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STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BAITULLAH IB 

HASANAH DALAM UPAYA MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH 

PADA BANK BSI KC MATARAM 

 

Oleh: 

Fitriani 

NIM. 1502151824 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran produk 
tabungan Baitullah iB Hasanah dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah 
pada bank BSI KC Mataram, serta mengetahui kendala-kendala yang di 
hadapi bank BSI KC Mataram dalam meningkatkan jumlah nasabah produk 
tabungan Baitullah iB Hasanah. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kualitatif dengan menggunakan metode deskriptif. Serta menggunakan data 
primer dan sekunder. Teknik  pengumpulan data yang digunakan adalah 
teknik Non-partisipation observer,  wawancara semi struktur, dan 
dokumentasi.  

 Hasil penelitian ini menunjukan bahwa strategi yang digunakan Bank 
BSI KC Mataram dalam memasarkan produk tabungan Baitullah iB Hasanah 
adalah dengan menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) yaitu dengan 
4P (Product, Price, Place, dan Promotion). Produk yang ditawarkan sangat 
variatif sesuai dengan kebutuhan masyarakat untuk masa sekarang dan masa 
yang akan datang, sedangkan dari harga sangat murah dan fleksibel untuk 
melakukan transaksi. Untuk lokasi mudah dijangkau, kemudian promosi 
menggunakan promosi berupa periklanan, penjualan pribadi dan publisitas. 

Sedangkan kendala-keendala yang dihadapi oleh bank BSI KC 
Mataram dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan Baitullah iB 
Hasanah adalah  banyaknya produk-produk sejenis yang ditawarkan oleh bank 
lainnya dan maraknya persaingan antara perbankan syariah lainnya maupun 
bank konvensional.. 

 
Kata kunci : Strategi, Pemasaran, Tabungan Baitullah iB Hasanah
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perbankan sebagai salah satu lembaga keuangan mempunyai peranan 

yang sangat penting dalam kehidupan suatu Negara, apalagi Negara yang 

sedang berkembang seperti Indonesia. Peran strategis bank tersebut terutama 

disebabkan oleh fungsi utama bank sebagai lembaga yang menghimpun dan 

menyalurkan dana masyarakat secara efektif dan efisien.1 

Menurut Undang-undang No. 21 pasal 1 ayat 2 menyatakan, bank 

adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk 

simpanan dan menyalurkan kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau 

bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat.2 Dari pasal 

tersebut dapat disimpulkan bahwa sistem hukum perbankan di Indonesia bank 

sebagai intermediary bagi masyarakat yang surplus dana dan masyarakat yang 

kekurangan dana.  Aktivitas perbankan yang pertama adalah menghimpun 

dana dari masyarakat luas atau dikenal dengan istilah dunia perbankan adalah 

funding. Maksudnya adalah mengumpulkan atau mencari dana dengan cara 

membeli dari masyarakat luas dalam bentuk simpanan, jenis simpanan yang 

dapat dipilih yaitu seperti giro, tabungan, sertifikat deposito, dan deposito 

berjangka. Setelah memperoleh dana dalam bentuk simpanan dari 

masyarakat, maka oleh perbankan dana tersebut diputar kembali atau dijual 
                                                             

1Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Yogyakarta: Ekonomi, Cet. III, 
2005), hlm. 96. 

2 Undang-Undang Republik Indonesia  No. 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah 
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kembali kepada masyarakat dalam bentuk pinjamanatau lebih dikenaldengan 

istilah kredit atau lending. Jadi, disimpulkan bahwa kegiatan menghimpun 

dana(funding) dan menyalurkan dana (lending) ini merupakan kegiatan utama 

perbankan.3 

Dengan kemajuan prekonomian di dunia sekarang ini, beriringan 

dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap keberadaan system 

perbankan. Banyak lembaga keuangan yang menawarkan berbagai macam 

produk dan fasilitas yang menarik. Dalam hal ini perbankan syariah banyak 

ikut bermunculan untuk memberikan layanan dan fasilitas kepada 

masyarakat. Kedatangan perbankan syariah disambut dengan suka cita oleh 

berbagai kalangan umat Islam, dukungan mereka diwujudkan dengan 

berdirinya lembaga-lembaga keuangan syariah baik bank maupun non bank. 

Bank syariah adalah bank yang operasionalnya tidak mengandalkan pada 

bunga. Bank Islam atau biasa disebut dengan bank tanpa bunga adalah 

lembaga keuangan perbankan yang operasional dan produknya dikembangkan 

berdasarkan pada Al-4XU¶DQ�GDQ�al-Hadist. Dengan kata lain, Bank Syariah 

adalah lembaga keuangan yang usaha pokoknya memberikan pembiayaan dan 

jasa-jasa lalu lintas pembayaran serta peredaran uang yang pengoprasiannya 

disesuaikan dengan prinsip Islam.4 

Setiap bank syariah mempunyai bermacam-macam produk yang 

ditawarkan sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Dan logikanya Indonesia 

                                                             
3Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, Edisi Revisi cetakan 8.(Jakarta: PT. 

Raja Grafindo Persada, 2004), hlm. 5  
4Muhammad, Manajemen Perbankan Syariah,(Yogyakarta: Unit Penerbitan dan 

Percetakan Sekolah Tinggi Ilmu Manajemen YKPN, 2011), hlm.15. 
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merupakan penyumbang jamaah haji terbesar di dunia. Indonesia merupakan 

Negara berpenduduk muslim terbesar di dunia yang tersebar dari sabang 

sampai Merauke, oleh karena itu merupakan salah satu modal utama kenapa 

banyak bank-bank syariah berlomba-lomba membuat berbagai macam produk 

tabungan diantaranya produk tabungan haji dan umrah karena semakin 

meningkatnya kesadaran masyarakat melaksanakan ibadah haji dan umrah. 

Karena banyaknya bank yang melihat peluang itu kemudian berlomba-lomba 

membuat produk tabungan yang sama sehingga persaingan semakin ketat 

sehingga diperlukan strategi pemasaran khusus untuk menarik minat nasabah. 

Fenomena daftar tunggu (waiting list) haji di Indonesia yang terjadi 

pada saat ini mencapai 25 tahun bahkan lebih, banyak menyadarkan umat 

muslim yang kemudian merencanakan ibadah haji sejak dini yaitu dengan 

cara membuka rekening tabungan haji. Hal ini kemudian di tangkap menjadi 

peluang oleh bank-bank dan lembaga keuangan lain dengan membuat produk 

tabungan haji dengan berbagai strategi pemasaran untuk menarik minat 

nasabah. Negara Indonesia yang mayoritas beragama Islam membawa 

SHQJDUXK�EHVDU�WHUKDGDS�EDQ\DNQ\D�MXPODK�MDPD¶DK�KDML�\DQJ�VLDS�EHUDQJNDW�

ke Baitullah. Setiap tahunnya jumlah jamaah haji yang mendaftar selalu 

melebihi kuota pemberangkatan hal ini didukung dengan adanya kesepakatan 

dari Kementrian Agama yang telah menetapkan 17 bank untuk mengelola 

setoran BPIH (Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji) dan 6 bank syariah 
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sebagai bank penerima setoran dan bank BSI termasuk salah satu bank 

syariah sebagai bank penerima setoran.5 

Bank BSI KC Mataram hadir sebagai salah satu Lembaga Keuangan 

yang berpegang teguh pada prinsip syariah. BSI bertujuan untuk 

mempermudah aktifitas financial serta memenuhi kebutuhan masyarakat, 

mulai dari perorangan maupun kelompok yang dilengkapi berbagai fasilitas 

untuk kenyamanan dan kemudahan nasabah. Berbagai produk ditawarkan BSI 

KC Mataram salah satunya produk Tabungan Baitullah iB Hasanah yang 

merupakan tabungan perencaan haji (regular/khusus) dan merencanakan 

ibadah umrah sesuai keinginan penabung  yang dikelola secara syariah 

dengan sistem setoran bebas atau bulanan sebagai sarana pembayaran BPIH 

untuk mendapatkan kepastian porsi berangkat menunaikan ibadah haji dalam 

mata uang Rupiah dan US Dollar, dengan melakukan setoran awal Rp 

500.000,-/USD 50 untuk akad (Mudharabah) dan Rp.100.000,-/USD 5 untuk 

akad (Wadiah), yang dilengkapi dengan buku tabungan, kartu Haji dan 

Umrah Indonesia dan dapat didaptarkan menjadi calon jamaah haji melalui 

SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu).6 

Dalam memasarkan sebuah produk, bank BSI memerlukan sebuah 

strategi agar produk yang mereka tawarkan sesuai dengan yang diinginkan 

dan dibutuhkan oleh para calon nasabah. Untuk itu strategi pemasaran harus 

dirancang sedemikian rupa sehingga fleksibel, efesien, dan efektif dalam 

                                                             
5IVUR¶�$O-Fajri, Branch Sales Support Bank BNI Syariah Kantor Cabang Mataram, 

Wawancara 15 Oktober  2019. Pukul 15.00 Wita 
6www.bankbnisyariah.co.id, https://www.bankbnisyariah.co.id < Perusahaan> bank-bni-

syariah´��GLDNVHV�SDGD�WDQJJDO���-XOL������SXNXO�17.00 WITA. 

http://www.bankbnisyariah.co.id/
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mencapai tujuannya. Dalam pelaksanaan perusahaan harus mempertahankan 

unsur-unsur bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari harga 

(price), tempat (place), produk (product), promosi (promotion), dan 

penyaluran (distribusion). 

Dalam upaya memasarkan produk agar bisa diterima oleh konsumen 

memerlukan strategi yang baik dan matang, BSI KC Mataram sebagai 

penyedia jasa harus tepat dalam menjalankan strategi pemasaran produk 

tabungan Baitullah iB Hasanah tersebut, lalu bagaimana BSI KC Mataram 

melakukan strategi pemasaran dalam memasarkan produk tabungan Baitullah 

iB Hasanah. 

Sebagai gambaran berikut akan ditampilkan data jumlah nasabah 

produk tabungan Baitullah iB Hasanah di Bank BSI KC Mataram. Data 

disajikan dalam table berikut ini: 

Table 1.1. Data jumlah nasabah produk tabungan Baitullah iB Hasanah 

di Bank BSI KC Mataram.7 

No Tahun Jumlah nasabah 

1 2016 720 Nasabah 

2 2017 960 Nasabah 

3 2018 1.200 Nasabah 

4 2019 1.270 Nasabah 

Sumber: Data Bank BSI KC Mataram 2020 

                                                             
7Ira Novita (Customer Service Head   BSI KC Mataram), wawancara, 3 Juli 2020.Pukul 

15.30 Wita. 
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Untuk meningkatkan jumlah nasabah tabungan iB Hasanah, bank 

BSI harus membuat strategi pemasaran yang bagus agar minat masyarakat 

menabung di BSI KC Mataram menjadi tinggi. 

Dari uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk meneliti mengenai 

³STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BAITULLAH 

IB HASANAH DALAM UPAYA MENINGKATKAN JUMLAH 

NASABAHPADA BANK BSI KC MATARAM 

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk tabungan Baitullah iB Hasanah 

dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah pada Bank BSI KC 

Mataram? 

2. Apa kendala-kendala yang di hadapi bank BSI KC Mataram dalam 

meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan Baitullah iB Hasanah? 

C. Tujuan dan Manfaat  

1. Tujuan 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk tabungan Baitullah iB 

Hasanah dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah pada Bank BSI 

KCMataram 

b. Untuk mengetahui kendala-kendala yang dihadapi Bank BSI KC 

Mataram dalam  meningkatkan jumlah nasabah  produk tabungan 

Baitullah iB Hasanah 

2. Manfaat 

Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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a. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan ilmu 

pengetahuan dan penelitian ini dapat diharapkan sebagai acuan 

penelitian selanjutnya terutama dalam menganalisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan 

Baitullah iB Hasanah pada Bank BSI KC Mataram. 

b. Manfaat Praktis 

1) Dari penelitian ini, diharapkan bisa dijadikan sebagai salah satu 

masukan bagi BSI KCMataram dalam pengambilan keputusan 

atau kebijakan. 

2) Untuk sebagai bahan refrensi bagi pihak lain yang ingin 

mengangkat permasalahan yang sama. 

D. Ruang Lingkup dan Setting Penelitian 

1. Ruang Lingkup Penelitian 

Penelitian ini terfokus pada strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan Baitullah iB Hasanah 

pada Bank BSI KCMataram dan kendala yang di hadapi bank BSI KC 

Mataram dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah produk Baitullah iB 

Hasanah. 

2. Setting Penelitian 

Penelitian dilakukan di Bank BSI KC Mataram Jln. Pejanggik No. 

23 Cakranegara. Alasan peneliti mengambil lokasi di Bank BSI  KC 

Mataram  
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E. Telaah Pustaka 

Telaah pustaka adalah penelusuran terhadap karya-karya terdahulu 

yang terkait guna menghindari duplikasi, plagiasi repitisi, serta untuk 

menjamin keaslian dan keabsahan penelitian yang dilakukan.  

Pada telaah pustaka ini penulis mencoba mengangkat penelitian 

terdahulu yang mempunyai kaitan dengan penelitian yang akan penulis 

lakukan, antara lain: 

1. Siti Iroh Masruroh dengan judul ³Strategi Pemasaran Simpanan Haji 

dalam Meningkatkan Loyalitas Nasabah (Studi Pada BMT Al-Fath Ikmi 

Palembang)´8 

Menelaah hasil skripsi yang ditulis oleh Siti Iroh Masruroh 

dengan judulStrategi Pemasaran Simpanan Haji dalam Meningkatkan 

Loyalitas Nasabah studi pada BMT Al-Fath Ikmi Palembangdengan 

menggunakan metode kualitatif dengan alasan penelitian ini bersifat 

deskriptif yaitu data yang diperoleh digambarkan dengan kata-kata dan 

tidak disajikan dengan kata-kata.Skripsi ini juga menjelaskan tentang 

Strategi Pemasaran Simpanan Haji dalam Meningkatkan Loyalitas 

Nasabah serta faktor yang mempengaruhi BMT Al-Fath dalam 

melakukan strategi pemasaran pada produk simpanan haji. Dalam skripsi 

tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang 

digunakan dalam meningkatkan loyalitas nasabah pada produk simpanan 

                                                             
8Siti Iroh Masruroh GHQJDQ� MXGXO� ³Strategi Pemasaran Simpanan Haji dalam 

Meningkatkan Loyalitas Nasabah Studi Pada BMT Al-Fath Ikmi Palembang, (skripsi, Fakultas 
Syariah dan Hukum, UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2010). 
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haji yang meliputi empat komponen yaitu: strategi produk, strategi harga, 

strategi promosi dan strategi distribusi. 

