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ABSTRACT 

The purpose of this study is to determine what strategies are used by the Marketing Funding team of the 
BPRS Harta Insan Karimah Cikarang Branch to increase the number of customers or accounts and the amount of 
Third Party Fund (TPF), and what role that the strategies play in increasing the number of customers and the 
number of TPF. This study uses a qualitative method with a descriptive approach. The researchers will describe 
the results of the study in descriptive form so that it is easy to understand. The research method used in data 
collection includes interviews, observation, documentation and literature study. The results showed that the 
strategy used by the Marketing Funding team was the pick-up strategy, where deposits, withdrawals and account 
opening could be done at the customer's house with prior confirmation. This strategy plays significant role in 
increasing the number of customers; in 2017 reaching 11.11% and in the following year the number of customers 
increased by 10.79%. However, the role of the pick-up strategy is not significant in increasing TPF; the increase in 
the number of customers does not necessarily mean that TPF will also increase, as seen in 2015 of 10.79%, and the 
next 2 years decreased consecutively, namely -21.77% and -9.53%, then in 2018 the amount of TPF increased again 
by 14.65%. Other alternative strategies that can be implemented by BPRS Harta Insan Karimah Cikarang Branch 
are maximizing social media as a means of advertising; recruiting SDI Marketing Funding team; socializing to 
guardians of affiliated school students; giving souvenirs to customers who can refer BPRS HIK; sponsoring the 
community or local institutions agenda; improving the schedule for collecting funds, and improving the 
information system. 

Keywords: pick-up, customers, third party funds (TPF) 

ABSTRAK. 

 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi yang digunakan oleh Marketing Funding Bank 
Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) Harta Insan Karimah Cabang Cikarang untuk meningkatkan jumlah 
nasabah dan jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK). Kemudian bagaimana peranan strategi tersebut dalam 
meningkatkan jumlah nasabah dan jumlah DPK. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan 
pendekatan deskriptif; peneliti menjelaskan hasil penelitian dalam bentuk deskripsi sehingga mudah 
dipahami. Metode penelitian yang digunakan dalam pengumpulan data adalah wawancara, observasi, 
dokumentasi, dan studi pustaka. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi yang digunakan adalah yaitu 
strategi jemput bola, di mana setoran, penarikan, dan pembukaan rekening dapat dilakukan di rumah nasabah 
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dengan konfirmasi terlebih dahulu dengan tim Marketing Funding sehingga terbangun interaksi di antara 
keduanya. Peranan strategi ini signifikan pada peningkatan jumlah nasabah; pada tahun 2017 meningkat 
11,11% dan tahun berikutnya meningkat 10,79%. Namun peranan strategi jemput bola tidak signifikan pada 
peningkatan DPK; meningkatnya jumlah nasabah bukan berarti DPK akan meningkat pula, dilihat pada tahun 
2015 sebesar 10,79%; 2 tahun berikutnya mengalami penurunan secara berturut-turut yaitu -21,77% dan -
9,53%; dan pada tahun 2018 jumlah DPK kembali meningkat 14,65%. Strategi alternatif lainnya yang dapat 
diterapkan oleh BPRS Harta Insan Karimah Cabang Cikarang adalah memaksimalkan media sosial sebagai 
sarana iklan; merekrut SDI tim Marketing Funding; sosialisasi kepada wali murid sekolah terafiliasi; 
memberikan suvenir kepada nasabah yang dapat mereferensikan BPRS HIK; menjadi sponsor pada agenda 
masayarakat atau lembaga; memperbaiki jadwal penjemputan dana dan memperbaiki sistem informasi. 

Kata kunci: Jemput bola, nasabah, Dana Pihak Ketiga (DPK) 

PENDAHULUAN 

Dunia keuangan syariah kini menjadi incaran masyarakat seiring berkembangnya literasi 

dan inklusi keuangan syariah khususnya perbankan syariah. Hal ini tercermin dari peringkat dalam 

laporan Global Islamic Finance Report (GIFR) 2019 lalu, Indonesia menempati urutan pertama dalam 

pasar keuangan syariah global yang sebelumnya berada pada peringkat 6 di 2018 (CNN Indonesia, 

2019). Pada sektor perbankan syariah, market share telah mencapai 6.01% sampai dengan Oktober 

2019 dan jumlah rekening telah mencapai 31,89 juta. Kabar baik ini menjadi peluang besar bagi 

pelaku keuangan syariah untuk terus menumbuhkembangkan keuangan syariah, selaras dengan 

target market share OJK sebesar 15% di 2023 mendatang (Putri, 2019). 

