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ABSTRAK 

 

Nama : Kiki Marsaulina 

NIM  : 18 401 00095 

Judul : Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Haji Pada PT. Bank Muamalat 

Indoensia KCU Padangsidimpuan  

 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan merupakan bank syariah 

yang terletak di Padangsidimpuan yang wilayah kerjanya mencakup sekitaran 

Padangsidimpuan dan Tapanuli Selatan. PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan  bukanlah  satu-satunya bank syariah yang menawarkan produk tabungan 

haji yang ada di Padangsidimpuan  sehingga menimbulkan persaingan yang ketat serta 

nasabah tabungan haji PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan mengalami 

penurunan jumlah nasabah dari tahun 2019-2021 tetapi justru mengalami peningkatan 

drastis pada tahun 2022. Sehingga penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah tabungan haji pada PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah jenis penelitian kualitatif deskriptif. Subjek penelitian ini adalah 2 pegawai BMI 

dan 3 nasabah BMI dengan menggunakan teknik mengolah data menggunakan Nvivo. 

Sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Metode pengumpulan 

data yang dilakukan adalah metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa Strategi pemasaran yang dilakukan PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan dengan cara sosialisasi, terjun langsung serta melalui 

personal selling kepada masyarakat atau calon nasabah untuk memperkenalkan produk 

tabungan haji serta dengan promosi ke sosial media sehingga dapat meningkatkan jumlah 

nasabah tabungan haji. Kemudian memberikan pelayanan berupa service dimana pihak 

bank akan menemani nasabah mendapatkan porsi haji ke kemenag  dan berusaha 

memberikan pelayanan yang terbaik. Menurut peneliti  kendala dalam memasarkan 

tabungan haji yang membuat nasabah kurang berminat untuk membuka tabungan haji yaitu 

dikarenakan kurangnya SDM bagian pemasaran yang berpengalaman dan tidak semua 

nasabah bisa menggunakan media sosial sehingga pihak BMI terbatas melakukan 

pemasaran. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Nasabah, Tabungan Haji 
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ABSTRACT 

 

Name  : Kiki Marsaulina   

Student ID : 1840100095 

Title  : Marketing  Strategy  to  Increase the Number of Hajj Savings  

Customers at PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan    

 
 

PT. Bank Muamalat Indonesia Padangsidimpuan branch is a sharia bank located 

in Padangsidimpuan, with a working area covering the vicinity of Padangsidimpuan and 

South Tapanuli. PT. Bank Muamalat Indonesia Padangsidimpuan branch is not the only 

sharia bank offering Hajj savings products in Padangsidimpuan, which has led to intense 

competition. The number of Hajj savings customers at PT. Bank Muamalat Indonesia 

Padangsidimpuan branch decreased from 2019 to 2021 but experienced a drastic increase 

in 2022. Therefore, this study aims to identify the marketing strategies used to increase the 

number of Hajj savings customers at PT. Bank Muamalat Indonesia in the branch of 

Padangsidimpuan. The research method used in this study is descriptive qualitative 

research. The subjects of this study are 2 employees of BMI and 3 customers of BMI, using 

data processing techniques with Nvivo. The data sources used include primary and 

secondary data. The data collection methods used are observation, interviews, and 

documentation. The results of this study indicate that the marketing strategies implemented 

by PT. Bank Muamalat Indonesia Padangsidimpuan branch include socialization, direct 

engagement, and personal selling to the community or potential customers to introduce the 

Hajj savings product, as well as promotions on social media, which have increased the 

number of Hajj savings customers. Furthermore, the bank provides service assistance by 

accompanying customers in obtaining Hajj quotas from the Ministry of Religious Affairs 

and strives to offer the best service. According to the researchers, the obstacles in 

marketing the Hajj savings that make customers less interested in opening Hajj savings 

accounts include a lack of experienced marketing human resources and the fact that not 

all customers can use social media, thus limiting BMI's marketing efforts. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Customers, Hajj Savings 
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 الخلاص 

 

 : كيكي مارسولينا  الاسم 

 ١٨٤٠١٠٠٠٩٥:  رقم القيد

المكتب   : استراتيجية التسويق لزيادة عدد عملاء مدخرات الحج في شركة بنك معاملات إندونيسيا العنوان

 بادانجسيديمبوان. الفرعي الرئيسي  

 

مدينة  شركة بنك معاملات إندونيسيا المكتب الفرعي الرئيسي بادانجسيديمبوان هو بنك شرعي الذي يقع في 

معاملات إندونيسيا المكتب  ومنطقة تابانولي الجنوبية. بنك ويشمل منطقة عمله مدينة بادانجسيديمبوان بادانجسيديمبوان

بادانجسيديمبوان، مما   بادانجسيديمبوان ليس البنك الشرعي الوحيد الذي يقدم منتجات ادخار الحج فيالفرعي الرئيسي  

شهدت شركة بنك معاملات إندونيسيا المكتب الفرعي الرئيسي   يؤدي إلى منافسة شديدة على عملاء مدخرات الحج.

.  2022ولكنه شهدت بالفعل زيادة كبيرة في عام    2021-2019بادانجسيديمبوان انخفاضًا في عدد العملاء في الفترة من  

شركة بنك معاملات   لذلك يهدف هذا البحث إلى اكتشاف استراتيجيات التسويق لزيادة عدد عملاء مدخرات الحج في

النوعي   البحث  هي  البحث  هذا  في  المستخدمة  البحث  طريقة  بادانجسيديمبوان.  الرئيسي  الفرعي  المكتب  إندونيسيا 

اثنين من موظفيالوصفي. كان موض الذين يستخدمون تقنيات معالجة  BMI من عملاء  3و BMI وع هذا البحث 

باستخدام جمع   .Nvivo البيانات  طرق  وكانت  الثانوية.  والبيانات  الأولية  البيانات  هي  المستخدمة  البيانات  مصادر 

البيانات المستخدمة هي الملاحظة والمقابلات والتوثيق. تشير نتائج هذا البحث إلى أن الإستراتيجية التسويقية التي نفذتها 

عن طريق التواصل والمشاركة المباشرة ومن   انشركة بنك معاملات إندونيسيا المكتب الفرعي الرئيسي بادانجسيديمبو

خلال البيع الشخصي للجمهور أو العملاء المحتملين لتقديم منتجات ادخار الحج بالإضافة إلى العروض الترويجية على  

التواصل الاجتماعي لزيادة عدد عملاء ادخار الحج. ثم تقديم الخدمات على شكل خدمات حيث يقوم البنك بمرافقة وسائل  

العملاء في رحلة حجهم إلى وزارة الدين ومحاولة تقديم أفضل خدمة. وبحسب الباحثة، فإن معوقات تسويق مدخرات  

رجع إلى قلة الموارد البشرية ذات الخبرة في التسويق، ولا الحج التي تجعل العملاء أقل اهتماما بفتح مدخرات الحج، ت

 .محدود في التسويق  BMIيستطيع جميع العملاء استخدام وسائل التواصل الاجتماعي، لذا فإن عمال 

 

 الكلمات الرئيسية: استراتيجية التسويق، العملاء، مدخرات الحج
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Skripsi ini berjudul: “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Haji Pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan” ditulis untuk melengkapi tugas dan memenuhi syarat-syarat 

untuk mencapai gelar Sarjana Ekonomi (S.E) dalam Ilmu Perbankan Syariah di 

Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad Addary (UIN SYAHADA) 

Padangsidimpuan. 
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Kemahasiswaan dan Kerjasama Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN 
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Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN SYAHADA 
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4. Bapak H. Aswadi Lubis, S.E., M.Si., selaku Dosen Pembimbing Akademik 
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kepada peneliti. 
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Bapak Adanan Murroh Nasution M.A, selaku Pembimbing II, yang telah 
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dan petunjuk yang sangat berharga bagi peneliti dalam menyelesaikan skripsi 

ini. Semoga menjadi amal yang baik dan mendapat balasan dari Allah SWT. 

6. Bapak Kepala Perpustakaan serta pegawai perpustakaan yang telah 

memberikan kesempatan dan fasilitas bagi peneliti untuk memperoleh buku-
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7. Bapak/Ibu dosen beserta staf di lingkungan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
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 Akhirnya peneliti mengucapkan rasa syukur yang tak terhingga kepada 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

A. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan 

huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain dilambangkan 

dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab dan transliterasinya 

dengan huruf latin. 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

`Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 ṡa  ṡ Es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 ḥa ḥ Ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 żal ż Zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan ye ش

 ṣad ṣ Es (dengan titik di bawah) ص

 ḍad ḍ De (dengan titik di bawah) ض

 ṭa ṭ Te (dengan titik di bawah) ط

 ẓa ẓ Zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain .‘. Koma terbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه
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 Hamzah ..’.. Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

 

B. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal tunggal 

atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 fatḥah A A 

 Kasrah I I 

 ḍommah U U و  

 

2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 

.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 

 fatḥah dan wau Au a dan u ...... و  

 

3. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 

Harkat dan 

Huruf 
Nama 

Huruf dan 

Tanda 
Nama 

ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif atau ya a̅ a dan garis atas 

 Kasrah dan ya i ...ٍ..ى
i dan garis 

dibawah 

و....ُ  ḍommah dan wau u̅ u dan garis di atas 

 

C. Ta Mar butah 

Transliterasi untuk tamar butah ada dua : 
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1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah /h/. 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata 

yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka Ta 

Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

D. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini tanda 

syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf 

yang diberi tanda syaddah itu. 

E. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaituال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara 

kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang diikuti 

oleh huruf qamariah. 

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ 

diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 

sandang itu. 
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2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariahadalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 

didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

F. Hamzah 

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan diakhir 

kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam 

tulisan Arab berupa alif. 

G. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah. 

Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan maka 

dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan dua cara: bisa 

dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 

H. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab huruf 

capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. 

Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya huruf 

capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan kalimat. 

Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf capital 

tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan kata 
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lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

dipergunakan. 

I. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena itu 

keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

 

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin, 

Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan Lektur 

Pendidikan Agama, 2003. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Sistem keuangan di Indonesia dilaksanakan dengan dua jenis lembaga 

keuangan yaitu lembaga keuangan bank dan lembaga keuangan non bank. Dari 

kedua lembaga keuangan tersebut dijalankan secara konvensional dan syariah. 

Lembaga keuangan syariah di Indonesia tersebar hampir di seluruh wilayah 

Nusantara yang jumlahnya semakin tahun semakin banyak, seiring dengan 

perkembangan masyarakat yang ingin menggunakan lembaga keuangan syariah. 

Hal ini menyebabkan persaingan untuk memperebutkan pangsa pasar semakin 

sulit.1  

Bank syariah adalah suatu lembaga keuangan yang berperan sebagai 

perantara bagi pihak yang berkelebihan dana dengan pihak yang kekurangan dana 

untuk kelancaran kegiatan usahanya dan kegiatan lainnya sesuai dengan hukum 

Islam. Pada umumnya bank syariah adalah lembaga keuangan yang usaha 

pokoknya memberikan kredit dan jasa-jasa lain dalam lalu lintas pembayaran serta 

peredaran uang yang beroperasi disesuaikan dengan prinsip-prinsip syariah.2 

Bank syariah di Indonesia lahir sejak tahun 1992. Bank syariah pertama di 

Indonesia adalah PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Pada tahun 1992 hingga 1999. 

Seiring berkembangnya bank syariah terus mengalami perkembangan yang 

signifikan. Hal ini berarti secara makro bank syariah merupakan institusi 

 
1 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah (Jakarta: Kencana, 2017), hlm. 

400. 
2 Nofinawati, Perbankan Syariah (Jakarta: Kencana, 2020), hlm. 5-7. 
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keuangan yang berperan sebagai pemain aktif dalam mendukung kegiatan investasi 

pada masyarakat.3  

Bank Muamalat Indonesia sebagai bank yang selalu berusaha untuk 

memberikan pelayanan terbaik kepada masyarakat membuat inovasi dalam 

produknya dengan meluncurkan tabungan iB Muamalat Haji.4 tabungan iB 

Muamalat Haji (Tabungan haji) adalah tabungan dalam mata uang rupiah yang 

bertujuan untuk mempermudah umat Islam melakukan ibadah haji yang dikelola 

secara aman, fasilitas yang memadai dan terjamin kemudahan untuk mendapatkan 

porsi haji.  

Wawancara yang peneliti lakukan dengan bapak Rusdi sebagai branch 

recovery merupakan salah satu karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan mengatakan bahwa : 

Tabungan haji merupakan salah satu produk yang ada di bank muamalat 

Indonesia KCU padangsidimpuan, tabungan haji memang sengaja 

dikeluarkan dan kita luncurkan  berbasis syariah, untuk mendapatkan porsi 

haji nasabah harus memiliki dana 25.000.000,00, jadi nasabah yang belum 

bisa memiliki dana 25.000.000,00 diberikan salah satu alternatif dengan 

membuka tabunga haji dengan jalan bisa menabung sesuai kemampuannya 

saat ini dan setelah dananya cukup 25.000.000,00 maka nasabah otomatis 

akan mengajukan ke DEPAG untuk mengambil surat pendaftaran pergi haji. 

Dan ini merupakan salah satu yang bisa kita lakukan agar keinginan nasabah 

yang ingin melakukan ibadah haji bisa kita wujudkan dengan cara 

menabung di bank muamalat dengan syarat dananya tidak boleh diambil.5 

 

Fenomena yang terjadi dalam penelitian ini adalah semakin berkembangnya 

bank syariah yang mengakibatkan persaingan yang sangat ketat dan harus 

mempertahankan strateginya masing-masing untuk menjaga eksistensi PT. Bank 

 
3 Ismail, Perbankan Syariah (Jakarta: Prenada Media, 2017), hlm. 24. 
4 Ismail, Perbankan Syariah (Jakarta: Kencana Pramedia Group, 2011), hlm. 30. 
5 Rusdi, Branch di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, Wawancara, 

(Rabu 01 februari pukul 15:05 WIB., 2023). 
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Mumalat Indonesia KCU Padangsidimpuan dimata nasabahnya atau masyarakat. 

Karena banyaknya persaingan antar bank dalam menawarkan produk yang ada, 

terutama produk tabungan haji maka penentuan jumlah nasabah dalam setiap 

tahunnya bisa berbeda atau terjadinya naik turun nasabah tabungan haji. Dimana 

Jumlah nasabah tabungan haji mengalami penurunan selama dua tahun berturut-

turut pada tahun 2019-2021. Tingkat penurunan jumlah nasabah yang jauh dari 

harapan ini mungkin saja disebabkan karena berbagai faktor yang 

mempengaruhinya. Faktor tersebut antara lain disebabkan faktor promosi yang 

belum maksimal atau belum tepat sasaran sehingga yang diperoleh belum optimal. 