Adapun kesamaan penelitian yang dituisSiti Iroh Masruroh 

dengan penelitian ini adalah sama-sama merupakan penelitian kualitatif, 

sedangkan letak perbedaanya yakni pada skripsiSiti Iroh Masruroh 

membahas tentang strategi pemasaran produk simpanan haji dalam 

meningkatkan loyalitas nasabah studi pada BMT Al-Fath Ikmi 

Palembang sedangkan penelitian yang dilakukan oleh peneliti ini 

membahas tentang strategi pemasaran prosduk tabungan Baitullah iB 

Hasanah dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah pada Bank BSI KC 

Mataram. 

2. Midawiah GHQJDQ�MXGXO�³Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Pada 

Bank Negara Indonesia Syariah Cabang Makasar´.9 

Menelaah hasil skripsi yang ditulis oleh Midawiah yakni 

membahas tentang Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Pada Bank 

Negara Indonesia Syariah Cabang Makasardengan menggunakan metode 

pengumpulan data library research yaitu membaca literature-literatur 

yang berhubungan dengan masalah yang akan dikaji dan menggunakan 

metode filed research yaitu memperoleh data dari Bank BNI Cabanag 

Makasar dimana penyelesaiannya melalui bentuk observasi dan 

wawancara GHQJDQ�PHQJJXQDNDQ�PHWRGH� SHQGHNDWDQ� 6\DU¶,� VHUWD� MHQLV�

penelitian kualitatif. Dalam skripsi tersebut peneliti menyimpulkan 

                                                             
90LGDZLDK� ³6WUDWHJL� 3HPDVDUDQ� 3URGXN� 7DEXQJDQ� +DML� 3DGD� %DQN� 1HJDUD� ,QGRQHVLD�

6\DULDK�&DEDQJ�0DNDVDU´��skripsi, Fakultas Syariah dan Hukum, UIN Alauddin Makasar, 2012) 
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bahwa strategi pemasaran yang dilakukan bank BNI Syariah Cabang 

Makasar khusunya pada produk tabungan haji yaitu dengan 

menggunakan pasar yang dituju yaitu menggunakan strategi segmenting, 

targeting, dan positioning. Selain itu dengan mengembangkan marketing 

mix atau bauran pemasaran yang terdiri dari empat unsur yaitu produk, 

harga, distribusi dan promosi, yang mana dengan menggunakan 

perumusan strategi pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik dan 

mempertahankan loyalitas nasabah. 

Adapun kesamaan yang ditulis oleh Midawiah dengan 

penelitian ini adalah sama-sama merupakan penelitian kualitatif serta 

sama-sama membahas tentang strategi pemasaran, sedangkan  

perbedaanya terletak  pada kajian penelitiannya, skripsi Midawiah 

mengkaji tentang strategi pemasaran produk tabungan haji pada Bank 

Negara Indonesia Syariah Cabang Makasar sedangkan skripsi yang akan 

di buat oleh peneliti mengkaji tentang Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Baitullah iB Hasanah Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Pada Bank BSI KC Mataram. 

3. Linda Rahmawati GHQJDQ� MXGXO� ³Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Pembiayaan Produk Griya iB Hasanah Pada Bank BNI 

Syariah Kantor Cabang Teluk Betung Lampung´10 

                                                             
10Linda Rahmawati, Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Pembiayaan 

Produk Griya embiayaan Produk Griya iB Hasanah Pada Bank BNI Syariah Kantor Cabang Teluk 
Betung Lampung, (skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Islam Univesitas Islam Negeri Raden 
Intan Lampung, 2018). 



11 
 

 
 

Menelaah hasil skripsi yang ditulis oleh Linda Rahmawati  

yakni tentang Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Pembiayaan Produk Griya iB Hasanah Pada Bank BNI Syariah Kantor 

Cabang Teluk Betung Lampung. Dalam skripsi tersebut, peneliti 

menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan adalah dengan 

menerapkan 7P  (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, 

Physical evindance) yaitu: produk yang ditawarkan kepada nasabah 

berfariasi. Penetapan harga sesuai dengan kemampuan bayar dengan 

margin yang cukup bersaing. Lokasi yang strategis mempermudah 

menjalin hubungan dengan masyarakat.Strategi yang dilakukan dengan 

periklanan, personal seling, dan publisistas yang berdapak pada 

perkembangan nasabah.Bank BNI Syariah menerapkan sistem jemput 

bola dengan menugaskan karyawan terjun langsung ke lapangan, proses 

pembiayaan yang diberikan sangatlah mudah, dan bank BNI Syariah 

memiliki legalitas yang kuat. 

Adapun kesamaan penelitian yang ditulis oleh Linda 

Rahmawati dengan penelitian ini adalah sama-sama merupakan 

penelitian kualitatif serta sama-sama meneliti tentang strategi pemasaran, 

sekrispi Linda Rahmawati berbeda dengan skipsi yang akan dibuat oleh 

peneliti,  skrispsi Linda Rahmawati membahas tentang Analisis Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Pembiayaan Produk Griya iB Hasanah 

Pada Bank BNI Syariah Kantor Cabang Teluk Betung Lampung 

sedangkan skripsi yang akan dibuat peneliti membahas tentang Strategi 
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Pemasaran Produk Tabungan Baitullah iB Hasanah dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Bank BSI KC Mataram. 

4. 1XU\DGL� $NEDU� GHQJDQ� MXGXO� ³7LQMDXDQ� 7HUKDGDS� 6WUDWHJL� 3HPDVDUDQ�

Pada Tabungan Haji Dalam Akad Mudharabah Studi Kasus Bank Syariah 

0DQGLUL�.&3�6XGLUPDQ�%RJRU´11 

Menelaah hasil jurnal yang ditulis oleh Nuryadi Akbar yakni 

membahas tentang strategi pemasaran yang dilakukan oleh BSM dan 

penerapan analisis swot pada strategi pemasaran pada produk tabungan 

haji. Metode yang digunkan yaitu kualitatif, dan data sekunder yang 

bersumber dari naskah, catatan, dokumen dll serta analisa data yang 

digunakan reduksi data. Dalam jurnal tersebut, peneliti menyimpulkan 

bahwa strategi yang dilakukan oleh BSM KCP Sudirman Bogor yaitu 

dengan menggunakan target pasar yang akan dituju seperti segmentation 

khusus secara segi daerah atau wilayah, segi usia dan segi status nasabah. 

Selain itu BSM menggunkan bauran pemsaran yang mengandung unsure 

4P yaitu strategi produk, harga, saluran distribusi dan promosi. 

Adapun kesamaan penelitian yang ditulis Nuryadi Akbar 

dengan penelitian ini adalah sama-sama menggunakan metode 

pendekatan kualitatif. Dan letak perbedaanya yakni pada focus penelitian 

dan lokasi penelitian dimana  jurnal Nuryadi Akbar membahas tentang 

Tinjauan Terhadap Strategi Pemasaran Pada Tabungan Haji dalam Akad 

Mudharabah  Studi Kasus Pada Bank Syariah Mandiri KCP Sudirman 
                                                             

111XU\DGL� DNEDU�� ³7LQMDXDQ� 7HUKDGDS� 6WUDWHJL� 3HPDVDUDQ� 3DGD� 7DEXQJDQ� +DML� 'DODP�
$NDG�0XGKDUDEDK�6WXGL�.DVXV�%DQN�6\DULDK�0DQGLUL�.&3�6XGLUPDQ�%RJRU´ (Jurnal, Ekonomi 
dan Keuangan Syariah, Vol. 3 Nomor 1, Januari  2019. ) 
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Bogor sedangkan focus penelitian yang peneliti teliti adalah Strategi 

Pemasaran Produk Tabungan Baitullah iB Hasanah Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Bank BSI KC Mataram. 

5. 1XQXQJ� 'LQL� $SULOLDQL� ³3HQJDUXK� 6WUDWHJL� 3HPDVDUDQ� 7HUKDGDS� 0LQDW�

Nasabah Memilih Produk Tabungan Batullah iB Hasanah Pada Bank 

%1,�6\DULDK�&DEDQJ�3DOX´12 

Menelaah hasil jurnal yang ditulis oleh Nunung Dini Apriliani 

yakni membahas tentang pengaruh strategi pemasaran terhadap minat 

nasabah dalam memilih produk tabungan Baitullah iB Hasanah pada 

bank BNI Syariah Palu penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 

metode kuantitatif, jumlah responden penelitian ini adalah 99 orang yang 

merupakan nasabah bank BNI Syariah Palu, sampel diambil secara acak 

dan kemudian dibagikan kuesioner dengan sekala likert 5. Dalam jurnal 

tersebut peneliti menyimpulkan bahwa produk, promosi, dan harga 

berpengaruh simultan dan signifikan terhadap minat nasabah memilih 

produk tabungan Baitullah iB Hasanah pada Bank BNI Syariah Cabang 

Palu. 

Adapun kesamaan penelitian yang ditulis oleh Nunung Dini 

Apriliani adalah sama-sama membahas tentang strategi pemasaran 

produk tabungan Baitullah iB Hasanah, sedangkan letak perbedaanya 

ialah pada metode penelitian yang digunakan dimana metode penelitian 

yang digunakan oleh Nunung Dini Apriliani adalah metode kuantitatif 
                                                             

121XQXQJ� 'LQL� $SULOLDQL� ³3HQJDUXK� Strategi Pemasaran Terhadap Minat Nasabah 
0HPLOLK�3URGXN�7DEXQJDQ�%DWXOODK� L%�+DVDQDK� 3DGD�%DQN�%1,�6\DULDK�&DEDQJ�3DOX´ (Jurnal 
Ekonomi dan Bisnis Islam, Vol. 1 Nomor.2 tahun 2019). 
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sedangkan penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, 

perbedaannnya juga terletak pada focus penelitian dan tempat penelitian. 

Penelitian Nunung Dini Apriliani membahas tentang Pengaruh Strategi 

Pemasaran Terhadap Minat Nasabah Memilih Produk Tabungan Batullah 

iB Hasanah Pada Bank BNI Syariah Cabang Palu sedangkan penelitiani 

ini membahas tentang Strategi Pemasaran Produk Tabungan Baitullah iB 

Hasanah Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Bank BSI 

KC Mataram. 

F. Kerangka Teori 

1. Strategi  Pemasaran 

a. Pengertian Strategi 

Definisi strategi ialah langkah-langkah yang harus dijalankan 

oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. Terkadang langkah 

yang harus dihadapi berliku-liku, namun adapula langkah yang relativ 

mudah. Disamping itu banyak rintangan yang dihadapi untuk 

mencapai tujuan. Oleh karena itu setiap langkah harus dijalankan 

secara hati-hati dan terarah.13 

Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk 

mencapai tujuan tersebut. Beberapa perusahaan mungkin mempunyai 

tujuan yang sama, tetapi strategi yang di pakai untuk mencapai tujuan 

tersebut pasti berbeda. Jadi, strategi ini dibuat berdasarkan suatu 

                                                             
13Kasmir, Kewirausahaan Edisi Revisi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo, 2006), hlm. 186. 
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tujuan. Strategi merupakan rencana jangka panjang yang digunakan 

sebagai pedoman bagi kegiatan-kegiatan personalia pemasaran.14 

b. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran menjadi salah satu bidang fungsional yang sangat 

penting dalam suatu organisasi bisnis sebagai penunjang utama bagi 

kelangsungan hidup suatu dunia usaha. Pemahaman pemasaran bagi 

pihak pemasaran sangat penting dalam rangka pengenalan kebutuhan 

dan keinginan nasabah, penentuan pasar sasaran mana yang dapat 

dilayani sebaik-baiknya oleh bank, serta merancang produk, jasa dan 

program yang tepat untuk melayani pasar tersebut. 

Dalam memaparkan masalah pemasaran, tidak lepas dari 

pengertian. Beberapa ahli di bidang pemasaran membrikan pengertian 

dan definisi yang berbeda tentang pemasaran, sesuai dengan sudut 

pandang bagaimana mereka melihatnya, namun pada dasarnya 

mempunyai maksud dan tujuan yang sama.  

Philip kotler mendifinisikan pemasaran sebagai sebuah proses 

dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara 

bebas mempertukarkan produk atau jasa yang bernilai dengan pihak 

lain.15 Pakar lain Wiliam J. Stanton mengatakan bahwa definisi 

pemasaran dapat dibagi menjadi dua, yaitu dalam artian 

                                                             
14Basu Swashta DH dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty 

Offset, 1999), hlm. 67-70. 
15Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Edisi Kesebelas Jilid 1 (Klaten: PT. Intan Sejati 

Klaten, 2005), hlm. 10. 
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kemasyarakatan pemasaran adalah setiap kegiatan tukar-menukar yang 

bertujuan untuk memuaskan keinginan-keinginan manusia. Dalam arti 

bisnis pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, memberikan harga, mempromosikan 

dan mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan ke 

pasar.16 

Pemasaran tidak hanya dapat dilihat dalam ruang lingkup 

umum, akan tetapi dapat dilihat dalam sudut pandang syariah. 

Pemasaran menurut perspektif syariah adalah segala aktivitas yang 

dijalankan dalam kegiatan bisnis berbentuk kegiatan penciptaan nilai 

yang memungkinkan siapa pun yang melakukannya bertumbuh dan 

mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi atas kejujuran, 

keadilan, keterbukaan dan keikhlasan sesuai dengan proses yang 

berprinsip pada akad muamalah islami atau perjanjian transaksi bisnis 

dalam Islam.17 

c. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi 

perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai 

tujuan dari sebuah perusahaan. Hal ini juga didukung oleh pendapat 

                                                             
16Wiliam J. Stanton, Prinsip Pemasaran Edisi VII (Jakarta: Erlangga, 1996), hlm.21. 
17Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah (Jakarta: Grasindo, 2007), hlm. 

35. 
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Swasta,³VWUDWHJL�DGDODK�VHUDQJNDLDQ�UHQFDQD�EHVDU�\DQJ�PHQJJDEDUNDQ�

sebuah perusahaan harus broprasi untuN�PHQFDSDL�WXMXDQ´�18 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu 

dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran 

adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang 

memberiarah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke 

waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 

terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan 

dan keadaan persaingan yang berubah-ubah.19 

2. Tujuan Pemasaran Bank 

secara umum tujuan pemasaran bank adalah untuk:20 

a. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan 

dan meransang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk 

membeli produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang. 

b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan 

yang di inginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung 

tombak pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan 

ditularkan kepada nasabah lainnya melalui cerita (wort of mouth) 

                                                             
18Wiliam J. Stanton, Prinsip Pemasaran, alih bahasa Wilhelmus W. Bukowatun, (Jakarta: 

Erlangga, 1991), hlm 5. 
19M Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), hlm. 14. 
20M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), hlm. 12. 
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c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank 

menyediakan berbagai jenis produk bank sehingga nasabah 

memiliki berangam pilihan pula. 

d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai 

kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisen. 