Sistem keuangan yang berjalan dengan prinsip syariah menjadi solusi saat ekonomi 

terguncang karena penerapan sistem kapitalis, terbukti saat krisis ekonomi yang terjadi pada 1998 

lembaga keuangan yang menerapkan ekonomi kapitalis tumbang dan yang tersisa hanya UMKM dan 

Lembaga Keuangan Syariah (LKS). Dengan kejadian tersebut banyak konsumen yang beralih ke LKS 

bukan hanya muslim bahkan non-muslim pun mendukung sistem syariah. Bank syariah sebagai salah 

satu LKS memegang peran penting dalam perekonomian, dengan fungsinya menghimpun dana dari 

pihak surplus dan menyalurkan dana tersebut kepada pihak defisit. Bank syariah dapat diartikan 

sebagai lembaga keuangan yang berjalan dengan prinsip syariah yaitu Al-Qur’an dan Hadits, dengan 

tujuan tercapainya fallah. Sangat berbeda dengan bank konvensional yang berjalan dengan tertib 

hukum positif dan tujuannya hanya kepada profit. 

Pada lingkup desa kegiatan perbankan syariah diakomodir oleh Bank Pembiayaan Rakyat 

syariah (BPRS). Ini merupakan salah satu perbedaan Bank Syariah pada umumnya dengan BPRS, 

yaitu menjangkau masyarakat desa dan sekitar. Bukan tugas yang mudah untuk merangkul 

masyarakat desa yang lekat dengan budaya pinjam-meminjam dengan rentenir agar menggunakan 

jasa keuangan syariah. Untuk itu diperlukan strategi pemasaran yang tepat. Sebagai negara dengan 

penduduk mayoritas muslim, harusnya ekonomi Islam berkembang pesat, namun pengetahuan yang 

minim dan kurang tepat akan keuangan syariah, membuat keberadaan keuangan syariah dianggap 

sama dengan konvensional hanya berbeda istilah saja, sesuai dengan jargonnya “perception is much 

more important than reality”.  
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Kegiatan sebuah lembaga dapat terlaksana dengan dukungan aturan, begitu pula BPRS yang 

kegiatannya diatur dalam UU No.21 tahun 2008 tentang Perbankan Syariah. UU tersebut 

menjelaskan kegiatan usaha dan pelarangan bagi BPRS, salah satunya yaitu menerima simpanan 

berupa giro dan ikut serta dalam lalu lintas pembayaran. Lalu lintas pembayaran dapat dilakukan 

dengan cek, giro, transfer, kliring, inkaso, dan lain-lain. Transaksi di era cashless ini instrumen lalu 

lintas pembayaran merupakan suatu kemudahan, namun pelarangan ini menjadi pembatas BPRS 

untuk menyesuaikan perkembangan teknologi dengan sistem keuangan syariah. 

Bagaimana pun teknologi terus berkembang, terlebih Indonesia telah menginjak era industri 

4.0 yaitu era digital. Maka seharusnya sistem keuangan syariah tidak stagnan dengan sistem 

tradisional yang ada. BPRS perlu melakukan pembaharuan teknologi, karena sejatinya perubahan 

teknologi sangat mempengaruhi gaya hidup nasabah, terlebih kini nasabah tentu menginginkan 

layanan yang mudah, cepat, dan murah. Teknologi tentunya sarana untuk menjadikan pekerjaan 

lebih efisien dan efektif. Dampak dari teknologi yaitu mudahnya mengakses informasi. Konsumen 

atau nasabah makin pintar dalam memilih jasa keuangan yang dibutuhkan. Tujuan bank bukan hanya 

menjual produk dan jasanya, kini bank perlu memberikan pelayanan prima kepada nasabah untuk 

mempertahankan bahkan meningkatkan jumlah nasabah. Konsep pemasarannya bukan product 

oriented lagi melainkan customer oriented. 