Fenomena berikutnya adalah adanya faktor internal yaitu kurangnya jangkauan 

pihak marketing kepada nasabah karena kurangnya cabang di daerah-daerah 

tertentu. 

 Berikut tabel jumlah nasabah Bank Muamalat Indonesia periode 2019-

2022: 

Tabel I.1Jumlah Nasabah Tabungan Haji PT. Bank Muamalat Indonesia  

KCU Padangsidimpuan Periode 2019-2022 

No Tahun Jumlah Nasabah (Orang) 

1 2019 254 

2 2020 162 

3 2021 153 

4 2022 253 

 Jumlah 822 

Sumber: PT. Bank Muamalat Indonesia, KCU Padangsidimpuan 

 

Berdasarkan tabel di atas nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan tahun 2019-2021 mengalami penurunan tetapi pada tahun 2022 

kembali mengalami peningkatan terjadi penambahan jumlah nasabah sebanyak 100 
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nasabah dari tahun 2021. Sehingga berdasarkan peningkatan yang secara 

siginifikan pada tahun 2022  ini peneliti tertarik menelitinya. 

Peneliti melakukan wawancara dengan Ibu Winda Kartika sebagai customer 

service PT. Bank Mumalat Indonesia KCU Padangsidimpuan mengatakan bahwa : 

Tabungan Haji merupakan salah satu produk yang ada di Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan. Untuk mendapatkan porsi haji nasabah 

harus memiliki dana 25 juta untuk di ajukan ke DEPAG. Kemudian untuk 

nasabah yang belum memiliki dana 25 juta bisa menabung dulu dengan 

setoran awal Rp100.000 sampai dananya cukup untuk mendapatkan porsi 

haji. Kemudian yang jadi permasalahannya bagi nasabah itu dananya yang 

gak bisa di ambil meskipun itu keadaan mendesak, nasabah juga kadang 

yang di luar cabang mengeluh mengenai lokasi yang jauh dari tempat tinggal 

mereka.6 

 

Namun peneliti juga melakukan wawancara kepada karyawan lain dengan 

Ibu Amel sebagai Relationship Manager PT. Bank Mumalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan dengan Ibu mengatakan:  

Kalau untuk tabungan haji secara umum aman-aman aja, tidak ada kendala, 

karena memang tabungan haji itu tidak transaksional. Namun sekarang ini 

kan bank-bank lain sudah banyak yang mengeluarkan produk tabungan haji 

jadi bank harus mampu bersaing dengan bank-bank lain yang lebih di kenal 

oleh masyarakat. PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

berusaha semaksimal mungkin untuk memasarkan produknya ke nasabah 

dengan mensosialisasikan, dan membagikan brosur juga kepada 

masyarakat.7 

   

Peneliti juga melakukan wawancara dengan beberapa nasabah Tabungan 

Haji PT. Bank Mumalat Indonesia KCU Padangsidimpuan dengan Ibu Basania 

mengatakan bahwa  

Pendapat saya mengenai pemasaran tabungan hajinya cukup bagus, karena 

mereka bisa menjadi pendorong bagi masyarakat untuk melakukan haji dan 

mereka juga memberikan penjelasan yang baik sehingga saya mudah 

 
6Winda Kartika, Bagian customer service di Bank Mumalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan, Wawancara, (Kamis  11 Mei Pukul 14:17 WIB, 2023). 
7Amel, Bagian Relationship Manager di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan, Wawancara, (Kamis 11 Mei Pukul 14:17 WIB., 2023). 
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memahaminya. hanya saja tabungan haji ini tidak bisa diambil saat 

keperluan mendesak kemudian saya mengetahui produk tabungan haji ini 

dari karyawan langsung karena saya sudah lama menjadi nasabah di bank 

muamalat.8 

 

Kemudian wawancara yang peneliti lakukan dengan Bapak Muhammad 

Rasyid Siregar yang mengatakan bahwa: 

Saya mengetahui produk tabungan haji dari karyawan bank itu sendiri, 

alasan saya membuka tabungan di BMI, karena saya ingin tabungan saya 

berbasis syariah islam yang tidak mengutamakan keuntungan sendiri tetapi 

keuntungan bersama serta pelayanan yang diberikan pihak bank tersebutpun 

cukup baik dan ramah, maka dari itu saya menabung tabungan haji di situ, 

namun yang menjadi masalah masa tunggu yang begitu lama.9 

 

Wawancara yang peneliti lakukan dengan Bapak Supribdi yang mengatakan 

bahwa: 

Karena menurut saya bank muamalat sudah termasuk syariah, persyaratan 

yang harus disiapkanpun cukup mudah yaitu ktp, kartu keluarga dan 

tabungan haji itu sendiri atau dana setoran dan pelayanan yang di berikan 

juga baik dan juga cukup bagus, karena setiap nasabah di berikan hak yang 

sama untuk pembagian jasa”.10 

 

Adapun penelitian terdahulu mengenai strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah tabungan haji yang pernah dilakukan dan sebagai 

penganut penelitian ini adalah dalam jurnal yang ditulis oleh Abdul Rachman, dkk, 

dengan judul “Strategi Pemasaran Syariah Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Tabungan Haji Dan Umrah Ib Pada BTN KCPS Tangerang” menyatakan bahwa: 

Strategi pemasaran syariah memberikan dampak signifikan dalam 

meningkatkan jumlah nasabah tabungan haji dan umrah iB BTN KCPS 

Tangerang sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah tabungan haji dan 

umrah iB. Strategi pemasaran syariah yang dilakukan BTN KCPS dalam 

 
8 Basania, Nasabah di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, Wawancara, 

(Selasa 16 Mei Pukul 14:21 WIB., 2023). 
9 Rasyid Siregar, Nasabah di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

Wawancara, (Selasa 16 Mei Pukul 14:21 WIB., 2023). 
10 Supribdi, Nasabah di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

Wawancara, (Senin 22 Mei Pukul 19:35 WIB., 2023). 
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meingkatkan jumlah nasabah Tabungan Haji & Umrah iB mengacu pada 

konsep Bauran Pemasaran (Product, Price, Place, Promotion, People, 

Process, Physical Evidence).11 

 

Dalam julrnal yang ditullis olelh Rahma Fitri dan Alim Mulrtani delngan juldull 

“analisis stratelgi pelmasaran dan pellayanan dalam melningkatkan julmlah nasabah 

produlk tabulngan mabrulr pada PT. Bank Syariah Mandiri KC Seltia Buldi Meldan” 

melnyatakan bahwa:  

Stratelgi pelmasaran adalah salah satul kulnci kelsulkse lsan ulntulk 

melmpromosikan produlk-produlk yang ditawarkan olelh bank Syariah 

Mandiri KC Se ltia Buldi Me ldan dalam pelrsaingan pasar yang positif antar 

instansi Pelrbankan Syariah. Pellayanan adalah kelgiatan yang ditawarkan 

ke lpada konsulmeln ataul pellanggan yang dilayani yang belrsifat tidak 

be lrwuljuld dan tidak dapat dimiki. Organisasi yang melnghasilkan barang dan 

jasa haruls melmpelrhatikan pelrke lmbangan yang telrjadi di lular organisasinya 

yang melmpulnyai kulalitas pellayanan melnarik yang mampul melningkatkan 

minat pellanggan (nasabah).12 

 

Dalam julrnal yang ditullis olelh Mulhammad Sulhri delngan juldull “Stratelgi 

Pe lmasaran Tabulngan Haji Telrhadap Minat Masyarakat Di Bank Syariah Mandiri 

Sulmbawa Belsar” melngatakan bahwa: 

Tabulngan haji belrtuljulan ulntulk melmpe lrmuldah ulmat islam di Indonelsia 

ulntulk melngulmpullkan ulang ulntulk be lrhaji. Ibadah haji melrulpakan rulkuln 

islam yang telrkahir, ulntulk dilaksanakan ke ltika ulmat islam suldah melrasa 

mampul me llaksanakan baik selcara fisik, me lntal maulpuln biaya. Di Indone lsia, 

biaya ulntu lk pelrgi haji bisa dibilang tidak se ldikit, karelna banyak bank di 

Indone lsia yang melmbulat produlk be lrulpa tabulngan haji.13 

 

 
11 Abdul Rachman, Dkk, “‘ Strategi Pemasaran Syariah Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Haji Dan Ib Umrah Pada BTN KCPS Tangerang,’ Jurnal Madani Syariah” 

Volume 5 No. 1 (2022), hlm. 43. 
12 Rahma Fitri, Alim Murtani, “‘Analisis Strategi Pemasaran Dan Pelayanan Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Mabrur Pada PT. Bank Syariah Mandiri KC Setia 

Budi Medan,’ Jurnal FEB” Volume 1 No. 1 (2018), hlm. 91. 
13 Muhammad Suhri, “‘Strategi Pemasaran Tabungan Haji Terhadap Minat Masyarakat Di 

Bank Syariah Mandiri Sumbawa Besar,’ Jurnal Hukum Dan Ekonomi Islam” Volume 1 No. 1 

(2021), hlm. 47. 
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Dalam julrnal  Mariya Ullpah delngan juldull “Stratelgi Pe lmasaran Salels 

Fulnding Bank BNI Syariah Cabang Tangelrang Dalam Melnambah Julmlah 

Nasabah” melnyatakan bahwa: 

Stratelgi pelmasaran adalah selrangkaian tulju lan dan sasaran, kelbijakan dan 

atulran yang melmbelrikan arahan kelpada ulsaha-ulsaha pelmasaran dari waktul 

ke l waktul, pada masing-masing tingkatan dan aculan se lrta alokasinya, 

telrultama selbagai yang sellalul tanggapan pe lrulsahaan dalam melnghadapi 

lingkulngan dan keladaan pelsaing yang sellalul belrulbah.14 

 

Dalam julrnal Ari Prastya dan Sulsianto de lngan juldull”Stratelgi Pe lmasaran 

Dalam Melningkatkan Julmlah Nasabah Produlk Pe lmbiayaan Mulrabahah Pada BPRS 

AL-WASHLIYAH Me ldan” melngatakan bahwa:  

Stratelgi yang digulnakan BPRS AL-WASHLIYAH kantor pulsat jl, gulnulng 

Krakataul meldan, suldah melncakulp selmula ulnsulr marke lting mix 4p. akan 

teltapi stratelgi yang lelbih melnonjol digulnakan telrdapat pada stratelgi 

promosi. De lngan stratelgi pe lmasaran yang dilakulkan melmbelrikan positif, 

yang dapat dilihat dari kelnaikan julmlah pelndapatan produlk pelmbiayaan 

mulrabahah.15 

 

Dalam Julrnal Siti Imaniatull Mulflihatin, dkk Delngan Juldull “Stratelgi 

Pe lmasaran Dalam Me lningkatkan Julmlah Nasabah Tabulngan Simpanan Pellajar 

(Simplel) Pada PD. DPR Bank Dae lrah Lamongan” Melngatakan Bahwa:  

Pe lmasaran melrulpakan selbulah prosels sosial dimana dalam prosels telrse lbult 

individul dan ke llompok melndapatkan apa yang melre lka bultulhkan dan 

inginkan delngan melnciptakan, melnawarkan, dan selcara belbas me lnulkarkan 

produlk dan jasa yang belrnilai kelpada pihak lain. Pelmasaran dimullai delngan 

pe lmelnulhan kelbultulhan manulsia yang kelmuldian belrtulmbulh melnjadi 

ke linginan manulsia. Konselp inilah yang melnjadi dasar konselp pe lmasaran. 

 
14 Mariya Ulpah, “‘Strategi Pemasaran  Sales  Funding Bank BNI Syariah Cabang 

Tangerang Dalam Menambah Jumlah Nasabah,’ Jurnal Madani Syariah” Volume 4 No. 1 (2021), 

hlm. 28. 
15 Ari Prastya, dan Susianto, “”Strategi Pemasaran Dalam Meningkatakan Jumlah Nasabah 

Produk Pembiayaan Murabahah Pada BPRS AL-WASHLIYAH Medan” Jurnal FEB” Volume 1, 

No. 1 (2019), hlm. 655. 
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Mullai dari pelmelnulhan produlk, pelne ltapan harga, pelndistribulsian produlk 

hingga promosi.16 

 

De lwasa ini banyaknya pelrsaingan antar bank dalam melnawarkan produlk 

yang ada, telrultama produlk tabulngan haji yang dapat melngakibatkan pelne lntulan 

ju lmlah nasabah dalam se ltiap tahulnnya melngalami flulktulasi ataul pe lnaikan dan 

pe lnulrulnan. Maka dari itul pe lrlul stratelgi pe lmasaran yang telpat dalam melmasarkan 

produlk tabulngan haji ini dipelrhatikan agar julmlah nasabahnya tidak melngalami 

pe lnulrulnan lagi mellainkan se lmakin be lrtambah dan tidak kalah delngan produlk-

produlk yang ditawarkan olelh bank-bank lainnya. 

Be lrdasarkan latar bellakang di atas, maka pe lne lliti telrtarik ulntulk me lngkaji 

se lcara melndalam selbab telrdapat felnome lna-felnomelna telrkait delngan masalah 

melnge lnai cara pelmasaran tabulngan haji yang melmiliki cara, stratelgi telrse lndiri. 

Ole lh se lbab itul, pelne lliti telrtarik ulntulk me llakulkan pelne llitian delngan juldull: ”Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan Haji Pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan”. 

B. Batasan Masalah 

Agar masalah yang akan dibahas lelbih jellas dan agar tidak telrjadi 

pe lmbahasan yang mellulas dan melnyimpang, maka pelrlul dibulat selbu lah pelmbatasan 

pe lnellitian. Adapuln batasan pelne llitian ini hanya akan telrfokuls pada Stratelgi 

Pe lmasaran Dalam Me lningkatkan Julmlah Nasabah Tabulngan Haji Pada PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan. 