3. Konsep Pemasaran 

Konsep pemasaran adalah falsafah yang menyatakan bahwa 

pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial 

bagi kelangsungan hidup perusahaan. Dalam kegiatan pemasaran terdapat 

beberapa konsep yang masing-masing konsep memiliki tujuan yang 

berbeda. 

Adapun konsep pemasaran antara lain adalah:21 

a. Konsep produksi 

Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai 

produk yang tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh 

karenanya manajemen harus berkonsentrasi pada peningkatan 

efesiensi distribusi. Konsep ini menekankan kepada volume produksi 

atau distribusi yang seluas-luasnya dengan harga ditekan serendah 

mungkin. 

b. Konsep produk 

Konsep produk berpegang teguh bahwa konsumen akan 

menyenangi produk yang menawarkan mutu dan kinerja yang paling 

                                                             
21Kasmir, Pemasaran Bank, Cet. lll (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2008), 

hlm. 65. 
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baik serta memiliki keistimewaan yang mencolok secara umum konsep 

produk menekankan kepada kualitas, penampilan, dan cirri-ciri yang 

tebaik. 

c. Konsep penjualan 

Kebanyakan konsumen tidak akan membeli cukup banyak 

produk, terkecuali perusahaan menjalankan suatu usaha promosi dan 

penjualan yang kokoh. Oleh karena itu, perusahaan harus menjalankan 

usaha-usaha promosi dan penjualan dalam rangka mempengaruhi 

konsumen. Dalam konsep ini kegiatan pemasaran ditekankan lebih 

agresif melalui usaha-usaha promosi yang gencar. 

d. Konsep pemasaran 

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai 

sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan 

pasar sasaran.Kemudian yang kedua adalah pemberian kepuasan 

seperti yang diinginkan oleh konsumen secara lebih efektif dan lebih 

efesien dari yang dilakukan pesaing. 

e. Konsep pemasaran kemasyarakatan 

Konsep pemasaran kemasyarakatan menyatakan bahwa tugas 

perusahaan adalah menentukan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar 

sasaran dan memberikan kepuasan yang diinginkan secara efektif dan 

efesien dibandingkan para pesaing sedemikian rupa, sehingga dapat 

mempertahankan dan mempertiinggi kesejahteraan masyarakat. 
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4. Perumusan Strategi Pemasaran 

a. Strategi pasar yang dituju 

1) Segmentasi pasar 

 Segmentasi pasar adalah membagi-bagi pasar menjadi 

beberapa kelompok pembeli berbeda yang mungkin memerlukan 

produk atau jasa yang berbeda pula. Segmentasi pasar perlu 

dilakukan mengingat didalam suatu pasar terdapat banyak pembeli 

yang berbeda keinginan dan kebutuhannya. Karena setiap 

perbedaan memiliki potensi untuk menjadi pasar tesendiri.22 

2) Menetapkan pasar sasaran 

Artinya mengevaluasi keaktifan setiap segmen, kemudian 

memilih salah satu dari segmen pasar atau lebih untuk dilayani. 

Menetapkan pasar sasaran dengan cara mengembangkan ukuran-

ukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih segmen sasaran 

yang diinginkan.23 

3) Menentukan posisi pasar 

Yaitu menentukan posisi yang kompetitif untuk produk 

atau suatu pasar. Produk atau jasa diposisikan pada posisi yang di 

inginkan oleh nasabah sehingga dapat menarik minat nasabah 

untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Kegiatan ini 

dilakukan setelah menentukan segmen mana yang dimasuki 

                                                             
22Kasmir Kewirausahaan. Rev. ed. Cet. 8, (Jakarta: Rajawali pers, 2013), hlm. 174. 
23Kasmir, Pemasaran Bank, Cet. 3, (Jakarta: kencana, 2008), hlm. 103. 
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dengan cara menetukan dimana posisi mana yang akan ditempati 

dalam segmen tersebut.24 

b. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran merupakan sebagai seperangkat alat 

pemasaran yang bisa dikendalikan dan dipadukan oleh perusahaan 

untuk menghasilkan respon yang di inginkan oleh pasar sasaran. 

Bauran pemasaran terdiri atas segala sesuatu yang dapat dilakukan 

perusahaan untuk dapat mempengaruhi permintaan produknya.25 

Bauran pemasaran merupakan kegiatan pemasaran yang 

dilakukan secara terpadu artinya kegiatan ini dilakukan secara 

bersamaan diantara elemen-elemen yang ada dalam bauran pemasaran 

itu sendiri. Setiap elemen tidak dapat berjalan tanpa dukungan dari 

elemen lain. Elemen-elemen yang ada dalam bauran pemasaran adalah 

produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan lokasi 

(place). Oleh karena itu setiap elemen membutuhkan strategi sendiri, 

namun tetap akan terkait dengan strategi pada elemen lainnya seperti: 

1) Produk (product) 

Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat 

memenuhi kebutan dan keinginan pelanggan. Artinya apapun 

wujudnya, selama itu dapat memenuhi keinginan pelanggan dan 

kebutuhan kita dikatakan sebagai produk. Dalam praktiknya 

produk terdiri dari dua jenis yaitu yang berkaitan dengan fisik atau 

                                                             
24Kasmir, Pemasaran Bank, Cet. 3, (Jakarta: kencana, 2008), hlm. 105. 
25Amstrong,Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2001), hlm. 48. 
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benda berwujud atau tidak berwujud. Benda berwujud merupakan 

produk yang dapat dilihat, diraba dan dirasakan. Contohnya buku, 

mobil, meja dan lain-lain.Sedangkan produk yang tidak berwujud 

biasanya di sebut jasa.Jasa dapat disediakan dalam berbagai 

wahana seperti pribadi, tempat kegiataan organisasi dan ide-ide. 

Strategi produk yang dilakukan oleh perbankan dalam 

mengembangkan suatu produk adalah sebagai berikut:26 

a) Penentuan logo dan moto 

Logo merupakan cirri khas suatu bank sedangkan moto 

merupakan serangkaian kata-kata yang berisikan misi dan visi 

bank dalam melayani masyarakat baik harus dirancang dengan 

benar. Pertimbangan pembuatan logo dan moto adalah sebagi 

berikut:  

(1) Memiliki arti (dalam arti positif) 

(2) Menarik perhatian 

(3) Mudah di ingat 

b) Menciptakan merek 

Merek merupakan suatu tanda bagi konsumen untuk 

mengenal barang atau jasa yang ditawarkan. Pengertian merek 

sering diartikan sebagai nama, istilah, symbol, desain atau 

kombinasi dari semuanya. Agar merek mudah dikenal 

                                                             
26Kasmir,Manajemen Perbankan. (Jakarta: PT . Raja Grafindo Persada, 2007),  hlm. 191. 
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masyarakat, penciptaan harus mempertimbangkan faktor-faktor 

sebagai berikut: 

(1) Mudah di ingat 

(2) Terkesan hebat dan modern 

(3) Memiliki arti (dalam arti positif) 

(4) Menarik perhatian 

c) Menciptakan kemasan 

Kemasan merupakan pembungkus suatu produk.Dalam 

dunia perbankan kemasan lebih diartikan kepada pemberian 

pelayanan atau jasa kepada para nasabah disambing juga 

sebagai pembungkus untuk beberapa jenis jasanya seperti buku 

tabungan, cek, bilyet, giro atau kartu kredit. Penciptaan 

kemasan harus memiliki beberapa persyaratan seperti: 

(1) Kualita kemasan (tidak mudah rusak) 

(2) Bentuk atau ukuran termasuk desain menarik 

(3) Warna menarik 

(4) Dan sebagainya 

d) Keputusan label 

Label merupakan suatu yang diletakan pada produk 

yang ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan. Di 

dalam label harus dijelaskan: 

(1) Siapa yang membuat 

(2) Dimana dibuat 
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(3) Kapan dibuat 

(4) Cara mengguakannya 

(5) Dan informasi lainnya 

2) Harga (Price) 

Harga merupakan jumlah uang yang dibayarkan untuk 

mendapatkan produk tersebut, pada setiap produk atau jasa yang 

ditawarkan, bagian pemasaran dapat menentukan harga pokok dan 

harga jual suatu produk. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan 

dalam suatu penetapan harga antara lain: biaya, harga pokok dan 

harga jual suatu produk, sedangkan faktor-faktor yang perlu 

dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga antara lain biaya, 

keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan perubahan 

keinginan pasar27   

3) Lokasi (place) 

 Tempat/saluran distribusi adalah cara perusahaan 

menyalurkan barangnya, mulai dari perusahaan sampai ketangan 

akhir, strategi distribusi penting dalam upaya perusahaan melayani 

konsumen tepat waktudan tepat sasaran. Keterlambatan dalam 

penyaluran mengakibatkan perusahaan kehilangan waktu dan 

kualitas barang serta diambilnya kesempatan oleh pesaing. Oleh 

                                                             
27Kasmir, Pemasaran Bank Cet. lll (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2008), hlm. 

15. 
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karena itu, perusahaan harus memiliki strategi untuk mencapai 

target pasar.28 

Dalam strategi saluran dstribusi terdapat beberapa tujuan yang 

hendak dicapai. Strategi yang dijalankan tersebut akan 

memberikan banyak manfaat dalam berbagai hal, seperti: 

a) Melayani konsumen 

b) Menjaga mutu produk agar tetap stabil 

c) Menghemat biaya 

d) Menghindari pesaing  

4) Promosi (Promotion) 

 Kegiatan ini merupakan kegiatan yang sama pentingnya 

dengan ketiga kegiatan diatas, baik produk, harga dan lokasi. 

Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk mempromosikan 

seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung maupun 

tidak langsung. Promosi dalam pemasaran merupakan salah satu 

penentu keberhasilan dalam memasarkan suatu produk. Meskipun 

keuntungan produk sangat bagus, apabila masyarakat belum 

pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk tersebut 

berguna bagi dirinya, maka masyarakat tidak akan pernah 

menggunakannya.  

  Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk 

menarik dan mempertahankan konsumen, tanpa promosi 
                                                             

28Kasmir, Kewirausahaan Edisi Revisi, (Jakarta:PT. Raja Grafindo Persada, 2012), 
hlm.188. 
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pelanggan tidak dapat mengenal produk atau jasa yang 

ditawarkan. Salah satu tujuan promosi perusahaan yaitu 

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkandan 

berusaha menarik calon konsumen yang baru.29 Promosi 

merupakan kegiatan memberikan penjelasan untuk meyakinkan 

calon konsumen tentang barang atau jasa. Menjelaskan bahwa 

bauran promosi (bauran komuikasi pemasaran) terdiri dari 5 

elemen, yaitu:30 

a) Penjualan secara pribadi (personal selling) 

 Komunikasi langsung (tatap muka) antar penjual dan calon 

pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 

pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap 

produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 

membelinya. 

b) Periklanan dan publisitas (mass selling) 

 Mass selling merupakan pendekatan yang menggunakan 

media komunikasi untuk menyampaikan informasi kepada 

khalayak ramai dalam satu waktu. Metode ini tidak sefleksibel 

personal selling, namun merupakan alternativ yang lebih 

murah untuk menyampaikan informasi ke pasar sasaran yang 

jumlahnya sangat banyak dan tersebar luas. 

c) Promosi penjualan (sales promotion) 

                                                             
29Kasmir, Kewirausahaan,(Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,2008), hlm. 183. 
30Philip Kotler,Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Pearson Education, 1997), hlm. 103. 
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 Suatu aktivitas yang berfungsi sebagai persuasi langsung 

yang menawarkan nilai tambah suatu produk kepada penjual 

atau konsumen. Promosi penjualan meliputi berbagai saran 

promosi yang didesain untuk memotivasi respons pasar lebih 

awal, promosi penjualan dapat berupa promosi konsumen, 

seperti contoh produk, kupon, potongan harga, dan sebagainya. 

Adapun tujuan pokok dari periklanan adalah untuk 

meningkatkan permintaan bagi produk yang dipasarkan.31 

d) Hubungan masyarakat (public relation) 

 Sarana promosi missal yang dilakukan dengan menjalin 

hubungan dengan berbagai konsumen dan masyarakat umum 

dengan tujuan membangun citra perusahaan agar mendapat 

publisitas yang luas. Contohnya seperti mengadakan seminar, 

ceramah dan sebagainya.32 

e) Pemasaran langsung (direct marketing) 

 Sistem pemasaran yang bersifat interaktif yang 

memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk 

menimbulkan respon yang terukur dan transaksi sembarang 

lokasi. Dalam direct marketing, komunikasi promosi 

ditunjukan langsung kepada konsumen individual, baik melalui 

telpon, pos atau dengan dateng langsung ke tempat pemasaran. 

                                                             
31Philip khotler, Kotler On Marketing. (Karisma Publishing, 2010), hlm. 177. 
320DV¶XG� 0DFKIRH]�� Kewirausahaan Metode, Manajemen dan implementasi. 

(Yogyakarta: BPFE, 2015/2016), HLM. 149. 
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Melalui direct marketing, konsumen memperoleh manfaat 

berupa penghematan waktu dalam berbelanja secara rahasia. 

5. Produk Tabungan  Baitullah iB Hasanah 

a. Pengertian Produk 

Adapun yang dimaksud produk adalah segala sesuatu 

baik yang bersifat fisik maupun non fisik yang dapat ditawarkan 

kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 

Pengertian produk menurut Philip Kotler adalah sesuatu yang dapat 

ditawarkan ke pasar guna mendapatkan perhatian untuk dibeli, 

digunakan, atau dikonsumsi sehingga dapat memenuhi keinginan 

dan kebutuhan. Dari pengertian ini dapat dijabarkan bahwa produk 

merupakan sesuatu, baik berupa barang maupun jasa, yang 

ditawarkan ke konsumen agar diperhatikan dan dibeli konsumen.33 

b. Pengertian Tabungan 

Tabungan merupakan jenis simpanan yang populer 

dimasyarakat umum mulai dari masyarakat kota sampai dengan 

desa. Dulu masyarakat mengenal tabungan masih sederhana 

dengan menggunakan celengan dan disimpan di rumah, namun 

resiko kehilangan dan kerusakan uang disimpan dirumah sangatlah 

besar.  