Kemunculan bank-bank baru atau pun finansial teknologi (fintek) dengan penawaran 

menggiurkan tentunya sangat menarik minat calon nasabah. Baik dari segi teknologi, kemudahan 

tranksasi, jangkauan bank dari pemukiman, bagi hasil yang kompetitif, juga hadiah dan promosi, 

akan menjadi pertimbangan calon nasabah dalam menggunakan jasa keuangan. Berdasarkan data 

Bank Indonesia, dalam satu tahun terakhir ini telah terjadi penurunan layanan transfer perbankan. 

Layanan transfer perbankan sudah disaingi dengan transfer yang dimediasi oleh fintek. Bagaimana 

tidak mengalami penurunan jika kita melakukan transfer antar bank dikenakan biaya Rp6.500 

sedangkan lewat sebuah aplikasi bisa gratis? (KNKS, 2019). 

Berdasarkan artikel yang bersumber dari Bisnis.com, PT. Bank Central Asia cabang Semarang 

telah melakukan digitalisasi perbankan dan menunjukkan pertumbuhan penggunaan mobile banking 

sebesar 20% sehingga berdampak baik pada fee based income mencapai 95,5 miliar atau sebesar 

109,6% selama tahun 2017 (Rizqi, 2018). Selain itu Bank Syariah Mandiri pun menerapkan 

digitalisasi melalui superapps Mandiri Syariah Mobile yang memudahkan masyarakat dalam 

beribadah dan berbagi melalui fitur pembayaran zakat, infak, sedekah, wakaf, kurban, dan lain-lain. 

Hingga Februari 2020, terdapat 1200 masjid di seluruh Indonesia yang telah bekerja sama 

menggunakan QRIS Mandiri Syariah. Total pengguna Mandiri Syariah Mobile mencapai 1,1 

juta user dengan jumlah transaksi sebanyak 24 juta transaksi (Richard, 2020). 

BPRS tentunya tidak luput dari permasalahan. Dengan melihat permasalahan tersebut 

akhirnya mempengaruhi strategi pemasaran yang akan dilakukan karena dapat mempengaruhi 

kepercayaan masyarakat untuk menggunakan produk atau jasa BPRS. Strategi pemasaran 

merupakan rencana, cara, dan usaha untuk memperluas jaringan dan mempromosikan produk atau 

jasa kepada masyarakat luas. Dalam perbankan tugas ini diemban oleh jabatan Marketing Funding 
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(MF). Dari 165 BPRS yang tersebar di Indonesia, PT. BPRS Harta Insan Karimah (HIK) cabang 

Cikarang merupakan salah satu cabang BPRS pionir. BPRS HIK cabang Cikarang berkedudukan di 

Jl.RE Martadinata No.1 D Karang Baru, Kota Cikarang, Bekasi. 

Marketing Funding merupakan pekerjaan yang memiliki tugas memperkenalkan, 

mempromosikan, memperluas jaringan, dan memasarkan produk dan jasa. Berhasilnya tugas 

seorang MF ditentukan oleh baiknya strategi yang diterapkan, dan salah satu hasilnya adalah 

bertahan atau bahkan meningkatnya jumlah nasabah. Dari berbagai macam bentuk strategi 

Marketing Funding, BPRS Harta Insan Karimah menggunakan strategi Personal Selling atau jemput 

bola. Dalam teorinya jemput bola merupakan sarana promosi yang membutuhkan waktu dan biaya 

lebih, maka seharusnya bank mendapatkan hasil yang berbanding lurus dengan jumlah nasabah. 

Dengan bertahan atau bahkan bertambahnya jumlah nasabah sudah seharusnya Dana Pihak Ketiga 

(DPK) pun meningkat. Berdasarkan permasalahan di atas, peneliti tertarik untuk mengetahui lebih 

dalam dan menganalisis pengaruh strategi Marketing Funding di PT. BPRS Harta Insan Karimah 

cabang Cikarang dalam peningkatan jumlah nasabah serta Dana Pihak Ketiga (DPK). 