 

 
16 Siti Iminiatul Muflihatin, dkk, “‘Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Simpanan Pelajar (Simpel) Pada PD. BPR Bank Daerah Lamongan,’ Jurnal Ilmu 

Manajemen” Volume 9 No. 2 (2021), hlm. 76. 
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C. Batasan Istilah 

Ulntulk lelbih me lmpelrjellas dalam melngartikan istilah-istilah yang ada dalam 

pe lnellitian ini, maka pelne lliti melmbulat batasan istilah selbagai belrikult: 

1. Stratelgi pelmasaran adalah ulpaya melmasarkan sulatul produlk, baik itul barang ataul 

jasa, delngan melnggulnakan pola relncana dan taktik telrtelntul se lhingga julmlah 

pe lnjulalan melnjadi lelbih tinggi.17 Stratelgi pelmasaran dalam pelne llitian ini adalah 

sulatul siste lm yang ditelrapkan olelh PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan dalam melndistribulsikan produ lk. 

2. Nasabah adalah pihak yang melnggulnakan jasa bank syariah dan ataul ulnit ulsaha 

syariah.18 Nasabah dalam pelne llitian ini adalah orang ataul badan yang 

melmpulnyai relkelning simpanan pada PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan. 

3. Tabulngan haji adalah  salah satul produlk altelrnatif yang bisa dipilih olelh se lorang 

mulslim dalam melngulmpullkan dana ulntulk melnulnaikan salah satul ke lwajibannya 

yaitul ibadah haji dan ulmrah.19 Tabulngan haji dalam pelne llitian ini belrtuljulan 

ulntulk melmbantul masyarakat Padangsidimpulan dan selkitarnya yang ingin 

melnulnaikan ibadah haji. 

 

 

 
17 Marissa Grace Haque-Fawzi, Dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori, Dan Implementasi 

(Banten: Pascal Books, 2021), hlm. 9-12. 
18 Budi Gautama Siregar, “Strategi Bersaing Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Padangsidimpuan, Jurnal Kajian Ilmu-Ilmu Keislaman” Volume 03 No. 1 

(2017), hlm. 46–48. 
19Aja Aulia Marzelin, “Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Nasabah Menggunakan 

Produk Tabungan Haji Pada Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Meulaboh Imam Bonjol’, 

Skripsi, (Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Banda Aceh),” 2022, hlm. 61. 
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D. Rumusan Masalah 

Be lrdasarkan latar bellakang masalah yang te llah diulraikan, maka  yang 

melnjadi rulmulsan masalah dalam pelne llitian ini adalah bagaimana stratelgi 

pe lmasaran PT. Bank Mulamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpulan dalam 

Me lningkatkan julmlah nasabah Tabulngan Haji? 

E. Tujuan Penelitian 

Dari rulmulsan masalah di atas, maka yang melnjadi tuljulan pelne llitian adalah 

u lntulk melnge ltahuli stratelgi pe lmasaran PT. Bank Mulmalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan dalam melningkatkan julmlah nasabah tabulngan haji. 

F. Kegunaan Penelitian 

1. Bagi PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan 

Pe lne llitian ini diharapkan dapat melmbelri manfaat kelpada PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan selbagai masulkan bagi pelrulsahaan 

dalam melningkatkan julmlah nasabah tabulngan haji. 

2. Bagi Pelne lliti 

Dapat melnambah dan melngelmbangkan wawasan pe lnelliti khulsulsnya 

melnge lnai stratelgi pe lmasaran dalam melningkatkan julmlah nasabah tabulngan haji 

pada PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan. 

3. Bagi UlIN Syahada Padangsidimpulan 

Pe lne llitian ini diharapkan dapat belrgu lna bagi pihak UlIN Sye lkh Ali 

Hasan Ahmad Addary Padangsidimpulan pada ulmulmnya selbagai pelngelmbangan 

ke lilmulan, khulsulsnya di Fakulltas Elkonomi dan Bisnis Islam. Pelnellitian ini julga 

diharapkan melnjadi relfe lrelnsi tambahan bagi pe lnellitian lelbih lanjult dalam 
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mellakulkan pelnellitian di masa melndatang melnge lnai stratelgi pelmasaran dalam 

melningkatkan julmlah nasabah tabulngan haji. 

4. Bagi Pelne lliti Sellanjultnya 

Se lbagai bahan formasi ataul re lfelre lnsi bagi pelne lliti sellanjultnya yang 

be lrniat ulntulk me llakulkan pelne llitian yang sama ataul yang lelbih lulas. 

G. Sistematika Pembahasan 

Bab I Pe lndahullulan melmbahas melngelnai latar bellakang masalah belrisi 

telntang argulmelntasi pelne lliti delngan me lndelskripsikan belbe lrapa masalah ataul 

fe lnomelna yang akan diangkat selbagai masalah pada pelnellitian ini. Melmulat 

pe lnjellasan-pelnjellasan melngelnai latar bellakang masalah, batasan masalah, rulmulsan 

masalah, tuljulan pelne llitian, manfaat pelne llitian dan sistelmatika pelmbahasan. 

Bab II Landasan telori yang belrisi pelmbahasan lelbih lulas telrkait “Stratelgi 

Pe lmasaran Dalam Me lningkatkan Julmlah Nasabah Tabulngan Haji Pada PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan”. Pelne llitian telrdahullul melmulat hasil 

pe lnellitian selbe llulmnya yang melmiliki ke lmiripan delngan juldull pe lnellitian yang 

diangkat dapat melnghasilkan pelne llitian ilmiah yang barul. 

Bab II Meltodel pe lnellitian yang telrdiri dari waktul dan lokasi pelne llitian yang 

akan dilakulkan je lnis pe lnellitia yang belrisi te lntang hal-hal yang akan dijadikan objelk 

pe lnellitian. Adapuln sulmbe lr data dalam pe lnellitian ini yaitul sulmbelr data primelr. 

Instrulmelnt dan te lknik pelngulmpu llan data adalah belrisi pelngulmpullan data yang 

dibultulhkan pe lne lliti. Telknis analisis data dalam pelnellitian ini melru lpakan analisis 

kulalitatif. Telknik ke labsahan data belrisi pe lmelriksaan kelabsahan data yang 

digulnakan pelnellitian ini. 
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Bab IV Hasil Pelne llitian yang telrsulsuln atas hasil-hasil pelne llitian yang 

melrulpakan kulmpullan data-data yang pe lnullis pelrolelh dan pe lmbahasan yang 

melrulpakan hasil analisis pelnullis telrhadap pe lrmasalahan yang dirulmulskan dalam 

pe lnellitian. 

Bab V Pe lnultulp yang melrulpakan kelsimpullan pelnellitian yang telrdiri dari 

ke lsimpullan dan saran-saran yang telrkait de lngan masalah ataul obje lk pe lne llitian 

u lntulk melnjadikan bahan pelrtimbangan selrta tindakan melre lka. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Strategi Pemasaran 

a. Pe lnge lrtian Stratelgi 

Stratelgi dalam kamuls be lsar Bahasa Indone lsia yaitul re lncana yang 

celrmat melnge lnai kelgiatan ulntulk melncapai sasaran kulsuls. Kata stratelgi 

be lrasal dari Bahasa yulnani yaitul stratelgis yang melngacul pada jelnde lral 

militelr dan melnggabulngkan dula kata stratos (te lntara) dan ago 

(melmimpin).20 Stratelgi adalah pelndelkatan se lcara kelse llulrulhan yang 

be lrkaitan delngan pellaksanaan gagasan, pe lrelncanaan, dan elkse lkulsi se lbulah 

aktivitas dalam kulruln waktu l telrtelntul.21 

Stratelgi melnulrult Griffin adalah stratelgi selbagai relncana komprelhe lnsif 

ulntulk melncapai tuljulan dari selbulah organisasi, tidak hanya selkeldar 

melncapai, teltapi stratelgi dimaksuldkan julga ulntulk me lmpelrtahankan 

ke lbelrlangsulngan organisasi di lingkulngan di mana organisasi telrse lbult 

melnjalankan aktivitasnya. Bagi organisasi bisnis, strate lgi be lrtuljulan ulntulk 

melmpe lrtahankan kelbelrlangsu lngan bisnis pe lrulsahaan dibandingkan para 

pe lsaingnya dalam melmelnulhi kelbultulhan konsu lme ln.22  

Stratelgi adalah su latul prose ls yang melne lntulkan bagi para manajelr 

pulncak yang belnar-belnar diajulkan pada tulju lan jangka panjang pelrulsahaan 

 
20https://kbbi.web.id/strategi (diakses tanggal 19 juni 2023 pukul 16:00). 
21M. Manullang, Manajemen Strategi (Yogyakarta: Perdana Publishing, 2016), hlm. 17. 
22Hardiyanti Tahir, Dkk, “‘Strategi Marketing Funding Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Di Bank Bni Syariah Parepare’, Jurnal Banco” Volume 3 (2021), hlm.  88. 
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dise lrtai delngan pelnyulsulnan u lpaya-ulpaya bagaimana me lncapai tuljulan yang 

diinginkan. Stratelgi adalah sulatul tindakan yang te lruls me lnelruls ditingkatkan 

dan dilakulkan se lsulai delngan suldult pandang apa yang diinginkan dan 

diharapkan konsulmeln ulntu lk masa yang akan datang. De lngan stratelgi ini 

maka selsulatul hampir dimullai dari apa yang se llalul akan telrjadi dan bulkan apa 

yang dimullai dari apa yang telrjadi.23 

Dari delfinisi-delfinisi di atas maka, dapat diambil su latul ke lsimpu llan 

bahwa pe lngelrtian stratelgi adalah selni dan pe lngeltahulan dalam melrulmulskan, 

melngimplelmelntasikan, selrta melnge lpalulasi kelpultulsan-kelptulsan lintas 

fulngsional yang melmulngkinkan selbulah organisasi ulntulk melncapai tuljulan. 

b. Pe lnge lrtian Pelmasaran 

Istilah pelmasaran mulncull pe lrtama kali se ljak kelmulncullan istilah 

bartelr. Prose ls pe lmasaran dimullai selbe llulm barang-barang diprodulksi dan 

tidak belrakhir delngan pelnjulalan. Melnulrult Kotlelr, markelting (pelmasaran) 

adalah sulatul prose ls sosial dan manajelrial yang didalamnya individul dan 

ke llompok melndapatkan apa yang melre lka bu ltulhkan dan inginkan mellaluli 

Pe lmasaran adalah aktivitas dan prose ls melnciptakan, 

melngkomu lnikasikan, melnyampaikan, dan me lmpe lrtulkarkan tawaran yang 

be lrnilai bagi pellanggan, klieln, mitra, dan masyarakat u lmulm. Pe lmasaran 

dimullai delngan pelmelnulhan kelbultulhan manu lsia yang kelmuldian belrtulmbulh 

melnjadi kelinginan manulsia. Pe lmasaran adalah ke lgiatan yang dilakulkan 

 
23Arman Paramansyah, Manajemen Strategis (Bekasi: PUSTAKA Al-Muqsith, 2022), hlm. 

2. 
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olelh pe lrulsahaan u lntulk me lmpromosikan su latul produlk ataul layanan yang 

melre lka pulnya. Pelmasaran ini melncakulp pelngiklanan, pelnjulalan, dan 

pe lngiriman produlk ke l konsulme ln ataul pe lrulsahaan lain.24 

Pe lmasaran melrulpakan fulngsi ulsaha yang melngide lntifikasi kelbultulhan 

dan hasrat konsu lmeln yang wajib dipulaskan olelh ke lgiatan telrse lbult, yang 

melmbulat alat pelmulas kelbultulhan yang be lrulpa barang dan jasa. Dalam 

melne ltapkan pasar targelt, yang mana bisa dilayani sang pe lru lsahaan se lcara 

baik gulna melrancang produlk, pellayanan se lrta program yang telrkait bulat 

mellayani pasar dan melngajak seltiap orang dalam organisasi be lrpikir wacana 

pe llayanan. Karelna itul konsulme ln tidak pe lrlu l melnghasilkan se lndiri barang 

ataul jasa yang suldah diseldiakan olelh pelrulsahaan.25 

Dari pelnge lrtian di atas maka dapat disimpu llkan bahwa Pelmasaran 

melrulpakan u ljulng tombak pelrulsahaan. Dalam dulnia pe lrsaingan yang 

se lmakin keltat, pelrulsahaan ditulntult agar teltap belrtahan hidulp dan 

be lrkelmbang. Pe lmasaran melnjadi selmakin pelnting delngan se lmakin 

melningkatnya pelnge ltahulan masyarakat. Pe lmasaran julga dilakulkan dalam 

rangka melnghadapi pelsaing dari waktul kelwaktu l yang selmakin melningkat. 

Dalam kelgiatan pelmasaran ada 10 tipe l elntitas yang dapat dipasarkan 

yaitul: 

 
24Veta Lidya Delimah Pasaribu, Dkk, Pemasaran Kontemporer (Bandung: CV Widina 

Media Utama, 2021), hlm. 1. 
25Mardia, dkk, Strategi Pemasaran (Makassar: Yayasan Kita Menulis, 2021), hlm. 5. 
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1) Barang melrulpakan produ lk nyata yang melmiliki bagian te lrbe lsar dalam 

prose ls produ lksi mau lpuln pe lmasaran. Pelrulsahaan bisa melmasarkan 

mobil, lelmari els, handphone l, laptop dan lain selbagainya. 

2) Jasa me lrulpakan produlk yang ditawarkan dalam be lntulk abstrak, 

pe lrkelmbangan jaman melmang mellahirkan idel-idel bisnis telntang apa 

saja yang bisa dipasarkan. 

3) Acara/kelgiatan melrulpakan idel bisnis yang pelnting ulntulk melmbulat 

acara. 

4) Pe lngalaman melrulpakan salah satul aspelk pe lnting dari pelmasaran. 

5) Orang yaitul sulmbe lr daya manulsia melrulpakan pasar yang belsar. 

6) Telmpat melrulpakan su latul telmpat yang melmiliki daya tarik kelindahan, 

ulnik, belrnilai julal, pasti melndatangkan kelulntulngan. 

7) Prope lrti adalah hak ke lpelmilikan tak be lrwuljuld atas propelrty yang 

se lbe lnarnya maulpuln prope lrti finansial. 

8) Organisasi yaitul idel bisnis dari kulmpu llan belbe lrapa orang ulntulk 

melnawarkan jasa. Contohnya organisasi yang melmbanguln brand 

melre lka se lndiri. 

9) Informasi saat ini me lnjadikan bisnis ini pe llulang pasar yang 

melnggiu lrkan. 