Menurut Undang-Undang perbankan No. 10 tahun 

1998 tabungan adalah simpanan yang penarikannya  hanya  dapat 

                                                             
33Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2006), hlm. 174. 
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dilakukan menurut syarat-syarat tertentu yang disepakati, tetapi 

penarikannya tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet, giro atau 

sejenisnya.34 

Syarat-syarat yang dimaksud antara lain: 

1) Penarikan hanya dapat dilakukan dengan mendatangi kantor 

bank atau alat yang disediakan untuk keperluan tersebut dan 

tidak dapat dilakukan dengan menggunakan cek, bilyet, giro 

dan surat perintah pembayaran yang sejenis. 

2) Penarikan tidak boleh melebihi jumlah tertentu sehingga 

menyebabkan saldo tabungan lebih kecil dari saldo minimum, 

kecuali penabung tidak akan melanjutkan tabungannya. 

c. Pengertian produk Baitullah iB Hasanah 

1) Deskipsi produk 

Tabungan Baitullah iB Hasanah merupakan tabungan 

perencaan haji (regular/khusus) dan umrah yang dikelola 

secara syariah dengan sistem setoran bebas atau bulanan 

sebagai sarana pembayaran BPIH (Biaya Pembayaran Ibadah 

Haji) untuk mendapatkan kepastian porsi berangkat 

menunaikan ibadah haji dalam mata uang Rupiah dan US 

Dollar, dengan melakukan setoran awal Rp. 500.000,-/USD 

50 untuk akad (Mudharabah) dan Rp.100.000,-/USD 5 untuk 

akad  (Wadiah), yang dilengkapi dengan buku tabungan, 

                                                             
34Kasmir, Bank Dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT Raja Grapindo Persada, 

2013), hlm.  69. 
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kartu Haji dan Umrah Indonesia dan dapat didaptarkan 

menjadi calon jamaah haji melalui SISKOHAT (Sistem 

Komuterisasi Haji Terpadu).35 

Akad yang digunakan dalam tabungan Baitullah iB 

Hasanah adalah akad Mudharabah (bagi hasil) dan Wadiah 

(titipan). Dalam hal ini nasabah diberikan keleluasan yang 

sebesar-besarnya untuk memilih akad mana yang akan 

digunakan untuk tabungan Baitullah iB Hasanahyang akan 

dibuka tersebut. 

2) Fasilitas tabungan Baitullah iB Hasanah  

a) Kartu haji dan Umrah Indonesia 

b) Buku tabungan  

c) Autokredit untuk setoran bulanan dari rekening tabungan 

iB Hasanah/bisnis hasanah/prima hasanah 

d) Dapat didaftarkan menjadi calon jamaah haji melalui 

SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) 

e) Terdapat pilihan mata uang Rupiah dan US Dollar 

3) Manfaat tabugan Baitullah iB Hasanah 

a) Membantu nasabah dalam merencanakan ibadah haji dan 

umrah 

b) Memudahkan nasabah untuk mendapatkan porsi 

keberangkatan haji karena sistem Bank BSI telah 

                                                             
35www.bankbnisyariah.co.id, https://www.bankbnisyariah.co.id < Perusahaan> bank-bni-

syariah´��GLDNVHV�SDGD�WDQJJDO���-XOL������SXNXO�17.00 WITA. 

http://www.bankbnisyariah.co.id/
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terhubung langsung dengan sistem (SISKOHAT) yang 

berada dalam satu provinsi dengan domisisli nasabah 

c) Bebas biaya pengelolaan rekening 

d) Bebas biaya penutupan rekening (khusus tabungan 

Rupiah) 

e)  Fasilitas kecelakaan diri untuk nasabah tabungan 

Baitullah mudharabah IDR dengan saldo di atas Rp 

5.000.000,- 

Tabel: 2.1 Nisbah Bagi Hasil untuk akad Mudharabah 

4) Nisbah untuk akad mudharabah 

Nisbah/bagi hasil Nasabah Bank 

Rupiah 12% 88% 

USD 5% 95% 

 

5) Persyaratan 

a) Kartu identitas asli (KTP/Paspor) 

b) Kartu NPWP 

d. Akad-Akad Yang Digunakan Dalam Produk Tabungan Baitullah 

iB Hasanah \DLWX� DNDG� ZDGL¶DK� GDQ� mudharabah, karena 

mekanisme yang dibenarkan oleh DSN (Dewan Syariah Nasional) 



32 
 

 
 

bagi bank syariah dalam mekanisme tabungan adalah akad 

tersebut.36  

1) $NDG��:DGL¶DK� 

$NDG� ZDGL¶DK� DGDODK� DNDG� SHQLWLSDQ� GDQD� GHQJDQ�

ketentuan penitipan dana mengizinkan kepada bank untuk 

memanfaatkan dana yang dititipkan tersebut dan bank wajib 

mengembalikan apabila sewaktu-waktu penitip mengambil 

dana tersebut. 

$NDG�ZDGL¶DK�GLEDJL�PHQMDGL�GXD�\DLWX� 

a) :DGL¶DK�<DG�$O-Amanah 

Akad ini merupakan bentuk titipan murni dimana 

pihak yang dititipi diberikan amanah untuk menjaga dana 

tersebut dalam arti pihak bank tidak diperbolehkan untuk 

memanfaatkan atau menggunakan dana tersebut. 

b) :DGL¶DK�<DG�$GK-Damanah 

Akad penitipan dana dimana pihak bank boleh 

memanfaatkan dana tersebut. Namun jika dana yang 

dititipkan tersebut hilang pihak bank harus 

bertanggungjawab. 

2) Akad Mudharabah 

Mudharabah adalah akad kerjasama usaha antara dua 

pihak, dimana pihak pertama adalah (shabibulmall) yang 

                                                             
36Ibid., hlm. 119. 
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menyediakan seluruh 100% modal, sedangkan pihak lainnya 

sebagai pengelola. Keuntunggan usaha secara mudharabah 

dibagi menurut kesepakatan bersama yang dituangkan dalam 

kontrak, sedangkan jika rugi ditanggung oleh pemilik modal  

selama kerugian tidak disebabkan oleh si pengelola. 

Jenis-jenis akad mudharabah adalah; 

a) Mudharabah Muthlaqah 

Dalam akad ini, pihak nasabah memberikan 

kebebasan kepada pihak bank dalam menentukan pilihan 

usaha yang akan dijalankan atau tidak ikut campur dalam 

penetuan usahanya, namun nasabah diperbolehkan untuk 

mengawasi. 

b) Mudharabah Muqayadah 

Dalam akad ini, pihak nasabah memberikan batasan 

kepada pengelola atau pihak bank mengenai penetuan jenis 

usaha yang akan dijalankan, cara investasinya dan juga 

tempatnya.37 

G. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif.  Metode 

deskriptif adalah suatu metode dalam meneliti status kelompok manusia, 

objek, suatu set kondisi, suatu sistem pemikiran, ataupun suatu kelas 

                                                             
37Ahmad Dahlan,  %DQN�6\DUL¶DK�7HRULWLN��3UDNWLN�.ULWLN�� (Yogyakarta: Penerbit Teras, 

2012), hlm. 140-156. 
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peristiwa pada masa sekarang. Tujuan dari penelitian deskriptif ini adalah 

untuk membuat deskripsi, gambaran atau lukisan secara sistematis, 

faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antar 

fenomena yang diselidiki.38 

Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan 

kualitatif yang bersifat deskriptif. menurut Bogdan dan Taylor 

menjelaskan bahwa penelitian kualitatif adalah salah satu prosedur 

penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa ucapan atau tulisan 

dan perilaku orang-orang yang diamati.39 

Adapun dalam penelitian ini, peneliti berusaha untuk menjawab 

tentang bagaimana strategi pemasaran produk tabungan Baitullah iB 

Hasanah dalam meningkatkan jumlah nasabah dan kendala-kendala yang 

dihadapi bank BSI KC Mataram dalam upaya meningkatkan jumlah 

nasabah produk tabungan Baitullah iB Hasanah. 

2. Kehadiran Peneliti 

Untuk memperoleh informasi yang lengkap, peneliti melibatkan 

dengan cara langsung terjun ke lokasi penelitian atau lapangan dan 

melakukan pengamatan secara cermat serta langsung terhadap objek 

penelitian. Peneliti bertindak sebagai instrumen kunci untuk 

mendapatkan informasi. cara ini dilakukan agar peneliti mendapatkan 

informasi secara akurat dan lengkap mengenai strategi pemasaran produk 

                                                             
38Moh.Nazir, Metode Penelitian, (Bogor, Ghalia Indonesia, 2011), hlm.54. 
39V Wiratna Sujarweni, Metode Penelitian Lengkap, Praktis, dan Mudah Dipahami, 

(Yogyakarta:Pustaka Baru Press, 2014), hlm.19. 
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tabungan Baitullah iB Hasanah dalam meningkatkan jumlah nasabah 

pada bank BSI KC Mataram. 

Kehadiran peneliti diharapkan dapat meningkatkan keabsahan dan 

keefektifan pelaksanaan penelitian. Keabsahan dalam arti memperoleh 

informasi secara akurat, dengan arti peneliti dapat merekam segala 

sesuatu hal dilakukan oleh masyarakat yang ada disana guna 

mendapatkan informasi langsung dari sumber data. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mendapatkan kelengkapan informasi yang sesuai dengan 

fokus penelitian maka yang dijadikan tehnik pengumpulan data adalah 

sebagai berikut: 

a. Tehnik Observasi 

Observasi adalah kemampuan seseorang untuk menggunakan 

pengamatannya melalui hasil kerja panca indra mata serta dibantu 

dengan panca indra lainnya.40 

Observasi dibedakan menjadi dua bentuk yaitu:41 

1. Participant observer, yaitu suatu bentuk observasi dimana 

pengamat secara teratur berpatisipasi dan terlibat dalam kegiatan 

yang diamati.  

2. Non-partisipation observer, yaitu suatu bentuk obserasi dimana 

pengamat (peneliti) tidak terlibat langsung dalam kegiatan 

                                                             
40Burhan Bugin, Penelitian Kualitatif, (Jakarta: Prenada Media Group, 2007), hlm.115. 
41Muri Yusuf,  Metode Penelitian Kualitatif dan Kuantitatif, (Jakarta: Prenada Media 

Group, 2016), hlm.384. 
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kelompok, atau dapat juga dikatakan pengamat tidak ikut serta 

dalam kegiatan yang diamatinya. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan non-partisipation 

observer. Dari pengertian diatas non-partisipation observer adalah 

observasi dimana peneliti tidak terlibat langsung dalam kegiatan 

kelompok. Dalam tehnik ini peneliti akan melakukan observasi untuk 

mengetahui secara langsung mengenai strategi pemasaran produk 

tabungan Baitullah iB Hasanahdalam meningkatkan jumlah nasabah 

pada Bank BSI KC Mataram. 

b. Teknik Wawancara (interview) 

Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk 

tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara 

pewawancara dengan informan atau orang yang diwawancarai, dengan 

atau tanpa menggunakan pedoman wawancara dimana pewawancara 

dan informan terlibat dalam kehidupan sosial relatif lama.42 

Wawancara dibagi menjadi tiga bagian yaitu wawancara 

terstruktur, wawancara semi struktur dan wawancara tidak 

terstruktur.43 Dalam penelitian ini peneliti menggunakan wawancara 

semi struktur. Wawancara semi struktur adalah kombinasi antara 

wawancara terpimpin dan tidak terpimpin menggunakan beberapa inti 

pokok pertanyaan yang akan diajukan, yaitu pewawancara membuat 

garis besar pokok-pokok pembicaraan, namun dalam pelaksanaannya 
                                                             

42Ibid,hlm.108. 
43'MDP¶DQ� 6DWRUL� GDQ� $DQ� .RPDULDK�� Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: 

Alfabeta, 2014), hlm.133. 
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pewawancara mengajukan pertanyaan secara bebas, pokok-pokok 

pertanyaan yang dirumuskan tidak perlu dipertanyakan secara 

beruntun dan pemilihan kata-katanya juga tidak baku tetapi 

dimodifikasi pada saat wawancara sesuai situasinya.44 

Dalam tehnik ini peneliti akan melakukan wawancara dengan 

pihak-pihak terkait seperti Customer Service, Branch Sales Suport, 

Funding Officer bank BSI KC Mataram. 

Tujuan dari wawancara ini adalah peneliti ingin memperoleh 

data-data yang akan diteliti mengenai strategi pemasaran produk 

tabungan Baitullah iB Hasanah dalam meningkatkan jumlah nasabah 

pada Bank BSI KC Mataram. 

c. Teknik Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan metode yang digunakan untuk 

menelusuri data historis.45 Dokumentasi sebuah catatan peristiwa yang 

sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-

karya monumental dari seseorang. 

Dalam melaksanakan metode dokumentasi peneliti akan 

mengumpulkan data tentang profil Bank BSI KC Mataram. 

4. Jenis dan Sumber Data 

a. Jenis data 

                                                             
44Ibid,.hlm.135. 
45Ibid,.hlm.121. 
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1) Data kualitatif yaitu data yang disajikan dalam bentuk kata vebal 

bukan dalam bentuk angka yang termasuk data kuantitatif.46 

Dalam penelitian ini yang termasuk data kualitatif disini, yaitu 

gambaran umum obyek penelitian meliputi sejarah singkat 

berdirinya Bank BSI, produk-produk Bank BSI, dan  struktur 

organisasi. 

2) Data kuantitatif yaitu jenis data yang dapat diukur atau dihitung 

secara langsung yang berupa informasi atau penjelasan yang 

dinyatakan dengan bilangan atau bentuk angka.47 Dalam hal ini 

data kuantitatif yang diperlukan adalah jumlah nasabah produk 

tabungan Baitullah iB Hasanahpada bank BSI KC Mataram. 

b. Sumber data 

Sumber data dalam penelitian ini adalah subyek dimana data 

diperlukan. Untuk memperjelas sumber data, maka perlu dibedakan 

menjadi dua macam, yaitu data primer dan data sekunder. 

a) Sumber data primer adalah yang langsung dikumpulkan dari 

sumber pertamanya.48 Dalam penelitian ini yang termasuk 

sumber data primer adalah Customer Service, Branch Sales 

Suport, dan  Funding Officer. 

                                                             
46Sugiyono, Statistik Untuk Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2010), hlm.15. 
47Neong Muhadjir, Metode Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: Rakesarasin, 1996), hlm.2. 
48Muhamad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, 

(Jakarta:PT.Raja Grafindo Persada, 2008), hlm.105. 
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b) Sumber data sekunder adalah sumber yang tidak langsung 

memberikan data kepada pengumpul data.49Data ini digunakan 

untuk melengkapi data primer data temuan sehingga masih 

membutuhkan refleksi dari teori-teori yang terkait. Yang 

termasuk sumber data sekunder dalam penelitian ini adalah 

brosur dan data nasabah. 

5. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, observasi, 

dokumentasi, dan lainnya untuk meningkatkan pemahaman peneliti 

tentang kasus yang diteliti.50 

Komponen dalam analisis data yaitu: 

a. Reduksi data  

Data yang diperoleh dari laporan jumlahnya cukup banyak, 

untuk itu perlu dicatat secara teliti dan rinci. Mereduksi data berarti 

merangkum, memilih hal-hal pokok, memfokuskan pada hal-hal 

yang penting, dicari tema dan polanya.  

Adapun yang dilakukan peneliti adalah menganlisa apa saja 

strategi strategi pemasaran produk tabungan Baitullah iB Hasanah 

dalam meningkatkan jumlah nasabah pada Bank BSI KC Mataram 

dan kendala-kendala yang di hadapi bank BSI KC Mataram dalam 

                                                             
49Jonata Sarwono, Metodologi Penelitian Kuantitatif Kualitatif (Yogyakarta:Graha Ilmu, 

2006), hlm.16-17. 
50'MDP¶DQ� 6DWRUL� GDQ� $DQ� .RPDULDK�� Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: 

Alfabeta, 2014), hlm. 130. 
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upaya meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan Baitullah iB 

Hasanah. 

b. Penyajian data 

Penyajian data penelitian kualitatif bisa dilakukan dalam 

bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori dan 

sejenisnya.51 

c. Verifikasi atau penyimpulan data  

Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat 

sementara, dan akan berubah apabila ditemukan bukti-bukti yang 

kuat yang mendukung pada tahap berikutnya. Tetapi apabila 

kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh 

bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke 

lapangan mengumpulkan data,  maka kesimpulan yang dikemukakan 

merupakan kesimpulan yang kredibel. 

6. Keabsahan Data 

Keabsahan data dalam penelitian bertujuan untuk memberikan 

apakah data diperoleh dilapangan betul-betul valid atau tidak, dengan 

memadukan landasan teori yang menjadi landasan penelitian. Untuk 

mendapatkan keabsahan data diperlukan tehnik pemeriksaan. 

Pemeriksaan keabsahan data didasarkan atas kriteria tertentu. Kriteria itu 

sendiri atas dasar kepercayaan (kredibilitas), keteralihan, ketergantungan, 

dan kepastian. Masing-masing kriteria tersebut menggunakan tehnik-

                                                             
51Sugiyono, Metodologi Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2017), hlm. 476. 
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tehnik pemeriksaan sendiri.52 demi kevalidan atau keabsahan data hasil 

penelitian maka peneliti menggunakan teknik sebagai berikut: 

a. Triangulasi 

Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data 

dengan memanfaatkan suatu yang lain. Di luar data yang diperlukan 

untuk pengecekan atau pembanding terhadap data lain. Tehnik 

triangulasi yang paling banyak digunakan adalah pemeriksaan 

sumber lainnya.53 Tringulasi dilakukan dengan cara memeriksa 

konsistensi temuan yang dihasilkan oleh metode pengumpulan data 

yang berbeda. Hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi 

dibandingkan untuk melihat apakah hasil temuannya sama atau 

tidak. Jika hasilnya tetap sama, maka data tersebut valid dan dapat 

ditegakkan. 

b. Kecukupan Refrensi 

Dengan menggunakan bahan refrensi akan semakin 

memperkuat dan untuk mendukung kredibilitas data yang telah 

ditemukan oleh peneliti dalam laporan penelitian, data-data yang 

dikemukakan perlu didukung dengan adanya rekaman wawancara, 

foto-foto atau dokumen autentik, agar dapat lebih dipercaya. 

c. Diskusi teman sejawat 

Teknik ini dilakukan dengan cara mengeksos hasil sementara 

atau hasil akhir yang diperoleh dalam bentuk diskusi dengan rekan-

                                                             
52Ibid,.hlm.11. 
53Sugiyono, Metodologi Penelitian Kuantitatif, (Bandung: CV Alfabeta, 2011),hlm.330. 
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rekan sejawat. Berdiskusi dengan teman sejawat akan memberikan 

kesempatan awal yang baik untuk mulai menjejaki dan menguji 

hipotesis kerja yang muncul dari pikiran peneliti.54 

H. Sistematika Pembahasan 

Dalam rangka penelitian, tentu sangat diperlukan sistematika 

pelaporan yang baik sesuai dengan tuntutan metodologi yang digunakan, agar 

secara teoritis laporan tersebut mencerminkan realitas sebuah penelitian. 

Sesuai dengan konteks penelitian ini, penulis menggunakan sistematika 

pembahasan sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini memuat tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan dan manfaat, ruang lingkup dan setting penelitian, telaah pustaka, 

kerangka teori, metode penelitian, sistematika pembahasan, dan daftar 

pustaka. 

BAB II PAPARAN DAN TEMUAN 

Dalam bab ini diuraikan tentang paparan data dan temuan 

penelitian yang ditemukan dilapangan. Adapun temuan dari data tersebut 

antara lain tentang profil Bank BSI KC Mataram dan untuk mengetahui data 

jumlah nasabah yang menggunakan produk tabungan Baitullah iB Hasanah. 

BAB III PEMBAHASAN  

Bab ini berisi pembahasan dari penelitian termasuk didalamnya 

adalah analisis data yang peneliti temukan dan paparkan pada bab II 

                                                             
54Laxy, J. Moleong, Metodelogi Penelitian Kuantitatf, (Bandung: Remaja Rosodakaryo, 

2004), hlm .330. 
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kemudian dianalisis oleh peneliti yang dianalisis berdasarkan permasalahan 

yang ada. 

BAB IV PENUTUP 

Bab ini berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan merupakan suatu 

ringkasan dari semua kajian, sedangkan saran merupakan rekomendasi 

pemikiran peneliti terkait dengan permasalahan yang diteliti. 

Bagian akhir meliputi daftar pustaka, daftar lampiran, dan daftar 

riwayat hidup penulis 
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BAB II 

PAPARAN DATA DAN TEMUAN 

 

A. Gambaran Umum Penelitian 

Bank BNI berdiri pada tahun 1946, BNI merupakan bank pertama 

yang didirikan dan dimiliki oleh pemerintahan Indonesia, terbentuknya 

Unit Usaha Syariah (UUS) sebagai unit bisnis strategis dari BNI pada 

tanggal 29 April 2000, hal tersebut merupakan suatu contoh dari 

ketangguhan sistem perbankan syariah dalam menghadapi krisis moneter 

dengan ditahun 1997 yang berlandaskan UU No. 10 Tahun 1998. 

Tiga pilar dari prisip syariah adalah adil, transparan, dan maslahat 

mampu menjawab kebutuhan masyarakat terhadap sistem perbankan yang 

adil. Tepatnya pada tanggal 29 April 2000 BNI Syariah membuka 5 

kantor cabang sekaligus di kota-kota potensial, yaitu: Yogyakarta, 

Malang, Pekalongan, Jepara, dan Banjarmasin. Tahun 2001 BNI Syariah 

kembali membuka kembali 5 kantor cabang syariah, yang difokuskan di 

kota-kota besar di Indonesia, yakni: Jakarta (dua cabang), Bandung, 

Makasar dan Padang. Seiring dengan perkembangan bisnis dan 

banyaknya permintaan masyarakat untuk layanan perbankan syariah, 

tahun 2002 lalu BNI Syariah membuka dua kantor cabang syariah baru di 

Medan dan Palembang. 

Di awal tahun 2003 dengan pertimbangan load bisnis yang semakin 

meningkat sehingga untuk meningkatkan pelayanan kepada masyarakat, 
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BNI Syariah melakukan relokasi kantor cabang syariah di Jepara ke 

Semarang. Sedangkan untuk melayani masyarakat kota Mataram, BNI 

Syariah di bangun di awal tahun 2014. 

Pada tanggal 19 Juni 2010, status BNI Syariah meningkat menjadi 

Bank Umum Syariah (BUS). Kepemilikan saham BNI Syariah adalah 

99.94% adalah dimiliki oleh PT. BNI Life. BNI Syariah senantiasa 

mendapatkan dukungan teknologi informasi dan penggunaan jaringan 

seluruh distribusi infrastruktur BNI induk diantaranya layanan lebih dari 

16.000 ATM BNI, ditambah ribuan jaringan ATM bersama, ATM prima 

serta ATM berlogo Maestro dan Cirrus di seluruh dunia, fasilitas 24 jam 

BNI Call (021-1500046), SMS banking dan BNI internet banking. 

Kinerja BNI Syariah Cabang Mataram per Desember 2018 tumbuh 

positif dan didukung oleh perolehan dan apihak ketiga (DPK) mencapai 

Rp. 210.81Milyar dengan pertumbuhan CASA sebesar 13.96%. Dari sisi 

pembiayaan telah disalurkan sebesar Rp. 384.31 milyar, dan tumbuh 

sekitar 10.04% dari periode yang sama ditahun sebelumnya.55 

B. Produk-Produk pada Bank BSI KC Mataram 

Adapun produk-produk PT. Bank BSI KCMataram adalah 

sebagai berikut:56 

 

 

                                                             
55PT.%DQN�%1,�6\DULDK�´6HMDUDK�%DQN�%1,�6\DULDK´�GDODP�https://www.bnisyariah.co.id, 

diakses 05 Juli 2020, pukul 20.50 
56%1,�� 6\DULDK�� ³3URGXN� %1,� 6\DULDK´�� GDODP� � https://www. bnisyariah.co.id/idid/ 

personal/pendanaan, diakses tanggal 05 Juli 2020, pukul 16.30 

https://www.bnisyariah.co.id/
https://www/
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a. Produk Pendanaan  

1) Tabungan BNI iB Hasanah 

BNI iB Hasanah merupakan tabungan dengan akad 

mudharabah dan wadiah yang memberikan berbagai fasilitas 

transaksi e-banking seperti Internet Bangking, dan lain-lain, 

serta kemudahan dalam mata  uang rupiah, dengan melakukan 

setoran awal minimal Rp. 100.000,- yang dilengkapi dengan 

buku tabungan dan Hasanah Debit Silver. 

2) Tabungan iB Prima Hasanah 

Tabungan iB Prima Hasanah adalah tabungan dengan 

akad mudharabah dan wadiah EDJL� QDVDEDK� ³high network´�

dengan bagi hasil yang lebih kompetitif, dengan melakukan 

setoran awal minimal Rp. 10.000.000. selanjutnya minimal 

dana sebesar Rp. 250.000.000. tabungan dengan manfaat lebih 

besar dan fasilitas Executive Lounge bandara yang telah 

bekerjasama dengan BNI Syariah, yang dilangkapi dengan 

buku tabungan dan Hasanah Debit Card Gold. 

3) Tabungan iB Bisnis Hasanah 

Tabungan iB Bisnis Hasanah merupakantabungan 

dengan akad mudharabah dan wadiah yang dilengkapai 

dengan informasi transaksi dan mutasi rekening yang lebih 

detail, bagi hasil yang kompetitif, serta berbagi fasilitas 

transaksi e-banking, dengan melakukan setoran awal minimal 
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Rp. 5.000.000,- yang dilengkapi dengan buku tabungan dan 

Debit Card Gold. 

4) Tabunganku iB Hasanah 

Tabunganku iBHasanah adalah produk simpanan dana 

dari bank Indonesia yang dikelola dengan prinsip syariah 

dengan akad wadiah dalam mata uang rupiah, dengan setoran 

awal  minimal Rp. 20.000, yang dilengkapi dengan buku 

tabungan dan Hasanah Debit Card Gold. 

5) BNI Baitullah iB Hasanah  

Tabungan Baitullah iB Hasanah merupakan tabungan 

perencaan haji (regular/khusus) dan umrah yang dikelola 

secara syariah dengan sistem setoran bebas atau bulanan 

sebagai sarana pembayaran BPIH untuk mendapatkan 

kepastian porsi berangkat menunaikan ibadah haji dalam mata 

uang Rupiah dan US Dollar, dengan melakukan setoran awal 

minimal Rupiah 500.000,-/USD 50 (Mudharabah) atau 

Rp.100.000,-/USD 5 (Wadiah), yang dilengkapi dengan buku 

tabungan, kartu Haji dan Umrah Indonesia dan dapat 

didaptarkan menjadi calon jamaah haji melalui SISKOHAT. 

6) Tabungan Dollar iB Hasanah 

Tabungan Dollar iB Hasanah adalah tabungan yang 

dikelola dengan akad wadiah dan mudharabahyang 

memberikan berbagai fasilitas serta kemudahan bagi nasabah 
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perorangan dan non-perorangan dalam mata uang USD, 

dengan setoran awal 50 USD untuk akad Wadiah dan 

Mudharabah, yang dilengkapi dengan bukun tabungan. 

7) Tabungan  iB Tapnes Hasanah 

Tabungan  iBTapnesHasanah merupakan tabungan 

berjangka dengan akad Mudharabah untuk perencanaan masa 

depan dengan sistem setoran bulanan  dan bermanfaat untuk 

membantu menyiapkan rencana masa depan serta rencana 

liburan, ibadah umrah, pendidikan ataupun rencana lainnya. 

Dengan melakukan setoran tetap bulanan minimal Rp. 

100.000,- s/d Rp. 5.000.000,- yang di debet setiap tanggal 5, 

dan dilengkapi dengan buku tabungan. 

8) Tabungan iB Tunas Hasanah 

Tabungan iB Hasanah merupakan tabungan dengan 

akad Wadiah dan Mudharabah yang permudahkan bagi anak-

anak dan pelajar yang berusia dibawah 17 tahun, dengan 

melakukan setoran awal minimal Rp. 100.000,- tabungan ini 

disertai dengan kartu ATM atas nama anak dan SMS 

nontifikasi ke orang tua, dan dilengkapi dengan buku 

tabungan beserta kartu ATM/Debit yang disebut Tunas Card. 

9) Tabungan Simpel iB Hasanah 

Tabungan Simpel iB Hasanah merupkan tabungan 

dengan akad Wadiah dan untuk siswa berusia dibawah 17 
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tahun dengan pernyataan mudah dan sederhana serta fitur 

yang menarik untuk mendorong budaya menarik sejak dini, 

dengan storan awal minimal, Rp. 1000,- dan dilengkapi 

dengan buku tabungan beserta kartu ATM/ Debit yang disebut 

Simpel iB Card. 