RUMUSAN MASALAH 

1. Apa strategi Marketing Funding PT. BPRS Harta Insan Karimah cabang Cikarang? 

2. Bagaimana peranan strategi Marketing Funding dalam meningkatkan jumlah nasabah pada 

PT. BPRS Harta Insan Karimah cabang Cikarang? 

3. Bagaimana peranan strategi Marketing Funding dalam meningkatkan Dana Pihak Ketiga 

(DPK) pada PT. BPRS Harta Insan Karimah cabang Cikarang? 

TUJUAN PENELITIAN 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis dan mengetahui: 

1. Strategi Marketing Funding PT. BPRS Harta Insan Karimah cabang Cikarang. 

2. Peranan strategi Marketing Funding dalam peningkatan jumlah nasabah pada PT. BPRS Harta 

Insan Karimah cabang Cikarang. 

3. Peranan strategi Marketing Funding dalam peningkatan Dana Pihak Ketiga (DPK) pada PT. 

BPRS Harta Insan Karimah cabang Cikarang. 

 

TINJAUAN TEORITIS 

Strategi 

Strategi berasal dari Bahasa Yunani Stratogos yang artinya ilmu para jenderal yang 

digunakan untuk memenangkan suatu pertempuran dengan menggunakan sumber daya yang 

terbatas (Sihombing, 2000). Strategi pemasaran menurut Assauri (2015) adalah serangkaian tujuan 

dan sasaran, kebijakan, dan aturan-aturan yang memberikan arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 

terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan pesaing yang selalu 

berubah. 
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Marketing Funding (MF) 

Pemasaran syariah menurut Hussnain (2010) yaitu proses identifikasi dan penerapan 

strategi memaksimalkan nilai untuk kesejahteraan stakeholder khususnya, dan masyarakat 

umumnya dengan berpedoman pada Al-Qur’an dan Hadits. Sementara  menurut Alom dan Haque 

(2011) yaitu, proses dan strategi (hikmah) untuk memenuhi kebutuhan melalui produk dan jasa yang 

halal (tayyibat) berdasarkan persetujuan bersama dan untuk kesejahteraan (fallah) pembeli dan 

penjual dalam meraih kekayaan materi dan spiritual di dunia dan akhirat. Kartajaya dan Sula (2006) 

mengemukakan bahwa pemasaran syariah memiliki 4 karakteristik yang dapat menjadi panduan 

bagi pemasar syariah yaitu: 

1. Teistis (rabbaniyyah) 

2. Etis (akhlaqiyyah) 

3. Realistis (waqi’iyyah) 

4. Humanistis (insaniyyah) 

Jemput Bola 

Jemput bola merupakan salah satu penerapan personal selling, saat konsumen berinteraksi 

secara tatap muka atau langsung oleh salesman atau dalam perbankan yaitu Marketing Funding, 

sehingga salah satu tujuan perusahaan untuk menerapkan positioning di benak konsumen akan 

tercapai karena dua alasan berikut: 

1. Komunikasi personal dengan salesman dapat meningkatkan keterlibatan konsumen dengan 

produk dan atau proses pengambilan keputusan. 

2. Situasi komunikasi saling silang/interaktif memungkinkan salesman mengadaptasi apa yang 

disajikan agar sesuai dengan kebutuhan informasi setiap pembeli potensial (Rangkuti, 2009). 

Nasabah 

Dalam UU No.21 Tahun 2008 Tentang Perbankan Syariah, Nasabah yaitu pihak yang 

menggunakan jasa Bank Syariah dan/atau Unit Usaha Syariah (UUS). Nasabah dibagi menjadi 3 yaitu: 

a. Nasabah penyimpan adalah nasabah yang menempatkan dananya di Bank Syariah dan/atau 

UUS dan bentuk simpanan berdasarkan akad antara Bank Syariah atau UUS dan nasabah yang 

bersangkutan. 

b. Nasabah investor adalah nasabah yang menempatkan dananya di Bank Syariah dan/atau UUS 

dalam bentuk investasi berdasarkan akad antara Bank Syariah atau UUS dan nasabah yang 

bersangkutan. 

c. Nasabah penerima fasilitas adalah nasabah yang memperoleh fasilitas dana atau yang 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan prinsip syariah. 