10) Ide l melrulpakan produlk yang paling orisional dan sangat aman dari 

pe lnjiplakan.26 

 
26Muhammad Yusuf Saleh Dan Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran (Makassar: CV 

Sah Media, 2019), hlm. 2-5. 
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c. Fulngsi Pe lmasaran 

Be lrikult ini adalah belbe lrapa fulngsi pe lmasaran yang pelnting dikeltahuli 

se llain pelngelrtian pelmasaran. Diantaranya adalah selbagai belrikult: 

1) Pe lnge lnalan Produlk 

Fulngsi pe lrtama dari dilakulkannya kelgiatan pelmasaran adalah 

ulntulk melmpe lrkelnalkan produlk sulatul pe lrulsahaan. Me llaluli pelmasaran, 

se lbulah produlk akan lelbih dikelnal olelh konsulme ln. 

2) Fulngsi Pe lrtulkaran 

Se lbulah pe lmasaran melmulngkinkan para konsu lmeln ulntulk 

melndapatkan informasi. Hal ini akan me lmbulat konsulmeln telrge lrak ulntulk 

melmbe lli produlk yang akan dijulal. Produ lk te lrselbult akan ditulkar de lngan 

ulang, ataul produlk delngan produ lk yang lain. 

3) Rise lt 

Pe lmasaran dapat melnjadi selbulah lahan ulntulk mellakulkan hal yang 

ulmulmnya melnjadi bahan riselt selpe lrti jelnis ke llamin, ulsia, pelndapatan, 

ke lbultulhan, dan lain se lbagainya. Produlk  yang dibulat dapat 

melnye lsulaikan delngan bagaimana dan apa saja targelt pasar telrse lbult. 

4) Distribu lsi Fisik 

Fulngsi pe lmasaran belrikultnya adalah dapat melmastikan bahwa 

produlk muldah didistribulsikan delngan baik. Pelndistribulsian dilakulkan 

dari telmpat produlk di produlksi ke l pasar lulas. 
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5) Layanan Pulrna Julal 

Telrkadang konsu lmeln me lmbultulhkan layanan se ltellah mellakulkan 

pe lmbellian. Pelmilik bisnis ataul produ lk harulsnya dapat melmbantul 

konsulme ln dalam melnangani hal ini. Contohnya selpe lrti produlk ulntulk 

pe lrabotan rulmah tangga. 

6) Kompe ltisi 

Fu lngsi pe lmasaran sellanjultnya adalah dapat mellaku lkan kompeltisi. 

Dalam melmelnangkan se lbulah pe lrsaingan, maka pelrulsahaan haru ls 

melmbu lat stratelgi pe lmasaran yang baik.27 

d. Konse lp Pe lmasaran 

Konse lp pe lmasaran adalah selbulah falsafah bisnis yang melnyatakan 

bahwa pelmulas kelbultulhan delbitulr melrulpakan syarat elkonomis dan sosial 

bagi kellangsulngan hidulp pe lrulsahaan. Konse lp pe lmasaran dalam sulatul 

pe lrulsahaan haruls diorganisasikan selcara telrpadul dan melme lrlulkan 

pe llaksanaan manajelmeln yang pada hakikatnya melrulpakan tindakan dan 

konse lp pe lmasaran. 

Adapuln konse lp pe lmasaran antara lain selbagai belrikult: 

1) Konse lp Produlksi ( Produlction Concelpts)  

Konse lp ini adalah konse lp pe lrtama dan te lrtula dalam bisnis. 

Konse lp ini belrpe ldoman bahwa konsulmeln me lnyulkai produlk yang 

harganya mulrah dan telrse ldia lulas. Ole lh karelna itul, maka pelrlul se lkali 

 
27FranSudirjo, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT Global Eksekutif Teknologi, 2023), hlm. 

49-50. 
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pe lran managelr melmulsatkan pelrhatiannya pada strate lgi ataulpuln cara 

yang elfelktif agar melncapai elfisielnsi produ lksi tinggi, biaya relndah dan 

distribulsi produlk lulas. 

2) Konse lp Produlk (Produlct Concelpts) 

Konse lp yang keldula ini mellihat konsulmeln yang melnyulkai 

produlk-produlk yang melnawarkan kulalitas dan kinelrja yang baguls ataul 

tinggi, selrta melmiliki fitulr-fitulr inovatif.  

3) Konse lp Pe lnjulalan (sellling concelpt) 

Konse lp pe lnjulalan ini, pelrulsahaan melnilai konsu lmeln individulal 

dan konsulme ln bisnis tidak akan telrtarik melmbe lli produlk ataul jasa tidak 

dilakulkan se lcara agrelsif ataul melmpelrsulsah calom pelmbe llinya. 

4) Konse lp Pe lmasaran (markelting concelpt) 

Konse lp pe lmasaran belrbelda de lngan konse lp lainnya. Konselp 

pe lmasaran ini belrfokuls pada produ lk apa yang telpat dijulal kelpada 

konsulme lnnya.28 

5) Konse lp Ke lmasyarakatan, melmiliki rasa tanggu lng jawab (re lsponsibility) 

ataul be lrwawasan sosial (spcieltal marke lting concelpt). 

Tingkat orielntasi pada rasa tanggulng jawab sosial dan 

ke lmanulsiaan didasarkan atas banyaknya kritik dan sorotan dari lu lar 

pe lrulsahaan, baik yang datang dari pe lme lrintah maulpuln dari masyarakat 

mellaluli lelmbaga konsu lmeln, ataul LSM maka pelrulsahaan haruls me lmiliki 

 
28Nur Ika Effendi, Strategi Pemasaran (Padang: PT Global Eksekutif Teknologi, 2022), hlm. 

3-5. 
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rasa tanggulng jawab moral ulntulk mellayani masyarakat de lngan selbaik-

baiknya.29  

e. Pe lnge lrtian Stratelgi Pelmasaran  

Stratelgi pelmasaran adalah ulpaya melmasarkan sulatul produlk, baik itul 

barang ataul jasa, de lngan melnggulnakan pola relncana dan taktik telrtelntul 

se lhingga julmlah pelnjulalan melnjadi le lbih tinggi. Pelnge lrtian stratelgi 

pe lmasaran dapat julga diartikan selbagai rangkaian ulpaya yang dilakulkan olelh 

pe lrulsahaan dalam rangka melncapai tuljulan telrte lntul, kare lna potelnsi ulntulk 

melnjulal proposisi telrbatas pada julmlah orang yang melnge ltahuli hal telrse lbult. 

Stratelgi pelmasaran melnulrult para ahli: 

1) Kotlelr dan Amstrong, pe lnge lrtian stratelgi pe lmasaran adalah logika 

pe lmasaran dimana ulnit bisnis belrharap u lntulk melnciptakan nilai dan 

melmpe lrolelh ke lulntulngan dari hulbulngannya delngan konsu lme ln. 

2) Kulrtz, pe lngelrtian stratelgi pelmasaran adalah ke lse llulrulhan program 

pe lrulsahaan dalam melne lntulkan targelt dan melmulaskan konsu lmeln delngan 

melmbangu ln kombinasi ellelme ln dari markelting mix; produlk, distribulsi, 

promosi, dan harga. 

3) Stanton, stratelgi pelmasaran adalah se lsulatul yang mellingku lpi selmula 

siste lm yang melmiliki hulbulngan delngan tuljulan ulntulk melre lncanakan dan 

melne lntu lkan harga hingga melmpromosikan dan melnyalu lrkan produlk 

(barang ataul jasa) yang dapat melmulasakan konsu lme ln. 

 
29Buchari Alma, Manajemen Pemasaran Dan Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 2018), 

hlm. 15. 
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f. Stratelgi Pe lmasaran dalam Islam 

Se lilain dipelirlulikan sifat yang selisuliai delingan tulintulitan Islam,pelirsiapan 

konse lip pe limasaran yang baik juliga pelirluli dipelirhatikan. Konselip ini diselibulit 

de lingan strateligi pelimasaran Islam (Islamic marke liting strateligy) me lirulipakan 

suliatuli prose lis bisnis yang melinyelilulirulih prose lisnya atauli suliatuli cara dalam 

melimasarkan suliatuli bisnis yang me lingelide lipankan nilai-nilai yang 

melingagulingkan keliadilan dan kelijulijuliran. De lingan pelimasaran Islami, selilulirulih 

prose lis tidak bolelih ada yang belirtelintangan de lingan prinsip-prinsip Islam. Hal 

telirse libulit te lilah dicontohkan olelih Rasulilu lillah SAW, telintang keligiatan 

pe lirdagangan yang belirpeligang te ligulih pada ke libe linaran, kelijulijuliran, dan sikap 

amanah, selirta dapat telitap melimpelirolelih ke liulintulingan. 

De lingan dilandasi pada keliadilan elikonomi, se litiap individuli akan 

melindapatkan haknya selisuliai delingan kontribulisinya kelipada masyarakat. Jadi, 

se litiap individuli harulis te lirbe libas dari e liksploitasi individuli lain kare lina Islam 

melilarang delingan teligas se liorang mulislim melinzalimi atauli meliruligikan orang 

lain.30 

Se libagaimana telircantulim dalam Al-Qulir’an sulirat An-Nisā ayat 29 

be lirikulit: 

 
30Tati Handayani, dkk. Buku Ajar Manajeimein Peimasaran Islam, (Yogyakarta: CV. Budi 

Utama, 2019), hlm. 15. 
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                          

                              

                         
Artinya : “Hai orang-orang yang belriman, janganlah kamul saling melmakan 

harta selsamamul de lngan jalan yang batil, kelculali delngan jalan 

pe lrniagaan yang Belrlakul de lngan sulka sama-sulka di antara kamul. 

dan janganlah kamul me lmbulnulh dirimul. Se lsulnggulhnya Allah 

adalah Maha Pelnyayang kelpadamul.” (Q.S. An-nisa: 29) 

 

Adapulin tafsir dari ayat diatas de lingan teligas me lilarang orang melimakan 

harta orang lain atauli harta selindiri delingan jalan batil,artinya tidak ada haknya 

melimakan harta selindiri delingan jalan batil ialah melimbelilanjakan hartanya 

de lingan jalan maksiat. Melimakan harta orang lain delingan jalan batil ada 

be lirbagai cara, selipe lirti melindapatkan suliddi, melimakannya delingan jalan riba, 

julidi, melinipuli dan melinganiaya. Telirmasulik juliga dalamjalan yang batal ini 

se ligala julial belili yang dilarang syara’ yang tidak telirmasulik ialah, jalan 

pe lirniagaan saling “belirkeliridhoan”, yakni dari ke lidulia pihak. Sulidah telintuli 

pe lirniagaan dipelirbole lihkan olelih syarah’.31 

g. Karakteliristik Pelimasaran dalam Islam 

1) Ke litulihanan (Rābbāniyah) 

Rabbaniyah melirulipakan satuli ke liyakinan yang bulilat, bahwa selimulia 

ge lirak gelirik manulisia se lilaluli be lirada di bawah pe lingawasan Allah SWT. 

Salah satuli ciri pe limasaran syariah adalah sifatnya yang reliligiulis. Jiwa 

 
31Abdul Halim Hasan,TafsirAl-Ahkam, (Jakarta:PreinadaMeidiaGrup,2006), hlm. 258. 
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se liorang syariah markelitelir meliyakini bahwa hulikulim-huliku lim syariat yang 

be lirsifat kelitulihanan melirulipakan hulikulim yang paling adil, se lihingga akan 

melimatulihinya dalam se litiap aktivitas pelimasaran yang dilakulikan. Dalam 

se litiap langkah, aktivitas, dan keligiatan yang dilakulikan harulis se lilaluli 

melingindulik ke lipada syariat Islam. 

2) E litis (Akhlāqaniyyah) 

E litis atauli akhlaqaniyyah artiya se limulia pe lirilakuli be lirjalan di atas 

norma elitika yang belirlakuli ulimulim. E litika adalah kata hati, dan kata hati ini 

adalah kata yang selibe linarnya, tidak bisa dibohongi. 

3) Re lialistis (Al-Wāqi’iyyah) 

Re lialistisatauliAl-waqi’iyahartinya selisuliai de lingan kelinyataan, tidak 

melingada-ada apalagi yang melinjulirulis ke lipada kelibohongan. Syariah 

markeliting bulikanlah konselip yang e liksklulisif fanatik, anti modelirnitas dan 

kakuli, melilainkan konselip pelimasaran yang fleliksibe lil. 

4) Hulimanistis (Insāniyah) 

Hulimanistis atauli insāniyah belirarti belirprikelimanulisiaan, hormat 

melinghormati selisama. Pelimasaran belirulisaha melimbuliat kelihidulipan melinjadi 

lelibih baik. Jangan sampai keligiatan pelimasaran malah selibaliknya melirulisak 

tatanan hidulip di masyarakat melinjadi ke lihidulipan be lirmasyarakat 

telirgangguli. Dan juliga dari se ligi pe limasaran se lindiri, jangan sampai melinjadi 
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manulisia se lirakah, mauli melinguliasai se ligalanya, melinindas dan meliruligikan 

orang lain.32 

h. Tuljulan Stratelgi Pe lmasaran 

Se lcara ulmulm, ada 4 tuljulan stratelgi pe lmasaran, diantaranya adalah: 

1) Ulntulk melningkatkan kulalitas koordinasi antar individu l dalam tim 

pe lmasaran. 

2) Se lbagai alat ulkulr hasil pelmasaran belrdasarkan standar pre lstasi yang 

tellah ditelntulkan. 

3) Se lbagai dasar logis dalam melngambil kelpultulsan pelmasaran 

4) Ulntulk me lningkatkan kelmampulan dalam belradaptasi bila telrjadi 

pe lrulbahan dalam pelmasaran. 