10) BNI Giro iB Hasanah 

BNI Giro iB Hasanah adalah simpanan dalam mata 

uang rupiah yang dikelola berdasarkan prinsip syariah dengan 

alat pembaran berupa cek dan bilyet giro, yang tersedia dalam 

beberapa pilihan mata uang rupiah dan USD dengan fasilitas 

berupa tersedia buku cek dan bilyet giro. 

11)  BNI Deposito iB Hasanah  

BNI Deposito iB Hasanah adalah investasi berjangka 

yang ditunjukan bagi nasabah prorangan dan perusahaan, 

dengan melakukan setoran awal sebesar Rp. 1.000.000,- untuk 

rekening rupiah atau USD 1.000 untuk rekening US Dollar. 

Pengelolaan dana disalurkan melalui pembiayaan yang sesuai 

dengan prinsip syariah. 

b. Produk Pembiayaan  

1) BNI Griya iB Hasanah  

BNI Griya iB Hasanah merupakan fasilitas 

pembiayaan konsumtif yang diberikan kepada anggota 

masyarakat utuk membeli, membangun, merenovasi, rumah 
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(termasuk ruko, rusun, apartemen dan sejenisnya), dan 

membeli tanah kavling serta rumah indent, yang besarnya 

disesuaikan dengan kebutuhan pembiayaandan kemampuan 

membayar kembali masing-masing calon nasabah, dengan 

keunggulan jangka waktu pembiayaan sampai dengan 15 

tahun, margin kompetitif, uang muka yang ringan, dan 

angsuran tetap sampai dengan lunas. 

2) BNI Multiguna iB Hasanah 

BNI Multiguna iB Hasanah merupakan fasilitas 

pembiayaan konsumtif yang diberikan kepada anggota 

masyarakat untuk membeli barang kebutuhan konsumtif 

dan/atau jasa sesuai prinsip syariah dengan disertai agunan 

beruoa tanah dan bangunan yang ditinggali berstatus SHM 

atau SHGB dan bukan barang yang dibiayai.57 

3) BNI Fleksi iB Hasanah 

BNI Fleksi iB Hasanah adalah fasilitas pembiayaan 

konsumtif bagi pegawai/karyawan suatu Perusahaan/ 

Lenbaga/ Instansi untuk pembelian barang dan penggunaan 

jasa sesuai syariah Islam. 

4) BNI Fleksi Umrah iB Hasanah 

BNI Fleksi Umrah iB Hasanah adalah fasilitas 

pembiayaan konsumtif untuk memenuhi kebutuhan pembelian 

                                                             
57Brosur ³SURGXN�SHPELD\DDQ�NRQVXPWLI��Bank BNI S\DULDK�.DQWRU�&DEDQJ�0DWDUDP´��� 

Juli 2020. 
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manfaat jasa paket perjalanan Ibadah Umroh bekerja sama 

dengan Biro Perjalanan Umroh.  

5) BNI Oto iB Hasanah 

BNI Oto iB Hasanah adalah fasilitas pembiayaan 

konsumtif mudharabah yang diberikan kepada anggota 

masyarakat untuk pembelian kendaraan bermotor yang 

dibiayai dengan pembiayaan ini. 

6) BNI CCF iB Hasanah 

BNI CCF iB Hasanah adalah pembiayaan yang 

dijamin angunan liquid, yait dijamin dengan simpanan dalam 

bentuk Deposito, Giro, dan Tabungan yang diterbitkan BNI 

Syariah 

7) BNI Syariah iB Valas 

BNI Syariah iB Valas adalah pembiayaan yang 

diberikan oleh unit operasional dalam negeri kepada nasabah 

pembiayaan dalam negeri, dalam bentuk mata uang valuta 

asing.  

8) BNI Syariah Dealer iB Hasanah 

BNI Syariah Dealer iB Hasanah merupakan pola kerja 

sama pemasaran dealer dilatarbelakangi oleh adanya potensi 

pembiayaan kendaraan bermotor secara kolektif yang 

melibatkan end user dalam jumlah yang cukup banyak. Hal 
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tersebut membutuhkan dana yang cukup besar dalam hal 

penyaluran, pemantauan, atau penyelesaian pembiayaannya.  

9) BNI Syariah Lingkage 

BNI Syariah Lingkage merupakan fasilitas 

pembiayaan dimana BNI Syariah sebagai pemilik dana 

menyalurkan pembiayaan dengan pola executing kepada 

lembaga keuangan syariah (LKS) (BMT, BPRS, KJKS, dan 

dll) untuk diteruskan ke END User (pengusaha mikro, kecil, 

dan menengah syariah) 

10) BNI Wirausaha iB Hasanah  

BNI Wirausaha iB Hasanah merupakan pembiayaan 

produktif yang ditunjukan untuk memenuhi kebutuhan 

pembiayaan usaha-usaha produktif yang tidak bertentangan 

dengan syariah dan ketentuan peraturan perundang-undangan 

yang berlaku. 
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C. Struktur Organisasi PT. Bank BNI Syariah 
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D. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Baitullah IB Hasanah Pada Bank 

BSI  KC Mataram 

Strategi Bank BSI KC Mataram dalam meningkatkan jumlah nasabah 

merupakan hal yang harus diperhatikan oleh pihak Bank BSI, karena hal ini 

mencankup tentang keperluan, harapan konsumen, kegiatan pesaing, serta 

wawasan tentang masa depan. Karena pada dasarnya tidak ada perusahaan 

yang bertahan lama jika kita tidak mengetahui keinginan konsumen dan 

tentang kegiatan pesaing, sangat mustahil kita memperoleh keuntungan dari 

kualitas dan inovasi pelayanan, setidaknya kita harus mengetahui strategi 

pesaing. 

Strategi pemsaran diperlukan pada sebuah lembaga keuangan syariah 

seperti bank BSI KC Mataram. Pada lembaga keuangan syariah seperti Bank 

BSI, disadari perlunya bersaing pada produk-produk serta jasa layanan, 

sehingga diperlukan strategi pemasaran pada produk dan jasa bank. Salah 

satu produk yang diperkenalkan bank BSI KC Mataram adalah tabungan 

Baitullah iB Hasanah. Produk ini merupakan produk yang diperuntukan bagi 

nasabah yang ingin melaksanakan ibadah haji, sehingga keinginannya dapat 

terpenuhi. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak IVUR¶ al- Fajri, selaku 

Brance Sales Support Bank BSI KC Mataram, mengatakan. 

  ³Strategi pemasaran yang dilakukan oleh bank BSI KC Mataram 
khususnya produk tabungan Baitullah iB Hasanah yaitu dengan menggunakan 
strategi bauran pemasaran atau marketing mix yang mana strategi ini harus 
menggabungkan antara satu komponen dengan komponen yang lainnya, yang 
terdiri dari empat unsur yaitu : strategi produk, strategi harga, strategi 
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tempat/distribusi, dan strategi promosi, yang mana dengan menggunakan 
bauran pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik dan mempertahankan 
loyalitas nasabah´.58 

 
Saat ini pertumbuhan jumlah bank syariah di Indonesia terjadi seiring 

dengan meningkatnya kesadaran dan minat masayarakat untuk menabung di 

bank di bank yang halal dan menentramkan. Setelah kehadiran fatwa MUI 

setiap bank syariah dituntut mampu menangkap peningkatan potensial 

demand atau permintaan potensial masyarakat dengan mengemas produk-

produk yang syariahnya secara inovativ agar mampu memenuhi keinginan 

pasar.  

Bank BSI merupakan salah satu bank yang menawarkan fasilitas 

pemybiayaan haji lewat tabungan Baitullah iB Hasanah. Produk ini hadir 

mengingat tidak semua masyarakat Muslim memiliki kemampan financial 

untuk membayar biaya keberangkatan haji atau umrah. Bank BSI hadir 

berdasarkan prinsip Islam yang tidak terlepas dari persaingan-persaingan 

antar bank syariah dan konvensional. Untuk itu bank BSI perlu melakukan 

kebijakan dalam menghimpun dana masyarakat yang bersifat umum seperti 

tabungan dan deposito. Namun demikian setiap usaha yang dilakukan bank 

dalam memasarkan produk-produknya yang bertujuan untuk meningkatkan 

sumber dana dengan menargetkan sejumlah nasabah atau calon nasabah 

potensial sesuai dengan apa yang direncanakan merupakan bagian dari 

strategi pemasaran. Salah satu hal yang paling mendasar sangat diperlukan 

dalam strategi pemasaran adalah bagaimana cara dan upaya menarik minat 

                                                             
58IVUR¶� $O-Fajri, Branch Sales Support Bank BSI KC Mataram, Wawancara 15 Oktober  

2019. Pukul 15.00 Wita 
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nasabah agar dapat bertahan ataupun jumlahnya meningkat. Diperlukan 

strategi pemasaran yang tepat untuk meraih kesempatan yang ada dengan 

sebaik-sebaiknya.  

Untuk lebih jelasnya mengenai strategi tersebut, berikut uraiannya: 

1. Strategi Produk 

Penerapan strategi pemasaran tabungan Baitullah iB Hasanah yang 

dilakukan oleh bank BSI KC Mataram adalah dengan menampilan mutu 

dari tabungan haji tersebut. Sehingga dapat memenhi keinginan dan 

kebutuhan pasar sasaran. Mutu dari produk ini meliput pemberian fasilitas 

dan kemudahan yang teradapat di dalam karakteristik produk. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan EDSDN�,VUR¶�DO- Fajri, selaku 

Brance Sales Support Bank BSI KC Mataram, mengatakan. 

 Strategi pemasaran dalam produk tabungan Baitullah iB Hasanah 
pada Bank BSI KC Mataram adalah sesuatu yang memberikan manfaat 
bagi nasabah yang menunaikan ibadah haji. Yang perlu kita ketahui pada 
saat ini kuota haji yang disediakan oleh pemerintah sangat minim, 
sehingga masyarakat sangat sulit untuk melaksanakan ibadah haji, namun 
dengan adanya produk tabungan Baitullah iB Hasanah, nasabah lebih 
mudah mendapatkan porsi haji, karena sistem di bank BSI telah terhubung 
langsung dengan Sistem Komputerisasi Haji Terpadu (SISKOHAT) yang 
berada dalam satu provinsi dengan domisili nasabah. Langkah yang 
dilakukan oleh Bank BSI KC Mataram dalam mengembangkan suatu 
produk adalah´�59 

 
a. Penentuan Logo dan Moto  

Logo pada bank BSI merupakan cirri khas suatu bank, 

sedangkan moto merupakan serangkain kata-kata yang berisikan misi 

dan visi bank BSI dalam melayani masyarakat.Penetuan logo dan moto 

                                                             
59IVUR¶� $O-Fajri, Branch Sales Support Bank BNI Syariah Kantor Cabang Mataram, 

Wawancara 15 Oktober  2019. Pukul 15.00 Wita 
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harus memiliki makna yang bertujuan supaya dapat menarik perhatian 

nasabah dan dapat dengan mudah diingat oleh nasabah. 

b. Menciptakan Merek 

Menciptakan merek pada bank BSI bertujuan memudahkan 

nasabah untuk mengenal produk yang ditawarkan. Penciptaan merek 

harus berbeda dari poduk-produk lain yang sudah ada dan juga 

terkesan spesial dan modern sehingga akan menarik perhatian nasabah, 

memiliki arti dan mudah diingat. 

c. Menciptakan kemasan 

Menciptakan kemasan pada bank BSI merupakan pembungkus suatu 

produk yang dapat menjadi daya tarik bagi konsumen, bentuk, warna, 

dan desain kemasan itu sendiri harus dipikirkan dan dirancang 

semenarik mungkin. Kemasan yang harus diperhatikan pada produk 

tabungan Baitullah iB Hasanah adalah dalam bentuk buku tabungan, 

cek, dan kartu Kredit. 

d. Keputusan Label 

Label pada bank BSI merupakan suatu yang dilengketkan pada produk 

yang ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan. Keputusan 

memberi label pada suatu produk harus disertai dengan informasi yang 

jelas dan benar agar tidak terjadi kesalahpahaman antara bank dengan 

nasabah di kemudian hari.  Dalam label harus dijelaskan siapa yang 

membuat, dimana dibuat, kapan dibuat, cara menggunakannya, waktu 

kadaluarsa, komposisi dan informasi lainnya. 
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2. Strategi Harga  

Harga dalam tabungan Baitullah iB Hasanah pada bank BSI KC 

Mataram adalah salah satu aspek yang sangat penting untuk diperhatikan, 

mengingat harga sangat menentukan laku atau tidaknya suatu produk 

tabungan Baitullah iB Hasanah. Penetapan harga dilakukan untuk 

mendapat keuntungan yang sebesar-besarnya dengan cara menetapkan 

harga yang kompetetif,dan untuk menguasai pangsa pasar dengan cara 

menetapkan harga yang lumayan rendah dibandingkan dengan produk 

pesaing agar mengalihkan perhatian konsumen dari produk kompetitior 

yang ada di pasaran. 

Berdasarkan hDVLO� ZDZDQFDUD� GHQJDQ� %DSDN� ,VUR¶� $O-Fajri yang 

menyatakan bahwa: 

³Harga sangat menentukan jatuh bangunnya perusahaan, 
perannya sama pentingnya dengan poduk sendiri.Harga salah satu 
aspek penting dalm kegiatan marketing mix.Dalam usaha 
penentuan harga, pihak bank BSI KC Mataram membuat standar 
dari yang terkecil, yang mana hal itu dipetimbangkan dari keadaan 
prekonomian para calon nasabah tersebut, dimana target dari 
produk haji ini bukan saja dari kalangan menengah keatas, namun 
juga diperuntukkan bagi kalangan menengah kebawah. Dimana  
harga yang ditawarkan Bank BSI KC Mataram sebesar Rp. 
100.000 untuk akad Wadiah dan  Rp. 500.000 untuk akad 
Mudharabah untuk storan awal´�60 
Akad yang digunakan dalam tabungan Baitullah iB Hasanah adalah 

akad Mudharabah (bagi hasil) dan Wadiah (titipan). Perbedaan paling 

mendalam antara kedua akad tersebut (mudharabah dan wadiah) terletak 

pada besaran setoran awal serta saldo minimum yang harus ada dalam 

                                                             
60IVUR¶� $O-Fajri, Branch Sales Support,Bank BNI Syariah Kantor Cabang Mataram, 

Wawancara 15 Oktober  2019. Pukul 15.00 Wita 
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rekening nasabah.Setoran awal minimal serta saldo minimal akad wadiah 

Rupiah adalah Rp. 100.000, untuk akad wadiah dollar sebesar USD 5. 