Dana Pihak Ketiga (DPK) 

UU No.21 Tahun 2008 tentang Perbankan syariah menjelaskan definisi simpanan dalam bank 

syariah yaitu dana yang dipercayakan oleh nasabah kepada Bank Syariah dan/atau UUS berdasarkan 
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akad wadi’ah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah dalam bentuk giro, 

tabungan, atau bentuk lainnya yang dipersamakan dengan itu. Simpanan dalam bank syariah 

merupakan hasil dari penghimpunan dana dari pihak surplus yang akan didistribusikan kepada 

pihak defisit. Dana disebut dengan Dana Pihak Ketiga (DPK) yang lazim dihimpun dalam bentuk 

tabungan, giro, dan deposito. 

Kerangka Pemikiran 

Strategi jemput bola dianggap strategi yang sangat memberikan kemudahan bagi konsumen, 

seperti konsumen tidak perlu menempuh jarak jauh untuk sampai ke bank, dengan sistem jemput 

bola salesman atau staf marketing funding akan datang kepada nasabah. Selain itu interaksi yang 

terbentuk akan menempatkan positioning perusahaan di benak nasabah. Saat perusahaan telah 

mendapatkan positioning selanjutnya nasabah akan merasa terlayani dengan pelayanan yang prima, 

sehingga muncul kepuasan nasabah dan target peningkatan jumlah nasabah akan tercapai, dan 

secara teori jika nasabah meningkat tentunya jumlah DPK pun akan meningkat pula. Berdasarkan 

landasan teori di atas maka dapat disusun sebuah kerangka pemikiran sebagai berikut: 

 

Gambar 1.  Kerangka Pikir 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan menggunakan pengamatan, 

wawancara, dan atau penelaahan dokumen. Penelitian ini menggunakan metode analisis data 

kualitatif dengan pendekatan deskriptif yaitu dengan menjelaskan dan memberi gambaran tentang 

peran strategi marketing funding, peningkatan jumlah nasabah dan peningkatan Dana Pihak Ketiga 

yang disusun secara induktif, deduktif, dan komparatif. Penelitian ini dilaksanakan pada PT. Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Harta Insan Karimah (HIK) Cabang Cikarang yang beralamat di 

Jl. RE Martadinata No.1 D Karang Baru, Kota Cikarang, Bekasi. Subjek dalam penelitian ini yaitu 3 

orang, yaitu kepala cabang 1 orang, Marketing Funding 1 orang, 1 Customer Service BPRS Harta Insan 

Karimah dan beberapa nasabah yang menggunakan produk tabungan dan deposito. Sedangkan yang 

Strategi Jemput Bola

Peningkatan Jumlah 
Nasabah

Peningkatan Jumlah 
Dana Pihak Ketiga (DPK)
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menjadi objek adalah jumlah peningkatan nasabah tahun 2015-2019 dan peningkatan Dana Pihak 

Ketiga (DPK). Penelitian ini menggunakan metode wawancara, observasi, dokumentasi, dan kajian 

pustaka. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

BPRS Harta Insan Karimah Cabang Cikarang merupakan lembaga keuangan yang beroperasi 

berlandaskan prinsip syariah. Berdasarkan teori yang membahas tentang strategi pemasaran, ada 3 

elemen penting dalam pemasaran yaitu strategi, taktik, dan nilai. Secara khusus strategi terdiri dari 

segmentasi, penentuan target, dan pemosisian diri. Taktik terdiri dari diferensiasi, bauran 

pemasaran, dan penjualan. Dan yang terakhir nilai terdiri dari merek, layanan dan proses (Ikatan 

Bankir Indonesia (IBI), Lembaga Sertifikasi Profesi Perbankan (LSPP), 2015). Teknik jemput bola 

yang diterapkan oleh BPRS HIK dapat kita analisis dengan alat yaitu analisis SWOT (Strength, 

Weakness, Opportunity, Threat). Yaitu analisis yang dapat melihat kekuatan dan kelemahan 

perusahaan, peluang dan ancaman yang akan dihadapi perusahaan. Setelah melakukan wawancara 

dengan beberapa narasumber maka dapat tersusun analisis SWOT sebagai berikut: 

Tabel 1. Analisis SWOT 
 

Kekuatan (Strength) 

1. Penyetoran dan penarikan 

dapat dijemput atau diantar 

ke rumah. 