Banyak ahli markelting melngatakan bahwa kelpulasan pellanggan 

adalah kulnci ultama dari konselp pelmasaran dan markelting stratelgi. Delngan 

kata lain, seltiap pelrulsahaan melmiliki cara telrse lndiri dalam mellakulkan prosels 

markelting, selsulai karaktelristik dan kelsanggulpan masing-masing.33 

i. Pe lrulmulsan Stratelgi Pelmasaran 

1) Stratelgi Pasar yang Dituljul 

Pasar ulntulk produlk jasa pelrbankan sangatlah lulas, se lhingga 

pe lrulsahaan ataul bank tidak muldah ulntulk melmasulki pasar yang 

se lde lmikian lulas dan kalaulpuln bisa ke lmulngkinan belrhasil sangatlah 

ke lcil. Stratelgi pasar zang dituljul ini mellipulti 3 ulnsulsr yaitu l: 

 
32Titin Sumarni, Strateigi Peiningkatan Eikonomi deingan Meimanfaatkan Markeit Placei 

Meilalui Meidia Inteirneit,(Riau: Dotplus, 2021), hlm. 30-32. 
33Marissa Grace Haque-Fawzi, Dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori, Dan Implementasi, 

hlm. 9-12. 
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a) Se lgmelnting (selgmelntasi) adalah kelgiatan melnge llompokkan 

konsu lme ln yang melmiliki kelbultulhan dan ke linginan yang sama akan 

sulatul produlk. 

b) Targelt dilakulkan se ltellah pe lrulsahaan me lngidelntifikasi pellulang 

se lgmeln pasar de lngan melnge lvalulasi be lragam selgmeln ulntulk 

melmultulskan se lgmeln pasar zang melnjadi targelt. Jika se lgmeln telrse lbult 

dianggap melnarik dan pelrulsahaan melmiliki kapasitas yang me lmadai 

dari sisi sulmbe lr daya matelrial, SDM, modal se lrta telrjamin 

ke lhalalannya. 

c) Positioning (pelne ltapan posisi produlk) 

2) Baulran Pelmasaran (Markelting Mix) 

Me lrulpakan stratelgi kombinasi yang dilakulkan olelh seltiap 

pe lrulsahaan dalam bidang pe lmasaran. Bau lran pelmasara ini mellipu lti 

be lbelrapa u lnsulr yaitul: 

a) Produ lk yaitul barang ataul jasa yang dirancang dan ditawarkan ole lh 

bank kelpada nasabah ulntulk melmelnu lhi kelbultulhan dan kelinginan 

nasabahnya. Adapuln indikator zang me lnjadi dasar pelngulkulran dari 

sulatul produlk yaitul fitulr, variasi produ lk, jaminan produlk, halal, 

ke lpelmilikan yang sah dan kulantitas dan ku lalitasnya. 

b) Pricel (harga) adalah seljulmlah ulang di mana konsu lmeln me lmbayar 

ulntu lk melmpelrolelh produ lk maulpuln jasa ataul seljulmlah ulang yang 

ditulkarkan konsulme ln atas nilai su latul produlk gulna melmpelrole lh 

manfaat. Adapuln indikator harga yaitul harga yang telrjangkaul, harga 
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se lsu lai delngan manfaat dan kulalitas produ lk, tidak riba dan maisir selrta 

ke ljellasan dalam harga produlk. 

c) Placel (telmpat) melrulpakan hal yang sangat be lrpelnagru lh telrhadap 

pe lmilihan bank dan kelpulasan nasabah. Ole lh karelna itu l stratelgi 

pe lnelmpatan lokasi ataul ke lmuldahan yang dibelrikan olelh bank agar 

nasabah muldah melndapatkan layanan produ lk dan jasa pelrbankan 

haru ls melnjadi pelrhatian dalam pelnge llolaan pelmasaran. Telrse ldianya 

kantor cabang yang muldah dijangkaul dan muldah diaksels ke lndaraan 

ulmu lm, dan jaringan anjulngan tulnai mandiri (ATM) yang te lrse ldia di 

banyak telmpat melrulpakan stratelgi pelnting bagi bank ulntulk belrsaing. 

d) Promsoi maru lpakan cara ulntulk me lmbelritahulkan kelpada masyarakat 

dapat mellaluli pelriklanan, sosialisasi, pelrsonal sellling, pulblic rellation, 

dan melmbelrikan informasi yang jellas. 

e) Orang adalah pelke lrja ataul ke lryawan se lrta su lmbe lr daya manulsia yang 

pe lnting melmbe lrikan pellayanan langsulng ke lpada nasabah. Belbe lrapa 

dimelnsi pe lnting dalam pellayanan selpe lrti ke lahlian, kompeltelnsi, dan 

ke lmampulan dalam mellayani pelrlul melnjadi pe lrhatian ultama. Bahkan 

be lrpelnampilan melnarik, ramah dan sopan, ju ljulr, dapat dipelrcaya selrta 

tidak melmaksa pellanggan. 

f) Prose ls pada pe lrbankan syariah mullai dari mellakulkan pe lnawaran 

produlk hingga prosels me lnangani kellulhan pe llanggan pelrlul dilakulkan 

se lcara elfe lktif dan elfisieln selrta selsulai delngan syariah. Adapuln 
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indikator prosels yaitul ke lmuldahan tarnsaksi, kelce lpatan transaksi dan 

ke ltellitian.34 

2. Nasabah 

a. Pe lnge lrtian Nasabah 

Be lrdasarkan ulndang-u lndang No. 21 tahuln 2008 telntang pelrbankan 

syariah diselbultkan bahwa nasabah adalah pihak yang melnggulnakan jasa bank 

syariah ataul ulnit ulsaha syariah. Saladin melnye lbultkan bahwa “nasabah adalah 

orang ataul badan yang melmpulnyai relke lning simpanan ataul pinjaman pada 

bank”. Komarulddin melngatakan bahwa “nasabah adalah se lselorang ataul sulatul 

pe lrulsahaan yang melmpulnyai re lkelning koran ataul de lposito ataul tabulngan 

se lrulpa lainnya pada selbulah bank”. 

Be lrdasarkan pelnge lrtian diatas maka dapat disimpu llkan bahwa nasabah 

adalah selse lorang ataulpuln badan u lsaha yang me lmpulnyai re lkelning simpanan 

dan pinjaman dan mellakulkan transaksi simpanan dan pinjaman te lrse lbult pada 

se lbulah bank. 

Ke lbe lradaan nasabah pada le lmbaga kelu langan pelrbankan sangat ulrge ln, 

karelna nasabah itul ibaratkan nafas yang sangat be lrpe lngarulh te lrhadap 

ke lbelrlanjultan su latul bank. Ole lh se lbab itul bank haru ls dapat melnarik minat 

nasabah selbanyak-banyaknya agar dana yang te lrkulmpull dari nasabah 

telrse lbult dapat dipultar bank yang nantinya disalu lrkan ke lmbali ke lpada 

masyarakat yang melmbultulhkan bantulan bank. 

 
34Aja Aulia Marzelin, “Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Nasabah Menggunakan 

Produk Tabungan Haji Pada Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Meulaboh Imam Bonjol’ 

(Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Banda Aceh).” hlm. 41-58. 
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b. Je lnis-jelnis Nasabah 

1) Nasabah pelnyimpan adalah nasabah yang melne lmpatkan dananya di bank 

syariah ataul ulnit ulsaha syariah dan nasabah yang belrsangkultan. 

2) Nasabah invelstor adalah nasabah yang me lnelmpatkan dananya di bank 

syariah ataul ulnit ulsaha syariah dalam belntulk invelstasi be lrdasarkan akad 

antara bank syariah ataul ulnit ulsaha syariah dan nasabah yang 

be lrsangkultan. 

3) Nasabah pelne lrima fasilitas adalah nasabah yang melmpelrole lh fasilitas 

dana ataul yang dipelrsamakan delngan itul be lrdasarkan prinsip syariah. 

c. Faktor –faktor yang Melmpelngarulhi Nasabah 

1) Faktor Pribadi 

Se lkulmpullan karaktelristik pelrilakul yang dimiliki olelh invidul dan 

be lrsifat pelrmaneln dise lbult ke lpribadian. Ke lpultulsan se lorang pe lmbelli julga 

dipelngarulhi olelh ciri-ciri kelpribadiannya, telrmasulk ulsia dan daulr 

hidulpnya, pelke lrjaannya, kondisi elkonomi, gaya hidulp dan konse lp diri. 

2) Faktor Sosial  

Faktor-faktor sosial itul se lpe lrti kellompok re lfelre lnsi, ke llularga, statuls 

dan pelran sosial. Pe lrilakul se lorang amat dipelngarulhi olelh be lrbagai 

ke llompok. Kellompok yang melmbelrikan pelngarulh langsulng kelpada 

se lorang diselbult kellompok kelanggotaan, yakni kellompok dimana selorang 

melnjadi anggotanya dan saling belrintelraksi. 
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3) Faktor Psikologi 

Pilihan melmbelli se lse lorang julga dipelngarulhi olelh elmpat faktor 

psikologi ultama yaitul: Motivasi, pelrse lpsi, be llajar, kelpe lrcayaan dan 

sikap.35 

Dari delfinisi diatas dapat disimpu llkan bahwa nasabah sangat 

be lrpelngaru lh telrhadap su latul pe lrulsahaan ataul bank ulntulk melningkatkan 

e lksistelnsinya. 

d. Loyalitas Nasabah  

Loyaliatas nasabah adalah ase lt yang tidak te lrnilai bagi pelrbankan 

ataul pelrulsahaan karelna loyalitas nasabah akan be lrdampak telrhadap kinelrja 

pe lrulsahaan dan dapat me lmpe lrtahankan ke llangsulngan hidulp pelrulsahaan. 

Nasabah yang loyal mampul me lningkatkan laba mellaluli pe lningkatan 

pe lndapatan, Karelna nasabah yang loyak se llalul mellakulkan pe lmbellian ullang 

dan melmiliki kelcelndrulngan melmbelli lelbih banyak, maul melmbayar delngan 

harga yang lelbih mahal yang akan be lrdampak selcara langsulng te lrhadap 

ke lulntulngan yang dipelrolelh pe lrulsahaan. 

Se lcara telrtullis de lfe lnisi dari kata loyalitas bila kita baca dari 

be lbelrapa relfe lrelnsi, bahwa kata loyalitas adalah kelse ltiaan selbagai selbulah 

pe lrulsahaan selorang nasabah yang seltia ataul melmiliki rasa kelyakinan 

telrhadap produlk telrtelntul melrulpakan selbagaian dari loyalitas. Loyalitas 

 
35Budi Gautama Siregar, “Strategi Bersaing Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Padangsidimpuan, Jurnal Kajian Ilmu-Ilmu Keislaman”, hlm. 46-48.  



30 

 

 

 

nasabah belrkrulcult pada melningkatkan julmlah nasabah, melmpelrtahankan 

nasabah dan melmbelri rasa pulas pada nasabah. 

e. Pe lran Pe lnting Loyalitas Nasabah 

Manfaat ataul kelulntu lngan loyalitas nasabah diantaranya: 

1) Dapat melngulrangi biaya pelmasaran (karelna biaya u lntulk me lnarik 

nasabah yang barul le lbih mahal) 

2) Dapat melngulrangi biaya transaksi 

3) Dapat melngulrangi biaya tulrn ove lr konsu lme ln (karelna pelnggantian 

konsu lme ln yang lelbih seldikit) 

4) Dapat melningkatkan pelnjulalan silang yang akan me lmpe lrbelsar pangsa 

pasar pelrulsahaan. 

5) Me lndorong word of mou lth yang le lbih positif, delngan asu lmsi bahwa 

nasabah yang loyal julga belrarti melre lka yang melrasa pu las. 

6) Dapat melngulrangi biaya kelgagalan (selpe lrti biaya pelnggantian, dan 

lain-lain) 

Konsu lme ln yang pu las telrhadap jasa pe llayanan pelrulsahaan akan 

be lrpelrilakul se lbagai belrikult: 

1) Me lre lkomelndasikan pelrulsahaan kelpada orang lain 

2) Me lndorong telman ataul sahabat ulntulk be lrbisnis de lngan pelrulsahaan 

3) Me lmpelrtimbangkan pelrulsahaan selbagai pilihan pelrtama jika ingin 

melmbe lli jasa selrulpa  

4) Me lmbelli jasa pelrulsahaan dimasa melndatang 
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5) Me lnginformasikan hal-hal yang baik dari pe lrulsahaan kelpada orang 

lain.36 

Dari pelnjellasan diatas dapat disimpullkan bahwa nasabah yang loyal 

yaitul nasabah yang melmiliki rasa ke lyakinan dan seltia telrhadap sulatul bank 

jadi ulntulk itul bank haruls mampul melnjaga loyalitas nasabah agar dapat 

melningkatkan kulaliatas pelrulsahaan ataul bank telrse lbult. 

3. Tabungan Haji 

a. Pe lnge lrtian Tabulngan Haji 

Tabulngan melrulpakan jelnis simpanan yang sangat popullar dilapisan 

masyarakat ulmulm, mullai dari masyarakat kota sampai pelde lsaan. Pelnarikan 

tabulngan me lnulrult Ulndang-Ulndang pelrbankan No. 10 Tahu ln 1998 adalah 

simpanan masyarakat yang pelnarikannya dapat dilakulkan olelh bank 

pe lnyelle lnggara. Teltapi pelnarikannya tidak dapat ditarik delngan celk, bilye lt 

giro ataul alat lainnya yang dipelrsamakan delngan itul.37 Tabulngan haji 

melrulpakan salah satul produlk altelrnatif yang bisa dipilih ole lh selorang mulslim 

dalam melngu lmpullkan dana ulntulk melnulnaikan salah satul ke lwajibannya yaitul 

ibadah haji dan u lmrah.38 Produlk tabulngan iB Hijrah Haji melru lpakan produlk 

yang dimiliki olelh Bank Mu lamalat Indonelsia.39 

 
36Suhartanto, Dwi, Perilaku Konsumen Tinjauan Aplikasi Di Indonesia (Bandung: Guardaya 

Intimarta, 2008), hlm. 44. 
37Kasmir, Dasar-dasar Perbankan, Edisi Revisi (Jakarta: Pt Grafindo Persida, 2015), hlm. 

84. 
38Aja Aulia Marzelin, “Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Nasabah Menggunakan 

Produk Tabungan Haji Pada Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Meulaboh Imam Bonjol’ 

(Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Banda Aceh).” hlm. 61. 
39Shindy Kusuma Wardani, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat Menabung 

Nasabah Produk Tabungan iB Hijrah Haji Di PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk KCP Blitar’ 

(Institute Agama Islam Negeri),” 2020, hlm. 34. 
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Tabungan haji merupakan tabungan yang bersifat khusus yang 

diselenggarakan oleh bank. Tabungan haji selain berfungsi sebagai sarana 

menyimpan uang, juga membantu nasabah dalam hal administrasi 

pendaftaran haji.  

Tabungan ini dimaksudkan untuk membantu nasabah mempersiapkan 

ongkos naik haji (ONH) dan membantu nasabah untuk melakukan 

pendaftaran haji langsung ke Departemen Agama secara On-Line. Jika waktu 

pendaftaran haji sudah dibuka, bank akan mendaftarkan nasabahnya sebagai 

calon jamaah haji hingga mendapatkan kepastian untuk berangkat pada 

musim haji berikutnya. 