Sedangkan setoran awal minimal dan saldo minimal untuk akad 

mudharabah rupiah adalah sebesar Rp. 500.000, dan USD 50 untuk 

mudharabah dollar. Oleh karena itu akad mudharabah merupakan akad 

bagi hasil antara bank dan nasabah, maka dalam tabungan Baitullah iB 

Hasanah pun terdapat nisbah (proyeksi) bagi hasil tersebut, yaitu sebagai 

berikut: 

1) Nisbah bagi hasil tabungan Baitullah iB Hasanah dalam mata uang 

rupiah adalah 12% untuk nasabah 88% untuk Bank BSI. 

2) Nisbah bagi hasil tabungan Baitullah iB Hasanah dalam mata uang 

dollar Amerika (USD) adalah 5% untuk nasabah dan 95% untuk pihak 

Bank BSI. 

Tabel: 3.1 Nisbah Bagi Hasil untuk akad Mudharabah: 

 Nasabah  Bank  

Rupiah  12%  88% 

USD 5% 95% 

Sumber. Bank BSI KC Mataram, 2019 
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Tabel: 3.2 Biaya Tabungan Baitullah iB Hasanah Rupiah: 

Biaya Wadiah Mudharabah 

Pengelolaan Rekening Rp 0,- Rp 0,- 

Tutup Rekening Rp 0,- Rp 0,- 

Saldo Minimum  Rp 100.000,00,- 5S��������¶- 

Sumber. Bank BSI KC Mataram, 2019. 

3. Strategi Tempat/Distribusi 

Tempat adalah saluran dimana produk tersebut sampai kepada 

konsumen. Penetapan tempat yang baik dan benar akan menambah 

kenyamanan nasabah ketika bertansaksi.Bank BSI KC Mataram terletak di 

Jalan Pejanggik No. 23 Cakranegara. Lokasi ini dinilai strategis karena 

kantornya berada di pusat kota  pusat, aksesnya mudah untuk 

ditempuhmenggunakan berbagai sarana transportasi, baik kendaraan 

umum maupun pribadi, yang melewati jalan raya di depan kantor sehingga 

mudah dijangkau oleh nasabah dari kalangan pegawai, mahasiswa, pelajar.  

4. Strategi Promosi  

Promosi adalah suatu bentuk pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk atau mengingatkan 

pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, 

membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 

bersangkutan.Promosi adalah sarana yang sangat penting bagi bank untuk 

menarik minat nasabah dan mempertahankan nasabahnya. 
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Promosi yang dilakukan Bank BSI KC Mataram dalam 

memasarkan produk tabungan Baitullah iB Hasanah dengan cara:  

a. Melalui periklanan (advertising) 

Kegiatan dalam periklanan yang dilakukan oleh Funding 

Officer Bank BSI KC Mataram yaitu mengemukakan: 

  ³Bahwa pemasaran produk yang ada di bank BSI KC 
Mataram melalui brosur dan cara ini sudah ada sejak dulu 
dietapkan, karena selain dengan cara silaturrahmi maka brosur 
yang disediakan dapat diambil sesuka hati sesuai kebutuhan 
produk yang dipakai sehingga juga dapat memberikan 
penjelasan terkait produk yang diminati nasabah, karna 
nasabah adalah raja, maksudnya nasabah adalah prioritas 
uatama bagi bank BSI karena nasabah adalah sumber dana 
untuk segala bentuk oprasional yang dijalankan Bank BSI KC 
0DWDUDP´61 

 
Melalui media cetak dengan menyebar brosur-brosur disekitar 

lingkungan yang ramai agar bisa dilihat dan dibaca oleh masyarakat, 

bentuk brosur ditampilkan semenarik mungkin sehingga konsumen 

tertarik untuk membacanya serta memuat tentang persyaratan, produk, 

keuntungan, dengan demikian calon nasabah dapat memahami produk 

yang tertera pada brosur. 

b. Publisitas (publicity)  

Promosi yang dilakukan untuk meningkatkan citra perusahaan 

di depan calon nasabah atau nasabahnya melalui kegiatan amal. 

Kegiatan amal yang dilakukan Bank BSI KC Mataram adalah dengan 

cara masuk ke pengajian-pengajian dan menjelaskan bagaimana 

                                                             
61Wawancara dengan Bapak Tama  selakuFunding Officer Bank BSI KC Mataram , 15 

Oktober 2019. Pukul 15.00  Wita. 
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menabung di bank BSI KC Mataram dengan produk tabungan 

Baitullah iB Hasanah. 

c. Penjualan pribadi (personal selling) 

 Dilakukan oleh marketing dengan cara door to door atau  face to 

face serta datang langsung ke instansi-instansi, lembaga-lembaga, 

perusahan-perusahaan dan dalam acara pengajian majlis taklim yang 

dilakukan rutin setiap bulan oleh pihak Bank BSI KC Mataram. 

Memperkenalkan produk tabungan haji Baitullah iB Hasanah kepada 

masyarakat sehingga dapat menarik minat nasabah. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Isro Al Fajri selaku 

Brance Sales Support yang menyatakan bahwa: 

³6WUDWHJL� \DQJ� NDPL� ODNXNDQ� DGDODK� VWUDWHJL� door to door 
atau face to face dan jika nasabah tidak puas dengan penjelasan 
yang dipaparkan oleh karyawan (SFE) Syariah Funding Executive, 
maka nasabah mendatangi angsung kantor Bank BSI KC Mataram , 
selain itu juga degan memberikan brosur-brosur yang ada dikantor 
dengan adanya strategi dari mulut ke mulut akan menciptakan 
nasabah yang loyal dimana nasabah sendiri yang akan 
memberitahukan sesamanya tentang produk yan ada di bank BSI 
KC Mataram dengan penawaran kemudahaan yang bervariasi ´62 

 
E. Kendala-kendala Yang di Hadapi Bank BSI KC Mataram Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Produk Tabungan Baitullah iB 

Hasanah 

Dalam sebuah pemasaran baik itu perusahaan yang bergerak di bidang 

produksi barang maupun terlebih bagi perusahaan yang bergerak dibidang 

jasa  mempunyai kendala-kendala yang dihadapi. 

                                                             
62 VUR¶�$O-Fajri, Branch Sales Support,Bank BNI Syariah Kantor Cabang Mataram, 

Wawancara 15 Oktober  2019. Pukul 15.00 Wita 
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 Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan %DSDN�,VUR¶�$O�)DMri selaku 

Branch Sales Support Bank BSI KC Mataram menjelaskan kendala-kendala 

yang dihadapi dalam memasarkan produk pada bank BSI KC Mataram di 

antaranya:63 

1. Banyak berdiri lembaga keuangan syariah yang lokasinya berdekatan di 

wilayah Mataram yang memberikan produk-produk sejenis sehingga hal 

ini mengharuskan karyawan bank BSI KC Mataram untuk pandai dan 

handal dalam mencari nasabah produk Baitullah iB Hasanah dan harus 

selalu mengembangkan produk baru yang dibutuhkan masyarakat. 

2. Banyak kemudahan dan keuntungan yang ditawarkan boleh lembaga 

keuangan syariah lainnya yang membuat persaingan dalam mencari 

nasabah semakin ketat sehingga bank BSI KC Mataram harus lebih bisa 

menarik minat nasabah dengan menyediakan fasilitas yang lebih 

menguntungkan dibandingkan lembaga keuangan syariah lainnya. 

 

 

 

  

 

 

 

 
                                                             

63,VUR¶�Al-Fajri, Branch Sales Support  Bank BSI KC Mataram, Wawancara 15 Oktober 
2019. Pukul 15.00  Wita 
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BAB III 

PEMBAHASAN 

 

A. Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Baitullah iB Hasanah 

Pada Bank BSI KC Mataram 

Dalam operasionalnya, Bank BSI dapat menjalankan berbagai jenis 

kegiatan usaha, baik yang berhubungan dengan keuangan maupun non 

keuangan.Sebagai salah satu keuangan syariah, Bank BSI dipercaya dapat 

lebih mempunyai peluang untuk berkembang dibidang dengan lembaga 

keuangan lainnya meskipun diperlukan kerja keras untuk mewujudkan.64 

Strategi dalam mempertahankan stabilitas lembaga adalah hal yang 

paling penting bagi lembaga, terlebih dalam berinovasi untuk memajukan 

eksistensi lembaga itu sendiri,serta dalam rangka memuaskan setiap 

konsumen. Strategi merupakan kebutuhan yang sangat urgen, guna 

meningkatkan dan menumbuhkan lembaga itu sendiri, di sisi lain, lembaga 

juga harus memutuskan bagaimana memposisikan diri berhadapan dengan 

persaingan global, agar dapat bersaing secara sehat dan memperoleh 

keuntungan yang diharapkan. 

Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan 

tersebut. Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, tetapi 

strategi yang di pakai untuk mencapai tujuan tersebut pasti berbeda. Jadi, 

strategi ini dibuat berdasarkan suatu tujuan. Strategi merupakan rencana 

                                                             
64Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Prenada Media 

Group, 2009), hlm. 469. 
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jangka panjang yang digunakan sebagai pedoman bagi kegiatan-kegiatan 

personalia pemasaran.65 

Pemasaran menjadi salah satu bidang fungsional yang sangat penting 

dalam suatu organisasi bisnis sebagai penunjang utama bagi kelangsungan 

hidup suatu dunia usaha.Pemahaman pemasaran bagi pihak pemasaran sangat 

penting dalam rangka pengenalan kebutuhan dan keinginan nasabah, 

penentuan pasar sasaran mana yang dapat dilayani sebaik-baiknya oleh bank, 

serta merancang produk, jasa dan program yang tepat untuk melayani pasar 

tersebut. Philip kotler mendifinisikan pemasaran sebagai sebuah proses 

dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas 

mempertukarkan produk atau jasa yang bernilai dengan pihak lain.66  

Sedangkan pengertian dari Strategi pemasaran adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah 

serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberiarah 

kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-

masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan 

                                                             
65Basu Swashta DH dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty 

Offset, 1999), hlm. 67-70. 
66Philip Khotler, Manajemen Pemasaran Edisi Kesebelas Jilid 1 (Klaten: PT. Intan Sejati 

Klaten, 2005), hlm. 10. 
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perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang 

berubah-ubah.67 

Strategi dalam meningkatkan jumlah nasabah meliputi: strategi 

produk, strategi harga, strategi lokasi dan strategi promosi. Menurut Bapak 

,VUR¶� $O-Fajri bahwa bank BSI telah melakukan berbagai cara dalam 

memasarkan produk-produk bank BSIdan beliau juga mengungkapkan bahwa 

pemasaran sama dengan promosi atau periklanan. Promosi dan periklanan 

merupakan bagian dari pemasaran. Jika kita melakukan promosi dan 

periklanan maka tanpa sengaja kita telah melakukan sebuah pemasaran 

ungkap beliau:68 

Berdasarkan apa yang telah di bahas pada bab paparan data dan 

temuan tentang strategi pemasaran produk tabungan Baitullah iB Hasanah 

pada bank BSI KC Mataram dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah,maka 

selanjutya peneliti akan membahas dan menganalisis data tersebut dalam bab 

pembahasan ini. 

Dari hasil wawancara yang telah dilakukan dengan Branch Sales 

Support, Bank BSI KC Mataram benar telah menjalankan strategi dalam 

meningkatkan jumlah nasabah sesuai dengan teori yang peneliti ambil seperti: 

strategi produk, strategi harga, strategi lokasi dan strategi promosi. Dari 

jawaban tersebut beliau juga memberi penjelasan satu per satu.69 

                                                             
67M Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), hlm. 14. 
68IVUR¶�$O-Fajri, Branch Sales Support Bank BSI KC Mataram, Wawancara 15 Oktober  

2019. Pukul 15.00 Wita 
69,VUR¶�$O-Fajri, Branch Sales Support Bank BSI KCMataram, Wawancara 15 Oktober  

2019. Pukul 15.00 Wita 
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1. Strategi produk 

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun non 

fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginannya. Pengertian produk menurut Philip Kotler adalah sesuatu 

yang dapat ditawarkan ke pasar guna mendapatkan perhatian untuk dibeli, 

digunakan, atau dikonsumsi sehingga dapat memenuhi keinginan dan 

kebutuhan. Dari pengertian ini dapat dijabarkan bahwa produk merupakan 

sesuatu, baik berupa barang maupun jasa, yang ditawarkan ke konsumen 

agar diperhatikan dan dibeli konsumen.70 

Penerapan strategi pemasaran BSI KC Mataram dengan 

menampilkan kualitas dari produk tersebut, sehingga dengan upaya ini 

dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan sasaran, mutu dari produk ini 

meliputipemberian fasilitas dan kemudahan yang terdapat dalam 

karakteristik produk antara lain: 

a. Mudah diingat, bank BSI  KC Mataram memberi nama produk secara 

singkat dan jelas bertujuan agar nasabah mudah mengingat dan 

mengerti produk yang ditawarkan. 

b. Pada produk Baitullah iB Hasanah ini tentu bebas dari unsur riba 

sehingga memberikan ketenangan batin bagi nasabah. 

c. Imbalan yang diberikan pada produk Baitullah iB hasanah dalam 

bentuk bagi hasil atas penggunaan dana tersebut secara syariah. 

                                                             
70 Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2006), hlm. 174. 
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d. Terkesan modern, BSI KC Mataram dalam menciptakan merek dengan 

melihat perkembangan pasar yang semakin berkembang dalam 

penanaman produk. Selain itu juga agar terlihat lebih mudah diketahui 

atau dikenal produk tersebut oleh nasabah. 

2. Strategi harga 

  Harga merupakan jumlah uang yang dibayarkan untuk 

mendapatkan produk tersebut, pada setiap produk atau jasa yang 

ditawarkan, bagaian pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga 

jual suatu produk. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam suatu 

penetapan harga antara lain: biaya, harga pokok dan harga jual suatu 

produk, sedangkan faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam suatu 

penetapan harga anatara lain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan 

oleh pesaing dan perubahan keinginan pasar71 

Dalam hal ini bank BSI KC Mataram menetapkan harga pada 

produk tabungan Baitullah iB Hasanah mulai dari Rp. 100.000/USD 5 

dalam akad wadiah dan Rp. 500.000/ USD 50 dalam akad 

mudharabahuntuk setoran awal. Dengan adanya dua akad dalam produk 

tabungan Baitullah iB Hasanah pada bank BSI KC Mataram agar 

masyarakat dapat memilih akad mana yang diinginkan dengan ketentuan 

jumlah setoran awal yang berbeda-beda, ini sesuai dengan segmen pasar 

yang hendak dijangkau yaitu masyarakat menengah ke atas maupun 

masyarakat menengah kebawah. Selain itu juga, strategi harga yang 

                                                             
71 Kasmir, Pemasaran Bank  Cet. lll (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2008), hlm. 

15 
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diterapkan bank BSI KC Mataram agar sanggup bersaing dengan bank 

syariah lain maupun bank konvensional, dapat memaksimalkan laba 

jangka panjang dengan cara menentukan harga jumlah setoran awal mulai 

dari harga murah sampai harga tinggi, dan unggul dalam kualitas produk. 