2. Tanpa biaya admin bulanan. 

3. Bagi hasil kompetitif. 

4. Cek saldo via Whatsapp. 

5. Layanan transfer. 

6. Pada tabungan sekolah, BPRS 

HIK yang menyediakan buku 

tabungan untuk setiap siswa. 

7. Suvenir untuk nasabah 

tertentu. 

8. Tabungan dijamin oleh 

Lembaga Penjamin 

Simpanan (LPS). 

9. Jumlah nasabah lembaga 

pendidikan tinggi. 

Kelemahan (Weakness) 

1. Transaksi hanya dapat 

dilakukan di hari kerja yaitu 

Senin-Jum’at. 

2. Tidak adanya kartu debit 

dan ATM. 

3. Bentrok dengan jadwal 

nasabah lain. 

4. Tim marketing funding yang 

datang ke rumah nasabah 

sering bergantian. 

5. Jarak nasabah yang jauh. 

6. Biaya dan waktu lebih. 

Peluang (Opportunity) 

1. Jumlah nasabah pekerja 

tinggi. 

2. Nasabah merasa dekat 

dan nyaman karena 

SO Strategy 

1. Memaksimalkan target pasar 

pada lembaga pendidikan. 

WO Strategy 

1. Memaksimalkan layanan 

transfer. 

2. Merekrut SDI marketing 

funding. 

Eksternal 

Internal 
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interaksi yang dibangun 

cukup baik. 

3. Dapat menjadi kerja sama 

jangka panjang. 

4. Nasabah akan rutin 

menabung. 

5. Nasabah memiliki tujuan 

menabung. 

6. Terjadi pula pemasaran 

dengan referensi nasabah. 

7. Jumlah sekolah di Kab. 

Bekasi tinggi. 

2. Rutin menjemput setoran 

nasabah per 3 hari atau 

maksimal 1 minggu sekali. 

3. Meng-upgrade  keilmuan 

Sumber Daya Insani (SDI). 

4. Melakukan inovasi produk 

sesuai kebutuhan nasabah. 

5. Dana didistribusikan pada 

sektor yang produktif. 

6. Cepat tanggap saat nasabah 

menghubungi. 

3. Perbaikan jadwal wilayah 

layanan jemput bola. 

Ancaman (Threat) 

1. Digitalisasi. 

2. Terbatasnya wilayah 

pembukaan kantor 

cabang. 

3. Pelarang dalam lalu lintas 

pembayaran. 

4. Risiko membawa dana 

nasabah saat perjalanan 

layanan jemput bola. 

5. Bank lain dengan iklan 

besar-besaran. 

ST Strategy 

1. Mengasuransikan dana 

nasabah. 

2. Sosialisasi kepada wali 

murid. 

3. Memberikan suvenir kepada 

nasabah yang berhasil 

mereferensikan BPRS HIK. 

4. Menjadi sponsor agenda 

masyarakat atau lembaga.  

WT Strategy 

1. Memaksimalkan social 

media sebagai sarana iklan. 

2. Mengeluarkan aplikasi yang 

memudahkan nasabah dan 

tenaga kerja dalam 

menginput dan mengecek 

data. 

3. Meningkatkan sistem 

informasi yang ada sehingga 

kinerja dapat lebih mudah 

dan cepat. 

 

Berdasarkan analisis SWOT yang telah dipaparkan maka dapat dilihat bahwa penerapan 

strategi jemput bola pada marketing funding masih relevan untuk dilakukan karena dari sisi 

kekuatan dan peluang sangat baik, kelemahan dan ancaman pun dapat diminimalisir. Seperti jarak 

nasabah yang jauh maka dapat dibagi menjadi beberapa wilayah dalam penyetoran, dan jika waktu 

tidak mencukupi permintaan jemput setoran, tim marketing funding cukup mengonfirmasi kepada 

nasabah bahwa tabungannya akan dijemput di hari tertentu. Tidak tersedianya kartu debit dan ATM 

bisa dicover untuk BPRS HIK karena nasabah masih bisa melakukan layanan transfer atas nama BPRS 

HIK melalui bank koresponden. Beberapa ancaman sudah ditanggapi oleh BPRS HIK seperti risiko 

membawa dana nasabah saat pelayanan jemput bola, maka dari itu dana nasabah dijamin oleh LPS. 