Kelebihan berikutnya dari tabungan haji ini adalah, bank juga dapat 

memberikan dana talangan pada nasabahnya yang ingin naik haji tahun itu 

tetapi masih memiliki kendala arus kas. Tentu saja dengan memastikan 

terlebih dahulu bahwa nasabah mampu untuk melunasi biaya ONH-nya 

sebelum berangkat.40  

 Akad yang digu lnakan dalam tabulngan Haji Arafah adalah de lngan akad 

wadi’ah yad-Dhaamanah. Akad wadi’ah yad-Dhamanah adalah titipan 

mulrni dari sulatul pihak kel pihak lain, baik individul maulpuln badan hulkulm 

yang haruls dijaga dan dike lmbailkan kapan saja sipe lnitip melnghe lndaki. 

Me lnulrult bank Indone lsia wadi’ah yad-Dhamanah adalah akad pelrjanjian 

barang ataul ulang antara pihak yang me lmpu lnyai barang ataul ulang delngan 

 
40Ahmnad Gojali, Halal, Berkah, Bertambah Mengenal dan Memilih Produk Investasi 

Syariah, (Jakarta : PT. Elex Media Kompotindo, 2004), hlm. 45. 
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yang be lrisi kelpe lrcayaan delngan tuljulan u lntulk me lnjaga ke lsellamatan, 

ke lamanan, se lrta kelultulhan barang ataul ulang.41 Adapun perbedaan Tabungan 

haji dengan tabungan biasa yaitu tabungan haji berbeda dari tabungan-

tabungan yang lain dimana tabungan haji ini terkhusus hanya diperuntukkan 

bagi umat muslim yang ingin melaksanakan ibadah haji, syarat dan dokumen 

yang dipersiapkanpun lebih banyak dibandingkan dengan tabungan biasa. 

b. Jenis Tabungan Haji 

1) Tabungan Haji Reguler adalah tabungan yang diperuntukkan kepada 

calon Jemaah haji yang akan mempersiapkan ibadah haji dengan program 

penyelenggaraan haji reguler. 

Tabel II.1 Fitur Tabungan Haji Reguler 

Awal Setoran  Setoran awal dan saldo minimal 

Rp. 1.00.000,- penyetoran 

lanjutan bebas atau sesuai 

kesepakatan. 

Besarnya Bunga  0% (tidak diberikan bunga) 

Biaya Administrasi Bebas biaya administrasi bulanan 

persyaratan -Penabung adalah perorangan dan 

WNI 

-Mengisi dan menandatangani 

formulir dan pembukaan rekening 

-Melampirkan Fotocopy KTP 

atau identitas diri lainnya. 

 

Manfaat  -Apabila saldo mencapai Rp. 25 

Juta atau sesuai ketentuan 

Dapertemen Agama, akan 

mendapatkan nomor porsi haji 

(nomor urut kepastian 

keberangkatan haji sesuai dengan 

kuota) 

 
41Anita Nasution, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Arafah Dalam Meningkatkan 

Jumlah Nasabah Pada PT. Bank Muamalat Indonesia, tbk Capem Panyabungan Dengan Analisis 

Swot”, Skripsi, (IAIN Padangsidimpuan, 2017), hlm. 27-28. 
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-Pembukaan tabungan dan 

peneyetoran atau penarikan dapat 

dilakukan di seluruh outlet Bank 

BTN 

 

2) Tabungan Haji Plus adalah tabungan yang khusus diperuntukkan kepada 

calon jemaah haji yang akan menjalankan ibadah haji denganb program 

penyelenggaraan haji khusus yang diselenggarakan oleh Kantor 

Kementrian Agama. 

Tabel II.2 Fitur Tabungan Haji Plus 

Awal Setoran  Setoran awal dan saldo minimal 

Rp. 5.00.000,- penyetoran 

lanjutan bebas atau sesuai 

kesepakatan. 

Besarnya Bunga  0% (tidak diberikan bunga) 

Biaya Administrasi Bebas biaya administrasi bulanan 

persyaratan - Penabung adalah perorangan 

dan WNI. 

- Melampirkan Fotocopy KTP 

atau identitas diri lainnya. 

- Mengisi dan menandatangani 

formulir dan pembukaan rekening 

Manfaat  -Apabila saldo mencapai Rp. 25 

Juta atau sesuai ketentuan 

Dapertemen Agama, akan 

mendapatkan nomor porsi haji 

(nomor urut kepastian 

keberangkatan haji sesuai dengan 

kuota) 

-Pembukaan tabungan dan 

peneyetoran atau penarikan dapat 

dilakukan di seluruh outlet Bank 

BTN42 

 

  

 
42Akmaluddin Suangkupon Dkk, Direktori Produk Dan Tabungan Perbankan (Kalimantan 

Tengah: Unit Akses Keuangan dan UMKM KPwBI, 2014). hlm. 89.   
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c. Akad dalam Tabulngan  

1) Wādi’ah  

Wādi’ah bisa diartikan delngan melninggalkan ataul titipan. Selcara 

istilah, wādi’ah adalah selsulatul yang dititipkan ple lh sulatul pihak (pelmilik) 

ke lpada pihak lain delngan tuljulan ulntulk dijaga. Melnulru lt Hanafiyyah, 

wādi’ah adalah melmbe lrikan kelpulasan kelpada orang lain atas barang yang 

dimiliki delngan tu ljulan u lntulk dijaga, baik se lcara velrbal ataul de lngan 

isyarat(dilalah). 

Pe lrtama, melnulrult Hanafiyyah, wādi’ah (titipan) adalah me lmbelri 

ke lkulasaan kelpada orang lain atas su latul barang yang dimiliki de lngan 

tuljulan u lntulk dijaga. Ke ldula, melnulrult ullama Malikiyyah, dan Syafi’iyyah. 

Wādi’ah adalah pelmbe lrian mandatel ulntu lk me lnjaga selbulah barang yang 

dimiliki ataul barang se lcara khu lsuls dimiliki se lse lorang de lngan cara-cara 

telrte lntul. 

Dari dula delfinisi yang dikelmulkakan olelh ullama fiqih di atas dapat 

disimpullkan bahwa wādi’ah (titipan), adalah pelrjanjian selse lorang ulntulk 

melnitipkan barangnya ke lpada orang lain su lpaya dijaga yang belrlakul 

melnulrult islam. Bila dike lmuldian hari ada kelrulsakan ataul cacat pada 

barang yang di titipkan bulkan karelna ke llalaian, maka tidak haru ls diganti, 

adapuln se lbaliknya haruls diganti. 
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2) Landasan Hulkulm Pe llaksanaan Wādi’ah 

a) Al-Qulran 

                         

                             

                          

                    

Artinya: “dan (ingatlah), keltika Kami melngambil janji dari Bani Israil 

(yaitul): janganlah kamul melnye lmbah sellain Allah, dan belrbulat 

ke lbaikanlah kelpada ibul bapa, kaulm ke lrabat, anak-anak yatim, 

dan orang-orang miskin, selrta ulcapkanlah kata-kata yang baik 

ke lpada manulsia, dirikanlah shalat dan tulnaikanlah zakat. 

ke lmuldian kamul tidak melmelnu lhi janji itul, ke lculali se lbahagian 

ke lcil daripada kamul, dan kamul se llalul be lrpaling.” (QS. Al-

baqarah : 83)43. 

b) Hadits 

Artinya: “Tulnaikanlah amanah kelpada orang yang melnye lrahkannya 

ke lpadamul dan janganlah elngkaul me lnghiyanati orang yang 

melnghianatimul.”(H.R. Abul Dauld dan at-Tirmidzi). 

3) Je lnis-jelnis Wādi’ah  

Pada zaman modelrn ini konselp akad wādi’ah tellah banyak 

diaplikasikan, dan yang paling jellas dapat kita lihat adalah praktelk 

pe lnyimpanan ulang di bank. Adapauln be lntulk akad wādi’ah yang 

dipraktelkkan di bank adalah pelnyimpanan ulang yang telrbagi melnjadi 3 

 
43Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Quran dan Terjemahannya (Bandung: Cv 

Fokus Media, 2010), hlm. 56. 
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jelnis yaitul: ulntulk me lnjaga waktul telrtelntul, de lngan syarat pelnarikannya 

dibelritahulkan telrlelbih dahullul, dan dalam pelti belsi. Telrdapat dula jelnis 

wādi’ah  se lbagai belrikult: 

a) Wādi’ah Yad Al-Amānah (trulste le l safel culstody) 

Dalam hal ini pelne lrima titipan te lrmasulk di dalamnya 

lelmbaga pelrbankan adalah pelnelrima kelpe lrcayaan, artinya ia tidak 

diharulskan melngganti selgala relsiko kelhilangan, kelrulsakan yang 

telrjadi pada titipan, ke lbanjiran, mulsibah alam lainnya. kelculali bila hal 

itul telrjadi karelna akibat kellalaian ataul ke lcelrobohan yang 

be lrsangku ltan ataul bila statuls titipan tellah belrulbah melnjadi wādi’ah 

yad Adh-Dhamānah. 

b) Wādi’ah Yad Adh-Dhamānah (gularante le l safe l culstody) 

Dimana pelne lrima titipan (bank) adalah pe lne lrima 

ke lpelrcayaan, yang selkaliguls pe lnjamin ke lmanan barang yang 

dititipkan. Pelnelrima titipan belrtanggulngjawab pelnulh atas selgala 

ke lhilangan ataul ke lrulsakan yang telrjadi pada aselt titipan telrse lbult. 

Me lngacul pada pelngelrtian wādiah yad dhamānah, lelmbaga kelulangan 

se lbagai pelne lrima titipan dapat me lmanfaatkan al-wādi’ah se lbagai 

tuljulan u lntulk giro, dan tabulngan belrjangka.44 

Wādi’ah dalam belntulk syariah melruljulk pada pelrjanjian 

dimana pellanggan melyimpan ulang di bank de lngan tu ljulan agar bank 

 
44Betti Angraini, dkk, Akad Tabarruj’ Dan Tijarah Dalam Tinjauan Fiqih Muamalah 

(Bengkulu: Sinar Jaya Berseri, 2022), hlm. 20-26. 
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be lrtanggulngjawab melnjaga ulang te lrse lbult dan melnjamin 

pe lngelmbalian ulang telrse lbult bila telrjadi tulntultan dari nasabah. 

Be lrdasarkan pada atulran pe lrulndulngan yang ditelrapkan olelh BI, 

prinsip ini telraplikasikan dalam ke lgiatan pe lnggalangan dana dari 

masyarakat dalam be lntulk simpanan yang me llipulti, Giro, Tabulngan, 

dan belntulk lainnya. 

4) Mulḍhārabah  

Mulḍhārabah adalah sulatul pe lrnyataan yang melngandu lng pe lngelrtian 

bahwa selse lorang melmbelri modal kelpada orang lain, agar modal itul 

diniagakan delngan pe lrjanjian, se ldangkan ke lrulgian ditanggulng ole lh 

pe lmilik modal. 

Mulḍhārabah te lrbagi melnjadi dula jelnis yaitu l se lbagai belriku lt: 

a) Mulḍhārabah Mu lṭhālaqah me lrulpakan ke lrja sama antara pihak 

pe lrtama dan pihak keldula yang cakulpannya lelbih lulas. Maksu ldnya, 

tidak dibatasi ole lh waktu l, spe lsifikasi ulsaha, dan daelrah bisnis. 

b) Mulḍhārabah mulqayyādah melrulpakan ke lbalikan dari muldharabah 

multlaqah, yaitul dibatasi olelh waktul spe lsifikasi ulsaha dan daelrah 

bisnis. Prinsip muldhārabah biasanya diaplikasikan di pelrbankan 

syariah pada tabulngan biasa, tabulngan be lrjangka (tabulngan yang 

dimaksuldkan ulntulk tuljulan telrte lntul, se lpe lrti tabulngan haji, tabulngan 

be lrelncana, tabulngan kulrban, dan selbagainya), selrta delposito 

be lrjangka. Aplikasi pelrbankan syariah yang banyak melnggulnakan 

modell mulḍhārabah mulṭhālaqah pada produlk pe lnghimpulnan yang 
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dilakulkan. Dalam hal ini nasabah selpe lnulhnya melmelrcayai kelpada 

pihak bank ulntulk melnge llola dananya pada jelnis invelstasi apa saja 

se llama invelstasi telrse lbult tidak belrtelntangan delngan prinsip dan 

atulran syariat selrta melmbelrikan hasil yang culkulp baik ke lpada 

nasabah dalam belntulk bagi hasil yang kompeltitif.45 

d. Tuljulan dan Manfaat Tabulngan 

1) Bagi Bank  

a) Su lmbe lr pelndanaan bank baik dalam rulpiah maulpuln valulta asing. 

b) Salah satul sulmbelr pelndapatan dalam belntulk jasa (fele l baseld incomel) 

dari aktivitas lanjultan pelmanfaatan relkelning tabulngan ole lh nasabah. 

2) Bagi Nasabah 

a) Ke lmuldahan dalam pelnge llolaan likuliditas baik dalam hal 

pe lnyeltoran, pe lnarikan, transfelr, dan pe lmbayaran transaksi yang 

flelksibe ll. 

b) Dapat melmpelrolelh bonuls ataul bagi hasil.46 

Se llanjultnya dalam fatwa DSN-MUlI Nomor: 02/DSN-MUlI/IV/2000, 

dise lbultkan bahwa telrdapat dula jelnis simpanan, yaitul simpanan yang tidak 

dibelnarkan dalam prinsip syariah dalam belntulk simpanan belrdasarkan 

pe lrhitulngan bulnga, dan simpanan yang dibelnarkan dalam syariah yaitul 

simpanan belrdasarkan prinsip muldharabah dan wadiah. Waktul ulntulk 

mellakulkan haji adalah dari bullan syawal kel 10 hari pelrtama Dzullhijjah. 

