiliki
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aplikasi pembayaran lain dan sudah menjadi merchant di bank lain. Karena
sistem QRIS ini tidak hanya dimiliki oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan

saja, tetapi juga di bank-bank syariah lain maupun di bank konvensional.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya,
maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan dalam meningkatkan minat
masyarakat untuk menggunakan QRIS dilakukan dengan baik, yaitu
dengan menerapkan strategi bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place,
Promotion). QRIS ini ditujukkan untuk membantu mempermudah
melakukan transaksi UMKM dan Lembaga-lembaga pemerintahan atau

sosial.

2. Dampak dari strategi yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan mampu meningkatkan minat dan pengetahuan masyarakat
mengenai QRIS. Dampak-dampak tersebut dapat dilihat setelah
diadakannya kegiatan sosialisasi dan promosi secara door to door oleh

Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan.

3. Kendala yang dihadapi oleh Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan dalam
memasarkan QRIS, yaitu kurangnya Sumber Daya Manusia dalam
memasarkan produk QRIS, kurangnya pemahaman masyarakat tentang
QRIS, sudah menjadi merchant QRIS di bank lain, dan internet yang

kurang memadai.

80
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B. Saran

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan di Bank Syariah Indonesia

KCP Pacitan maka penulis ingin memberi saran sebagai berikut:

1. Diharapkan kepada Bank Syariah Indonesia KCP Pacitan agar
kedepannya, dalam memasarkan produk QRIS lebih di perluas dan
ditingkatkan lagi sosialisasi serta pendekatan langsung kepada
masyarakat. Agar masyarakat mengetahui dari penggunaanya,
kemudahannya menggunakan digital QRIS dan memberikan kepercayaan
terhadap masyarakat tentang digital QRIS bahwasanya digital QRIS ini
aman untuk digunakan dalam melakukan transaksi. Dan juga minat

masyarakat untuk menggunakan sistem QRIS BSI meningkat.

2. Dalam kendala yang dihadapi oleh pihak Bank Syariah Indonesia KCP
Pacitan mengharapkan ditambahnya sumber daya manusia nya agar dalam
memasarkan sistem QRIS dapat dilakukan lebih luas dan lebih dikenal

oleh masyarakat.

3. Bagi masyarakat diharapkan lebih bisa mengikuti perkembangan
teknologi saat ini dan ditingkatkan lagi pemahamannya mengenai aplikasi
pembayaran nontunai agar dapat membantu mempermudah dalam

melakukan transaksi secara aman.
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