Digitalisasi pun sedang dicoba oleh BPRS HIK seperti mbanking untuk input setoran nasabah, cek 

saldo rekening, juga pembukaan rekening, akan tetapi pelayanan mbanking masih dalam tahap uji 

coba. 

Jemput bola dapat diartikan sebagai model promosi atau pelayanan kepada nasabah dengan 

cara turun langsung ke lapangan atau face to face  sehingga akan terjadi interaksi langsung antara 

pihak bank dengan nasabah. Model promosi ini hanyalah salah satu model yang dilakukan BPRS HIK, 

terdapat beberapa teknik promosi lain seperti open table, brosur, dan media sosial. Namun dari 
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teknik promosi tersebut jemput bolalah yang sangat berpengaruh pada peningkatan jumlah nasabah 

dan DPK. Penerapannya sangat sederhana; tim marketing funding berkunjung ke sekolah, majelis 

ta’lim, atau perkumpulan lainnya kemudian memperkenalkan BPRS HIK dan produknya. Jika orang-

orang yang berada di perkumpulan tersebut tertarik pada penawaran BPRS HIK, akan ada follow up 

baik via telepon maupun bertemu secara langsung untuk kemudian calon nasabah membuka 

rekening. Namun beberapa calon nasabah mengenal BPRS HIK dengan referensi nasabah terlebih 

dahulu. Nasabah HIK menceritakan pengalamannya selama menggunakan produk BPRS lalu calon 

nasabah tertarik dan meminta untuk diperkenalkan lebih dalam mengenai produknya oleh tim 

marketing funding. Lalu tim marketing funding akan datang ke rumah calon nasabah untuk 

memenuhi keingintahuannya. 

BPRS Harta Insan Karimah Cabang Cikarang telah beroperasi sejak tahun 2005, dan sejak itu 

pula strategi jemput bola diterapkan, namun penelitian ini hanya fokus pada rentang waktu 2015-

2019, dan didapatkan data peningkatan jumlah nasabah dan DPK sebagai berikut: 

 

Tabel 2. Peningkatan Jumlah Nasabah dan DPK 

Objek 2015 2016 2017 2018 2019 

Jumlah 
Nasabah 

   5.100 5.667 6.279 

Jumlah DPK 37.688.629 39.419.253 30.836.230 27.895.846 31.985.179 

Sumber: Wawancara Kepala Cabang BPRS Harta Insan Karimah Cabang Cikarang 

Dalam menghitung peningkatan jumlah nasabah pertahunnya peneliti menggunakan rumus 

kenaikan persentase yaitu: 

% 𝑘𝑒𝑛𝑎𝑖𝑘𝑎𝑛 =
𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖 𝑘𝑒𝑛𝑎𝑖𝑘𝑎𝑛

𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖 𝑠𝑒𝑏𝑒𝑙𝑢𝑚 𝑘𝑒𝑛𝑎𝑖𝑘𝑎𝑛
× 100% 

 

Jumlah nasabah pada tahun 2015 dan 2016 tidak dapat ditampilkan karena Kepala Cabang 

BPRS HIK baru menjabat 2 tahun yang lalu. Maka peneliti akan fokus pada peningkatan jumlah 

nasabah tahun 2017, 2018, dan 2019. Pada tahun 2017 jumlah nasabah atau rekening adalah 5.100 

jika dibandingkan tahun 2018 dengan jumlah nasabah 5.600 maka terjadi peningkatan jumlah 

nasabah yaitu 567 orang dengan persentase peningkatan 11,11%. Di tahun berikutnya nasabah BPRS 

HIK bertambah 612 orang sehingga jumlah nasabah di tahun 2019 menjadi 6.279 dengan persentase 

peningkatan yaitu 10,79%. 

Nasabah merupakan pihak surplus yang mempercayakan dananya kepada BPRS HIK untuk 

dikelola, kemudian dana tersebut akan didistribusikan kepada pihak defisit, maka sudah seharusnya 

peningkatan jumlah nasabah menyebabkan peningkatan pada jumlah DPK pula, namun beberapa 
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faktor juga dapat menyebabkan penurunan. DPK BPRS HIK berasal dari simpanan nasabah baik 

dalam bentuk tabungan maupun deposito.  