 
45M. Nur Rianto Al-Arif, Lembaga Keuangan Syariah (Bandung: CV Pustaka Setia, 2012), 

hlm. 141. 
46Kasmir, Dasar-Dasar Perbankan (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), hlm. 35-37. 
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Pe lrsyaratan ulntulk haji adalah islam, baligh (delwasa), be lrakal, melrde lka dan 

mampul.47 Se lbagaimana dalam firman Allah dalam Q.S Ali-Imran Ayat 97 

yaitul: 

                                  

                             

            
 

Artinya: “Padanya telrdapat tanda-tanda yang nyata, (di antaranya) maqam 

Ibrahim, Barangsiapa melmasulkinya (Baitulllah itul) melnjadi amanlah 

dia; melnge lrjakan haji adalah kelwajiban manulsia telrhadap Allah, 

Yaitul (bagi) orang yang sanggulp Melngadakan pelrjalanan ke l 

Baitulllah. Barangsiapa melngingkari (ke lwajiban haji), Maka 

Se lsulnggulhnya Allah Maha Kaya (tidak melme lrlulkan se lsulatul) dari 

se lmelsta alam”.(Q.S. Ali Imran ayat 97).48 

 

Adapuln tafsir dari ayat di atas melnjellaskan bahwa  disana, di 

Masjidilharam, telrdapat tanda-tanda yang je llas telntang kelultamaan dan 

ke lmulliyaannya diantaranya maqam Ibrahim, yaitul belkas tellapak kaki Nabi 

Ibrahim telmpat belliaul be lrdiri waktul melmbanguln kakbah; hajar aswad, hijir 

ismail dan yang lainnya. Barang siapa me lmasulkinya, melnjadi amanlah dia 

dari ganggulan-ganggulan. Dan di antara ke lwajiban manulsia telrhadap Allah 

adalah mellaksanakan ibadah haji kel Baitulllah, yaitul bagi orang-orang islam 

yang suldah akil balig  yang  mampul melngadakan pelrjalanan kel sana, 

 
47Rini Wahyuni Pulungan, “Sistem Pengelolaan Dan Pemasaran Tabungan Mabrur Pada PT. 

Bank Syariah Indonesia KCP Gunung Tua, Skripsi” (UIN Syahada Padangsidimpuan, 2023), hlm. 

31-32. 
48Dapartemen Agama Republik Indonesia, Al-Quran Dan Terjemahannya (Bandung: CV 

Fokus Media, 2010), hlm. 59. 
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melmpulnyai belkal yang culkulp ulntulk dirinya dan kellularga yang ditinggalkan, 

ke lmampulan fisik, ada sarana pelngangkultan dan aman dalam pelrjalanan. 

Barang siapa melngingkari kelwajiban haji, maka dia adalah kafir, kare lna tidak 

pe lrcaya pada ajaran Islam. Ke ltahulilah bahwa Allah Mahakaya (tidak 

melme lrlulkan se lsulatul) apapuln dari sellulrulh alam, baik yang taat dan 

melnjalankan ibadah haji, yang dulrhaka, mau lpuln yang kafir.49 

Ayat di atas melnje llaskan bahwa haji dilaksanakan di Baitulllah pada 

bullan dan hari yang dite lntulkan. Pada saat itu l julga dianjulrkan ulntulk 

melnye lmbellih helwan kulrban, se lpelrti ulnta, lelmbu l ataul kambing. 

e. Pe lrsyaratan Pelmbulkaan Tabulngan Haji 

1) Syarat ulntulk orang delwasa yaitul foto kopi KTP/SIM 

2) Syarat ulntulk anak-anak yaitul Ide lntitas orang tula (KTP dan NPWP), akte l 

ke llahiran ataul karul kellu larga. 

f. Manfaat Tabulngan Haji 

1) Onlinel de lngan SISKOHAT (Siste lm Kompu ltelrisasi Haji Telrpadul) 

Ke lmelntrian Agama. 

2) Aman dan telrjamin 

3) Tahuln kelbe lrangkatan dan belsarnya seltoran dapat diselsulaikan selrta belbas 

biaya fasilitas aultodelbat. 

4) Ke ltelnangan batin karelna dana dikellola selcara syariah. 

 
49http://www.tokopedia.com/s/quran/ali-imran/ayat-97 (diakses pada tanggal 6 juni 2023, 

pukul 15:32 WIB)., 2023. 
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5) Se ltoran muldah, dapat mellaluli coulntelr te lllelr, el-banking dan transfelr 

telrjadwal (baik harian maulpuln bullanan).50 

B. Penelitian Terdahulu  

Stratelgi adalah pelnde lkatan selcara kelse llulrulhan yang belrkaitan delngan 

pe llaksanaan gagasan, pelrelncanaan, dan e lkse lkulsi se lbulah aktivitas dalam kulruln 

waktul telrte lntul.51 Strate lgi dalam pelne llitian ini adalah pelrelncanaan dan meltodel 

dalam pelnge lmbangan PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan. 

Pe lmasaran adalah aktivitas dan prosels me lnciptakan, melngkomulnikasikan, 

melnyampaikan, dan melmpe lrtulkarkan tawaran yang belrnilai bagi pellanggan, klieln, 

mitra, dan masyarakat ulmulm. Pe lmasaran dimullai delngan pe lmelnulhan ke lbultulhan 

manulsia yang kelmuldian belrtulmbulh melnjadi kelinginan manulsia. Pelmasaran adalah 

ke lgiatan yang dilakulkan olelh pe lru lsahaan ulntulk melmpromosikan sulatul produlk ataul 

layanan yang melre lka pulnya. Pe lmasaran ini melncakulp pe lngiklanan, pelnjulalan, dan 

pe lngiriman produlk ke l konsulme ln ataul pe lrulsahaan lain.52 

Stratelgi pe lmasaran melrulpakan salah satul cara ulntulk melncapai tuljulan 

pe lrulsahaan. Stratelgi pelmasaran adalah ke lse llulrulhan langkah ulntulk me lncapai 

sasaran telrtelntul.53 Stratelgi pelmasaran pulnya pelranan pelnting dalam selbulah 

pe lrulsahaan ataul bisnis karelna ulntulk me lne lntulkan nilai elkonomi pelrulsahaan, baik 

 
50Http://www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah-haji (diakses 

tanggal 6 juni 2023 pukul 16:00)., 2023. 
51M. Manullang, Manajemen Strategi, hlm. 17. 
52Veta Lidya Delimah Pasaribu, Dkk, Pemasaran Kontemporer, hlm. 1. 
53Melinda, Dkk, “‘Analisis Strategi Pemasaran Pembiayaan Kendaraan Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada PT. Bank Syariah Indonesia KCP Stabat,’ Jurnal Ekonomi 

Islam” Volume 3 No. 2 (2022), hlm. 159. 
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itul harga barang maulpuln jasa. Pada dasarnya tu ljulan akhir markelting belrmulara pada 

telrcapainya kelpulasan pellanggan. 

Nasabah adalah pihak yang me lnggulnakan jasa bank syariah dan atau l ulnit 

u lsaha syariah.54 Nasabah dalam pelne llitian ini adalah orang atau l badan yang 

melmpulnyai relkelning simpanan pada PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan. 

Tabulngan haji adalah simpanan inve lstasi yang belrtuljulan ulntu lk melmbantul 

masyarakat yang ingin me llaksanakan ibadah haji dan ulmrah yang ditawarkan Bank 

Mu lamalat Indonelsia, dalam melmasarkan produ lk tabu lngan haji Bank Mu lamalat 

mellakulkan belrbagai cara ulntulk melnarik minat masyarakat salah satu lnya adalah 

de lngan cara mellaluli meldia sosial dan me lmbagikan brosu lr.55 Tabulngan haji dalam 

pe lnellitian ini belrtuljulan ulntulk me lmbantul masyarakat yang ingin me lnulnaikan ibadah 

haji. 

Dalam mellakulkan pe lmasaran telrhadap produ lk tabu lngan haji, targelt u ltama 

adalah masyarakat mulslim/kaulm mulslimin, se ldangkan non mulslim tidak akan 

mellakulkan ibadah haji. 

Me lnulrult pelne llitian Elrni Nasu ltion dkk delngan juldull: “Stratelgi Bank Syariah 

Indone lsia Dalam Melnarik Masyarakat U lntulk Me lmbayar Zakat” melnyatakan 

bahwa:  

Stratelgi pelmasaran melrulpakan langkah awal yang dilakulkan ulntulk 

melmpe lrkelnalkan produlk-produlk yang ada di Bank Syariah Indone lsia. 

Ulntulk melmaksimalkan strate lgi pelmasaran telrse lbult, pe lrulsahaan haruls 

melngoptimalkan kelkulatan intelrnal dan elkstelrnal dari pelrulsahaan itul se lndiri. 

 
54Budi Gautama Siregar, “Strategi Bersaing Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Padangsidimpuan, Jurnal Kajian Ilmu-Ilmu Keislaman,”, hlm. 46 
55Rini Wahyuni Pulungan, “Sistem Pengelolaan Dan Pemasaran Tabungan Mabrur Pada PT. 

Bank Syariah Indonesia KCP Gunung Tua, Skripsi”, 2023. 
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Se lhingga dapat melmpelrolelh ke lulntulngan de lngan melmanfaatkan stratelgi 

yang melre lka banguln.56 

 

Me lnulrult Mu lhammad Ravi Akbar, Nu lrull Jannah De lngan Ju ldull Strate lgi 

Pe lmasaran Produ lk Tabulngan Ib Mu lamalat Haji Pada PT Bank Mu lamalat Indonelsia 

KCP Rantau lparapat, melngatakan bahwa: 

Pe lranan stratelgi pe lmasaran sangat pelnting dalam selbulah pelrulsahaan ataul 

bisnis karelna belrfulngsi u lntu lk melne lntulkan nilai elkonomi pelrulsahaan, baik 

itul harga barang maulpuln jasa. Dimana faktor pe lnelntul nilai harga barang 

ataul jasa yaitul produlksi, pe lmasaran dan konsu lmsi.57 

 

Me lnulrult Nu lr Azizah dkk delngan ju ldull E lfelktivitas Stratelgi Pe lmasaran 

Produ lk Tabulngan Haji Dalam Melningkatkan Kelulnggullan Kompeltitif Di BRI 

Syariah Kantor Cabang Pelmbantul Bojonelgoro, melngatakan bahwa: 

Tabulngan haji melrulpakan salah satul produ lk pe lndanaan dari bank BRI 

Syariah yang belrdasarkan prinsip syariah de lngan akad muldharabah 

multlaqah ataul dana nasabah yang dipelrcayakan kelpada bank ulntulk dikellola 

dalam melmbantul ke lpe lrlulan pe lmbelrangkatan ibadah haji , yang mana akad 

yang digu lnakan dalam tabulngan haji ini adalah akad mu ldharabah 

multlaqah.58 

 

Me lnulrult De lvi Novitasari, Deldi Sulse llo De lngan Juldull Analisis Strate lgi 

Pe lmasaran Tabulngan Hijrah Haji Dalam Me lningkatkan Ju lmlah Nasabah Pada 

Bank Mu lamalat KCP Nganjulk, me lngatakan bahwa: 

Pe lmasaran melrulpakan salah satul stratelgi yang dapat digulnakan ulntulk 

melnarik nasabah. Konselp pelmasaran me lnjellaskan bahwa kulnci dalam 

melncapai selsulatul yang diinginkan olelh pelru lsahaan telrleltak pada kelbultulhan 

dan ke linginan pasar dan pelmbelrian kelpulasan yang diinginkan selcara elfe lktif 

 
56Erni Nasution, Dkk, “Strategi Bank Syariah Indonesia Dalam Menarik Masyarakat Untuk 

Membayar Zakat,’ Jurnal Of Islamic Social Finance Management” Volume 3 No. 1 (2022), hlm. 

69. 
57Muhammad Ravi Akbar, Nurul Jannah, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Ib 

Muamalat Haji Pada PT Bank Muamalat Indonesia KCP Rantauparapat, Jurnal Ilmu Komputer, 

Ekonomi Dan Manajemen” Volume 2 No. 1 (2022), hlm. 1192. 
58Nur Azizah, Dkk, “Efektivitas Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Dalam 

Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Bojonegoro, 

Jurnal Studi Islam” Volume 16 No. 01 (2020), hlm. 158–59. 
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dan elfisieln dari yang dilakulkan olelh pe lsaingnya. Fulngsi dasar pelmasaran 

yaitul pe lrelncanaan, pelngorganisasian, imple lmelntasi, dan pelngawasan.59 

 

Be lrdasarkan telori dan pe lne llitian telrdahullul dari pelne llitian ini, dapat 

disimpullkan bahwa stratelgi pelmasaran belrpe lran pelnting dalam selbu lah ulsaha u lntulk 

melmpe lrthankan dan melningkatkan daya saing pelru lsahaan ulntulk ditelrapkan dalam 

melwuljuldkan tu ljulan pelrulsahaan dan me lndapatkan kelbe lrhasilan yang 

be lrkelsinambu lngan. 

Pe lne llitian telrdahullul me lrulpakan pelne llitian yang dilakulkan se lbe llulm 

pe lnellitian ini. Ulntulk melndulkulng pelne lltian ini, maka pelne lliti telrdahullul yang 

be lrkaitan ataul be lrhulbulngan delngan juldull pe lnelliti ini selbagai belrikult: 

Tabel II.1 Penelitian Terdahulu 

No Peneliti Judul Peneliti Hasil Peneliti 

1 Abdull Rachman, 

dkk,(Julrnal Madani 

Syariah 2022).60 

Stratelgi 

Pe lmasaran 

Syariah Dalam 

Me lningkatkan 

Julmlah Nasabah 

Tabulngan Haji 

Dan Ulmrah iB 

Pada BTN KCPS 

Tangelrang. 

Stratelgi Pe lmasaran Syariah 

yang dilakulkan olelh BTN 

KCPS Te lnge lrang dapat 

melningkatkan julmlah nasabah 

Tabulngan Haji dan Ib Ulmrah 

yaitul se lbe lsar 27% dari julmlah 

se lbe llulmnya se lbanyak 43 

nasabah pada tahuln 2019 

melnjadi 55 nasabah pada tahuln 

2020. 

2 E lrni Nasultion, 

dkk,(Julrnal Of 

Islamic Social 

Financel 

Manage lme lnt 

2022).61 

Stratelgi Bank 

Syariah Indonelsia 

Dalam Melnarik 

Masyarakat Ulntulk 

Me lmbayar Zakat. 

Dalam melnarik masyarakat 

ulntulk melmbayar zakat di Bank 

Syariah Indonelsia Gulnulng Tula 

de lngan melnjellaskan apa saja 

ke lulnggullan yang telrdapat di 

dalam Bank Syariah Indone lsia 

Gulnulng Tula, dan melmbelrikan 

layanan yang layak bagi 

 
59Devi Novitasari, Dedi Suselo, “Analisis Strategi Pemasaran Tabungan Hijrah Haji Dalam 

Meningkatkan Nasabah Pada Bank Muamalat KCP Nganjuk, jurnal EMBISS” Volume 2 No. 4 

(2022), hlm. 492. 
60Abdul Rachman, Dkk, “‘ Strategi Pemasaran Syariah Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Haji Dan Ib Umrah Pada BTN KCPS Tangerang,’ Jurnal Madani Syariah.” 
61Erni Nasution, Dkk, “‘Strategi Bank Syariah Indonesia Dalam Menarik Masyarakat Untuk 

Membayar Zakat,’ Jurnal Of Islamic Social Finance Management”, hlm. 69 
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nasabah ulntulk be lrtransaksi 

dalam melmbayar zakat.Stratelgi 

yang dilakulkan bank syariah 

Indone lsia Gulnu lng Tula adalah 

de lngan melnggu lnakan stratelgi 

marke lting mix yakni produlct, 

promotion, pe loplel, dan placel. 