3. Strategi tempat 

Tempat/saluran distribusi adalah cara perusahaan menyalurkan 

barangnya, mulai dari perusahaan sampai ketangan akhir, strategi 

distribusi penting dalam upaya perusahaan melayani konsumen tepat 

waktudan tepat sasaran. Keterlambatan dalam penyaluran mengakibatkan 

perusahaan kehilangan waktu dan kualitas barang serta diambilnya 

kesempatan oleh pesaing. Oleh karena itu , perusahaan harus memiliki 

strategi untuk mencapai target pasar.72 

Bank BSI KC Mataram mempunyai tempat distrbusi yang bagus, 

banyak keunggulan dari tempat berdirinya yaitu: sarana yang mudah 

dijangkau oleh para transformasi umum, lokasi yang dapat dilihat dengan 

jelas, banyak kendaraan yang lalu lintas, tempat parkir yang luas, 

lingkungan yang baik untuk mengembangkan bisnis usaha. Selain itu juga 

karena lokasinya berada di pusat kota dan dekat dengan jalan raya, usaha-

usaha rental, hotel, dan pusat perbelanjaan sehingga masyarakat berlalu 

lalang dapat mengetahui adanya bank BSI KC Mataram.Dengan kelebihan 

dan keunggulan dari saluran distribusi atau tempat, diharapkan masyarakat 

dapat menjangkau dengan mudah tanpa halangan suatu apapun. 

                                                             
72Kasmir, Kewirausahaan Edisi Revisi, (Jakarta:PT. Raja Grafindo Persada, 2012), h.188 
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4. Strategi promosi 

Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan konsumen, tanpa promosi pelanggan tidak dapat 

mengenal produk atau jasa yang ditawarkan.Salah satu tujuan promosi 

perusahaan yaitu menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan 

dan berusaha menarik calon konsumen yang baru.73 

Promosi bertujuan untuk menyampaikan informasi kepada calon 

nasabah yang di harapkan berminat terhadap produk yang ditawarkan oleh 

bank, menurut hasil wawancara dengan staf marketing yaitu dengan Bapak 

Tama selaku Funding Officer, promosi yang dilakukan oleh bank BSI KC 

Mataram dalam memasarkan produk tabungan Baitullah iB Hasanah 

antara lain:74 

a. Periklanan 

Kegiatan dalam periklanan yang dilakukan oleh funding officer 

bank BSI KC Mataram yaitu dengan cara mencetak brosur, Koran 

nasional atau local, yang di dalamnya berisikan tentang poduk bank 

BSI seperti syarat dan ketentuan produk, dan fasilitas dalam 

produknya, BSI juga memasang spanduk ditempat-tempat yang 

strategis cara ini sudah ada sejak dulu diterapkan karena selain dengan 

cara silaturahami maka brosur yang disediakan dapat di ambil sesuka 

hati sesuai kebutuhan produk yang akan dipakai sehingga pihak bank 

juga dapat menjelaskan produk yang diminati nasabah, selanjutnya 
                                                             

73Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2008), hlm. 183. 
74Wawancara dengan Bapak Tama  selakuFunding Officer Bank BSI KC Mataram , 15 

Oktober 2019. Pukul 15.00  Wita 
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nasabah bisa mengunjungi website bank BSI tentang informasi lebih 

lanjut mengenai produk-produk bank BSI KC Mataram. 

b. Publisitas (publicity) 

Pubisitas adalah suatu rangsangan permintaan bukan pribadi 

atas produk, jasa atausatuan bisnis dengan memasang berita yang 

signifikan secara komersial mengenai produk, jasa atau satuan bisnis, 

pada media cetak atau dengan memperoleh penyajian yang menarik 

melalui televisi atau pentas yang tidak dibayar oleh sponsor, publisitas 

dapat berupa seminar, pidato, pertemuan dengan pers, laoran tahunan, 

kegiatan olahraga dan sebagainya. 

Kegiatan publisitas yang dilakukan oleh bank BSI KC Mataram 

adalah dengan cara mengundang masyarakat baik nasabah langsung 

atau tidak dengan pembicara-pembicara terkenal yang diselenggarakan 

oleh bank BSI dengan tujuan mendapat wawasan bagi nasabah dan 

calon nasabah untuk mengenal dan mengetahui produk yang 

ditawarkan. Selain itu BSI juga membuat laporan tahunan yang 

bertujuan untuk memberikan informasi secara detail mengenai sistem 

operasional produk-produk dan jasa yang ditawarkan serta kegiatan-

kegiatan yang dilakukan oleh Bank BSI KC Mataram berupa keuangan 

maupun yang lainnya pada tiap tahunnya. 

c. Penjualan pribadi (personal selling) 

Penjualan pribadi adalah penyajian lisan dalam pembicaraan 

dengan satu atau beberapa pembeli dengan tujuan meaksanakan 
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pembelian. Atau dengan kata lain melakukan pendekatan secara 

personal kepada calon nasabah potensial. Startegi pemasaran yang 

dilakukan oleh bank BSI melalui kegiatan personal seling antara lain: 

melalui kegiatan sosial yakni dengan ikut serta atau partisipasi BSI KC 

Mataram pada kegiatan-kegiatan sosial dan seremonial khas daerah 

setempat seperti kegiatan keagamaan atau peringatan hari besar Islam, 

atau dengan mengadakan silaturahmi ke berbagai tempat seperti 

sekolah, pondok pesantren, majelis taklim dan lembaga-lembaga 

pendidikan baik formal maupun non formal dalam rangka 

memperkenalkan keberadaan BSI KC Mataram serta produk-produk 

yang ditawarkannya. 

B. Analisis Kendala-Kendala Yang di Hadapi Bank BSI KC Mataram 

Dalam Memasarkan Produk Tabungan Baitullah iB Hasanah. 

Pemasaran merupakan rancangan yang ingin dicapai perusahaan untuk 

memenuhi kebutuhan nasabah sehingga tercapainya suatu kepuasan yang 

optimal bagi nasabah. Pemasaran yang efektif dan efisien akan berdampak 

positif  bagi perusahaan sehingga dapat mendatangkan keuntungan. Tetapi 

dalam pemasarannya suatu perusahaan tentunya akan menghadapi kendala-

kendala dalam memasarkan produknya. Suatu kendala akan menjadi hambatan 

untuk mencapai tujuan yang diinginkan suatu perusahaan.  

Dalam menjalankan aktivitas kegiatan oprasionalnya terutama  

penghimpun dana (funding). Bank BSI selalu memberikan yang terbaik untuk 

setiap nasabah yang ingin membuka rekening.Salah satu hambatan yang ada 
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dalam menerapkan strategi pemasaran yang ada di bankBSI KC Mataram 

yaitu pada pola ektensifikasi. Pada pola ini, pihak bank terutama bagian 

marketing  harus menjelaskan kembali dari awal produk apa saja yang dimiliki 

oleh bank BSI KC Mataram disertai dengan keunggulanya disbanding dengan 

bank yang lainnya yang telah dimiliki oleh calon nasabah. Berikut adalah 

beberapa hambatan yang dihadapi oleh bank BSI KC Mataram adalah sebagai 

berikut: 

1. Banyak berdiri lembaga keuangan syariah yang lokasinya berdekatan di 

wilayah Mataram yang memberikan produk-produk sejenis sehingga hal 

ini mengharuskan karyawan bank BSI KC Mataram untuk pandai dan 

handal dalam mencari nasabah produk Baitullah iB Hasanah dan harus 

selalu mengembangkan produk baru yang dibutuhkan masyarakat.  

Dalam pasar syariah seringkali dikatakan sebagai pasar emosional, 

artinya orang hanya tertarik untuk berbisnis pada pasar syariah hanyalah 

karena alasan keagmaan semata dan bukan karena ingin keuntugan 

financial atau mengedepankan keuntungan semata. Dalam pemasaran 

syariah bisnis yang disertai dengan keikhlasan semata-mata hanya mencari 

keridhaan Allah SWT karena tidak hanya berorientasi pada keuntungan 

semata dan keberkahan, sehingga banyaknya pesaing dalam dunia bisnis 

tidak dianggap sebagai musuh tetapi selalu memelihara hubungan baik 

dengan kemitraan dengan pesaing tersebut.75 Walaupun banyak hadirnya 

                                                             
75 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank  Syariah (Bandung: Alfabeta, 2010), 

hlm. 20.  
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pesaing disekitar, bahkan pesaing tersebut mendatangkan keuntungan 

bersama jika menjalin silaturrahmi dan kerjasama yang baik.  

2. Banyak kemudahan dan keuntungan yang ditawarkan boleh lembaga 

keuangan syariah lainnya yang membuat persaingan dalam mencari 

nasabah semakin ketat sehingga bank BSI KC Mataram harus lebih bisa 

menarik minat nasabah dengan menyediakan fasilitas yang lebih 

menguntungkan dibandingkan lembaga keuangan syariah lainnya.  

3. Persaingan antar bank konvensional dan bank syariah lainnya, adanya 

tingkat persaingan ini, bank syariah maupu bank konvensional melalui 

produk, pelayana, kualitas jasa, adanya perilaku nasabah yang ragu dan 

menganggap bank syariah sama dengan bank konvensional serta kinerja 

karyawan konvensional yang agresif dan trampil dalam menangani 

nasabahnya. Hal ini menjadi anacaman besar bagi bank syariah dalam 

bersaing dengan bank konvensional. 

Dalam pemasaran perlu adanya promosi yang optimal dengan cara 

memberikan informasi tentang keuntungan yang akan diberikan bank 

syariah dan dampak negatif bila terjadi riba. Kemudian segmentasi 

berdasarkan pasar sasaran kelas sosial, dimana kelas sosial menengah ke 

atas dan kelas sosial menengah ke bawah. Seorang marketing dalam 

menjual produknya tidak hanya menawarkan kepada calon nasabah tetapi 

seorang marketing harus menganggap nasabahnya sebagai mitra, 

melakukan silaturahmi dan mendengarkan apa yang dibutuhkan oleh calon 
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nasabah dengan begitu seorang marketing bisa memberikan solusi dengan 

produk bank yang ada. 
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BAB IV 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

1. Strategi pemasaran produk tabungan Baitullah iB Hasanah dalam upaya 

meningkatkan jumlah nasabah pada Bank BSI KC Mataram adalah dengan 

mengunakan bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari empat 

unsur yang pertama strategi produk, tabungan Baitullah iB Hasanah yang 

dimiliki bank BSI KC Mataram tersebut untuk memberikan kemudahan 

kepada nasabah untuk mendapatkan porsi haji karena bank BSI telah 

terhubung langsung dengan SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji 

Terpadu). Yang kedua yaitu strategi harga,bank BSI dalam menetapkan 

harga pada produk tabungan Baitullah iB Hasanah mulai dari Rp. 

100.000/USD 5 dalam akad wadiah dan Rp. 500.000/ USD 50 dalam akad 

mudharabah untuk setoran awal. Yang ketiga yaitu strategi tempat, lokasi 

bank BSI KC Mataram sangat strategis karena berada dipusat kota 

Mataram. Yang ke empat yaitu strategi promosi, dilakukan oleh bank BSI 

KC Mataram dalam memasarkan produk tabungan Baitullah iB Hasanah, 

bank BSI KC Mataram melakukan promosi melalui periklanan, penjualan 

pribadi, pemasaran langsung dan publisitas. 

2. Kendala-kendala yang dihadapi Bank BSI KC Mataram dalam 

memasarkan produk tabungan Batullah iB Hasanah yang pertama Banyak 

berdiri lembanga keuangan syariah yang lokasinya berdekatan di wilayah 

Mataram yang memberikan produk-produk sejenis sehingga hal ini 
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mengharuskan karyawan bank BSI KC Mataram untuk pandai dan handal 

dalam mencari nasabah produk Baitullah iB Hasanah dan harus selalu 

mengembangkan produk baru yang dibutuhkan masyarakat. Yang kedua 

yaitu banyak kemudahan dan keuntungan yang ditawarkan oleh lembaga 

keuangan syariah lainnya yang membuat persaingan dalam mencari 

nasabah semakin ketat sehingga bank BSI KC Mataram harus lebih bisa 

menarik minat nasabah dengan menyediakan fasilitas yang lebih 

menguntungkan dibandingkan lembaga keuangan syariah lainnya. Dan 

yang ketiga persaingan antar bank konvensional dan bank syariah lainnya, 

adanya tingkat persaingan ini, bank syariah maupu bank konvensional 

melalui produk, pelayana, kualitas jasa, adanya perilaku nasabah yang 

ragu dan menganggap bank syariah sama dengan bank konvensional serta 

kinerja karyawan konvensional yang agresif dan trampil dalam menangani 

nasabahnya. Hal ini menjadi anacaman besar bagi bank syariah dalam 

bersaing dengan bank konvensional. 

B. Saran 

1. Untuk karyawan bank BSI KC Mataram sebaiknya terus melakukan 

evaluasi terhadap pelaksanaan aktivitas promosi dan sosialisasi secara 

terus menerus untuk mengetahui seberapa efektif keberhasilan strategi 

pemasaran yang terkonsentrasi pada produk tersebut, agar terhindar dari 

berbagai kendala-kendala yang timbul dan sebagai bahan acuan 

perencanaan kegiatan promosi dan sosialisasi di masa mendatang. 
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2. Diharapkan bank BSI KC Mataram agar lebih terus mengembangkan 

sumber daya manusia yang ada untuk meningkatkan kinerja karyawan di 

perusahaan. Dan trus memberikan motivasi atau dorongan bagi para 

mahasiswa yang akan memasuki dunia pekerjaaan khususnya perbankan.  

3. Hendaknya terus mengembangkan produk-produknya sehingga dapat 

bersaing dengan lembaga keuangan syariah lainnya agar tujuan yang 

diinginkan bisa terwujud. 

4. Kepada Institusi atau lembaga pendidikan khususnya Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam (FEBI) S1 Perbankan Syariah  agar lebih giat lagi 

menjalin hubunga dengan pihak bank khususnya bank syariah agar dapat 

memberikan jaminan terhadap mahasiswanya. 
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