Tahun 2015 jumlah DPK BPRS HIK adalah Rp.37.688.629 dan meningkat sebesar 

Rp.1.730.624 atau dengan persentase peningkatan sebesar 4,59% di tahun 2016. Namun pada tahun 

berikutnya 2017 jumlah DPK menurun -21,77% dengan penurunan sebesar Rp.8.583.023 sehingga 

DPK menjadi Rp.30.836.230. Dan tahun 2018 DPK BPRS HIK kembali menurun Rp.2.940.384 atau 

dengan presentase penurunan -9,53%. Tahun 2019 DPK beranjak naik dari Rp.27.895.846 menjadi 

Rp.31.985.179 dengan persentase kenaikan sebesar 14,65%.  

 

Tabel 3. Persentase Peningkatan Jumlah Nasabah dan DPK 

Objek 2016 2017 2018 2019 

Jumlah Nasabah   11,11% 10,79% 

Jumlah DPK 4,59% -21,77% -9,53% 14,65% 

Sumber: Data diolah 

Dari data di atas dapat diambil kesimpulan bahwa sistem jemput bola masih sangat relevan 

digunakan selama HIK dalam bentuk BPRS dengan batasan regulasi, data yang peneliti terima pun 

menunjukkan adanya peningkatan setiap tahunnya pada jumlah nasabah atau rekening simpanan. 

Namun tidak bisa menjadi hal yang pasti bahwa jika jumlah nasabah meningkat maka DPK pun 

meningkat. Seperti yang terjadi pada DPK BPRS HIK setiap tahunnya bisa meningkat dan bisa pula 

menurun padahal jumlah nasabah tetap meningkat. Hal ini dapat terjadi karena beberapa faktor baik 

internal maupun eksternal seperti pendapatan nasabah yang menurun, atau keadaan ekonomi global 

yang menurun. 

KESIMPULAN DAN SARAN  

Kesimpulan 

Strategi marketing funding yang diterapkan pada BPRS Harta Insan Karimah Cabang Cikarang 

adalah strategi jemput bola. Strategi jemput bola yaitu salah satu bentuk personal selling  dimana 

pihak bank bertemu secara langsung atau face to face dengan nasabah, dengan tujuan adanya 

interaksi yang dibangun oleh keduanya. Pelayanan yang dapat dilakukan dengan jemput bola yaitu 

setoran, penarikan, dan pembukaan rekening. 

Jemput bola yang sudah diterapkan sejak berdirinya BPRS Harta Insan Karimah Cikarang 

sangat berperan pada peningkatan jumlah nasabah, terbukti pada tahun 2018 peningkatan nasabah 

BPRS HIK mencapai 11,11% dan di tahun berikutnya jumlah nasabah meningkat 10,79%. 

Dana Pihak Ketiga (DPK) pada BPRS Harta Insan Karimah Cabang Cikarang Terdiri dari dana 

tabungan dan deposito. Pelayanan jemput bola yang sudah diterapkan berpengaruh pada jumlah 

DPK namun tidak signifikan. Berdasarkan data rentang tahun 2015-2019 terdapat peningkatan pada 

tahun 2016 sebesar 4,59%, dan 2 tahun berikutnya mengalami penurunan secara berturut-turut 
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yaitu -21,77% pada tahun 2017 dan -9,53% pada tahun 2018. Dan jumlah DPK kembali meningkat 

14,65% pada tahun 2019. 

Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan sebelumnya, maka terdapat beberapa 

saran yang dapat peneliti sampaikan, antara lain kepada peneliti selanjutnya disarankan untuk 

mengupas faktor-faktor yang menyebabkan penurunan Dana Pihak Ketiga (DPK), dan menambah 

narasumber dari sisi nasabah. Kepada BPRS Harta Insan Karimah Cabang Cikarang untuk 

memperbaiki sistem informasi agar kinerja dapat lebih mudah dan cepat, merekrut SDI Marketing 

Funding, dan memperbaiki jadwal wilayah jemput bola. 
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