3 Mulhammad Ravi 

Akbar, Nu lrull 

Jannah (Ju lrnal Ilmul 

Kompultelr, 

E lkonomi dan 

manajelme ln 

2022).62 

Stratelgi 

Pe lmasaran 

Produ lk Tabulngan 

Ib Mu lamalat Haji 

Pada PT Bank 

Mulamalat 

Indone lsia KCP 

Rantaulparapat 

Stratelgi khulsuls yang digu lnakan 

adalah melnawarkan kel 

pe lrulsahaan-pelrulsahaan, 

pe lngajian ibul-ibu l, dan bapak-

bapak, KBIH (walaulpuln 

pe lgawai su ldah haji teltapi 

tabulngan te lrse lbult 

dipelrulntulkkan ulntulk 

ke llularganya) selrta karyawan 

yang payroll di Bank 

Mulamalat. 

4 De lvi Novitasari, 

De ldi Sulse llo (julrnal 

E lMBISS 2022).63 

Analisis Stratelgi 

Pe lmasaran 

Tabulngan Hijrah 

Haji Dalam 

Me lningkatkan 

Nasabah Pada 

Bank Mu lamalat 

KCP Nganju lk 

Hasil riselt melnyatakan bahwa 

pe lrelncanaan stratelgi pada masa 

pandelmi yaitul de lngan 

melnambah channell pelmasaran 

dan belrfokuls pada promosi 

mellaluli digitalisasi. 

Pe lmgimplelme lntasian stratelgi 

yang paling elfe lktif yaitul 

pe lrsonal se llling, se llain itul bank 

julamalat julga mellakulkan 

promosi mellaluli direlct sellling, 

melnye lbarka brosulr dan meldia 

sosial. 

5 Mulhammad 

Sulhri,(Julrnal 

Hulkulm Dan 

E lkonomi Islam 

2021).64 

Stratelgi 

Pe lmasaran 

Tabulngan Haji 

Telrhadap Minat 

Masyarakat Di 

Bank Syariah 

Mandiri Su lmbawa 

Be lsar 

stratelgi pelmasaran yang 

dilakulkan olelh syariah mandiri 

khulsulsnya pada produlk 

tabulngan haji yaitul de lngan 

melmasarkan produlknya le lwat 

pe lmbagian brosulr, 

melnsosialisasikan kel telmpat-

telmpat ulmulm, selkolah, kantor-

 
62Muhammad Ravi Akbar, Nurul Jannah, ““Strategi Pemasaran Produk Tabungan Ib 

Muamalat Haji Pada PT Bank Muamalat Indonesia KCP Rantauparapat, Jurnal Ilmu Komputer, 

Ekonomi Dan Manajemen”, hlm. 1192 
63Devi Novitasari, Dedi Suselo, ““Analisis Strategi Pemasaran Tabungan Hijrah Haji Dalam 

Meningkatkan Nasabah Pada Bank Muamalat KCP Nganjuk, jurnal EMBISS”, hlm. 492 
64Muhammad Suhri, “‘Strategi Pemasaran Tabungan Haji Terhadap Minat Masyarakat Di 

Bank Syariah Mandiri Sumbawa Besar,’ Jurnal Hukum Dan Ekonomi Islam”, hlm. 47 
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kantor, dan lelwat sodial meldia. 

Saat pelmasaran produlk, 

markelting suldah dibelkali 

prndidik/pelndidikan, 

diantaranya adalah te lntang 

stratelgi pelmasaran produlk. 

6 Mariya 

Ullpah,(Madani 

Syariah 2021).65 

Stratelgi 

Pe lmasaran Salels 

Fulnding Bank 

BNI Syariah 

Cabang 

Tangelrang Dalam 

Me lningkatkan 

Julmlah Nasabah 

Stratelgi pelmasaran yang 

dilakulkan olelh salels fulnding 

Bank BNI  Syariah Cabang 

Tangelrang telrbulkti elfe lktif, ini 

telrlihat olelh data bahwa julmlah 

nasabah bank BNI Syariah 

Cabang Tangelrang dalam tiga 

tahuln te lrakhir melngalami 

ke lnaikan yang sangat 

signifikan. 

7 Siti Iminiatull 

Mulflihatin, 

dkk,(Julrnal Ilmul 

Manajelmeln 

2021).66 

Stratelgi 

Pe lmasaran Dalam 

Me lningkatkan 

Julmlah Nasabah 

Tabulngan 

Simpanan Pellajar 

(Simpell) Pada PD. 

BPR Bank Dae lrah 

Lamongan 

Stratelgi pelmasaran yang telpat 

yang dapat digulnakan stratelgi 

S-O diantaranya melningkatkan 

pe lngelmbangan produlk kelpada 

konsulme ln agar melrasa pulas, 

melningkatkan pellayanan 

ke lpada nasabah delngan 

melmanfaatkan sistelm jelmpult 

bola ulntulk me lraih pasar 

potelnsial, melmbelrikan 

informasi kelpada nasabah 

melnge lnai pellayanan yang 

dibelikan olelh PD. BPR. Bank 

Dae lrah Lamongan. 

8 Nulr Azizah, dkk 

(Julrnal Stuldi Islam 

2020).67 

E lfelktivitas 

Stratelgi 

Pe lmasaran 

Produ lk Tabulngan 

Haji Dalam 

Me lningkatkan 

Ke lu lnggullan 

Kompe ltitif Di 

Stratelgi bank dalam 

melne lntulkan markeltnya 

be lrdasarkan pelkelrjaannya yaitul 

pe lkelrjaan mikro dan consulme lr, 

se ldangkan dalam startelgi 

marke lting mix pihak bank 

melnciptakan harga, distribulsi 

dan promosi. Kelmuldian 

 
65Mariya Ulpah, “Strategi Pemasaran  Sales  Funding Bank BNI Syariah Cabang Tangerang 

Dalam Menambah Jumlah Nasabah,’ Jurnal Madani Syariah”, hlm. 28 
66Siti Iminiatul Muflihatin, dkk, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Tabungan Simpanan Pelajar (Simpel) Pada PD. BPR Bank Daerah Lamongan,’ Jurnal Ilmu 

Manajemen”, hlm. 76 
67Nur Azizah, Dkk, “Efektivitas Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Dalam 

Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Bojonegoro, 

Jurnal Studi Islam”, hlm. 158-159 
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BRI Syariah 

Kantor Cabang 

Pe lmbantul 

Bojonelgoro 

melngadakan kajian-kajian di 

masjid ataul mulshallah, 

melnggali profil nasabah (know 

youlr culstome lr) dan kelmuldian 

melne lrapkan stratelgi pellayanan. 

9 Ary Prastya, 

Sulsianto,(Ju lrnal 

FE lB 2019).68 

Stratelgi 

Pe lmasaran Dalam 

Me lningkatkan 

Julmlah Nasabah 

Produ lk 

Pe lmbiayaan 

Mulrabahah Pada 

BPRS Al-

Washliyah Meldan 

BPRS Al-Washliyah dalam 

mellakulkan kelgiatan pelmasaran 

masih melnggulnakan stratelgi 

marke lting mix 4p (placel, 

produlct, pricel, dan promotion). 

Stratelgi ini dilakulkan de lngan 

cara pelriklanan, promosi 

pe lnjulalan, pulblisitas, dan 

pe lnjulalan pribadi. 

10 Rahma Fitri, Alim 

Mulrtani,(Ju lrnal 

FE lB 2018).69 

Analisis Stratelgi 

Pe lmasaran Dan 

Pe llayanan Dalam 

Me lningkatkan 

Julmlah Nasabah 

Tabulngan Mabru lr 

Pada PT. Bank 

Syariah Mandiri 

KC Se ltia Buldi 

Me ldan 

Stratelgi pelmasaran yang 

ditelrapkan olelh BSM KC Se ltia 

Buldi melnge lnai produlk 

tabulngan mabrulr me lnggulnakan 

baulran markelting pelmasaran 

(marke lting mix), dalam 

melnggulnakan pellayanan prima 

de lngan kelcakapan dan 

ke ltanggapan karyawan dalam 

melmbe lrikan informasi yang 

rinci kelpada nasabah. 

 

Dari pelne llitian diatas, ada belbe lrapa pelrbeldaan dan julga pelrsamaan selbagai 

be lrikult: 

a. Pe lrsamaan pelne llitian Abdu ll Rachman, dkk, de lngan pe lnellitan pelne lliti adalah 

sama-sama melne lliti telntang tabulngan haji dan melnggulnakan meltodel kulalitatif, 

se ldangkan pelmbeldanya yaitul pada objelk yang ditelliti. 

 
68Ary Prastya, Susianto, “‘Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk 

Pembiayaan Murabahah Pada BPRS Al-Washliyah Medan,’ JurnaL FEB” Volume 1 No. 1 (2019): 

649. 
69Rahma Fitri, Alim Murtani, “‘Analisis Strategi Pemasaran Dan Pelayanan Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Mabrur Pada PT. Bank Syariah Mandiri KC Setia 

Budi Medan,’ Jurnal FEB”, hlm. 91 
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b. Pe lrsamaan pelnellitian Elrni Nasu ltion, dkk, de lngan pelne lliti adalah sama-sama 

melnggulnakan meltodel pe lne llitian ku lalitatif de lskriptif, seldangkan pe lmbeldanya 

yaitul E lrni Nasu ltion dkk me lnelliti telntang stratelgi bank syariah Indonelsia dalam 

melnarik masyarakat ulntulk melmbayar zakat dan pe lne llitian saya strate lgi 

pe lmasaran dalam melningkatkan julmlah nasabah tabulngan haji. 

c. Pe lrsamaan pelnellitian Mulhammad Ravi, Nu lru ll Jannah, de lngan pelne llitian 

pe lnelliti adalah variabe ll  yang sama yaitul stratelgi pelmasaran dan melnggulnakan 

meltode l kulalitatif, seldangkan pelmbeldanya yaitul pada objelk yang ditelliti. 

d. Pe lrsamaan pelne llitian Delvi Novitasari, De ldi su lse llo, de lngan pe lnellitian pelnelliti 

adalah variabell  yang sama yaitul stratelgi pe lmasaran dan julga melnggulnakan 

meltode l kulalitatif, seldangkan pelmbeldanya pada objelk yang ditelliti. 

e. Pe lrsamaan pelne llitian Mulhammad Su lhri, delngan pelne llitian pelne lliti adalah 

variabell yang sama yaitul stratelgi pe lmasaran dan me lnggulnakan meltode l kulalitatif 

de lskriptif, seldangkan pelmbeldanya telrdapat pada telmpat pelnellitian. 

f. Pe lrsamaan pelne llitian Mariya Ullpah, delngan pelne llitian pelne lliti adalah variabe ll 

yang sama yaitul stratelgi pe lmasaran dan melnggulnakan meltodel kulalitatif, 

se ldangkan pelmbeldanya telrdapat pada obje lk yang ditelliti 

g. Pe lrsamaan pelne llitian Siti Imaniatull, dkk,  de lngan pe lne llitian pelnelliti adalah 

variabell  yang sama yaitul stratelgi pelmasaran dan melnggulnakan meltode l 

kulalitatif, seldangkan pelmbeldanya yaitul Siti Imaniatull, dkk melnelliti telntang 

tabulngan pe llajar seldangkan pelne lliti telntang tabulngan haji. 
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h. Pe lrsamaan pelnellitian Nu lr Azizah, dkk, delngan pelne llitian pelnelliti adalah sama-

sama melnggulnakan meltodel kulalitatif, seldangkan pelmbeldanya yaitul pada objelk 

yang ditelliti. 

i. Pe lrsamaan pelne llitian Ary Prastya, Su lsianto, de lngan pe lnellitian pe lnelliti adalah 

variabell yang sama dan melnggu lnakan meltode l kulalitatif, seldangkan pelmbeldanya 

yaitul pada Ary Prastya, Sulsianto me lnelliti telntang pelmasaran produlk 

pe lmbiayaan mulrabahah seldangkan pelne llitian saya telntang pelmasaran tabulngan 

haji. 

j. Pe lrsamaan pelne llitian Rahma Fitri, Alim Mu lrtani, delngan pelnellitian pelne lliti 

adalah variabell yang sama yaitul stratelgi pe lmasaran dan melnggu lnakan meltodel 

kulalitatif, seldangkan pelmbe ldanya yaitul pada objelk yang ditelliti. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Adapuln lokasi yang dijadikan te lmpat pe lnellitian ini adalah PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan,  Jl. Je lnd. Gatot Sulbroto No. 8, We lk 

II Padangsidimpulan Ultara, Sulmatelra Ultara 22718, Indone lsia. Waktul pe lne llitian ini 

dilaksanakan pada bullan Agulstuls 2023 sampai delngan Janulari 2024. 

B. Jenis Penelitian 

Pe lnde lkatan pelnellitian yang digulnakan adalah pelne lltian kulalitatif delngan 

meltode l delskriptif. Pe lne llitian kulalitatif adalah meltode l barul kare lna popullaritasnya 

be llulm lama, meltodel ini julga dinamakan postpositivistik karelna belrlandaskan pada 

filsafat post positismel, se lrta selbagai meltode l artistik karelna prosels pe lnellitian lelbih 

be lrsifat (kulrang telrpola), dan diselbult me ltodel intelrpre lstasi telrhadap data yang 

digulnakan di lapangan.70 Adapuln meltodel de lskriptif adalah sulatul meltodel dalam 

melne lliti statuls kellompok manulsia, sulatul objelk, sulatul se lt kondisi, sulatul sistelm 

pe lmikiran, ataulpu ln sulatul pelristiwa pada masa selkarang.71 

C. Subjek Penelitian  

Sulbje lk pelne llitian adalah indinvidul, be lnda ataul organismel yang dijadikan 

informasi yang dibultulhkan dalam pelngulmpullan data pelne llitian. Istilah lain dari 

sulbje lk pe lnellitian lelbih dikelnal de lngan relsponde ln, yaitul orang yang melmbe lri relspon 

ataul informasi yang dibultulhkan dalam pelngulmpullan data pelnellitian, jadi 

 
70Budi Gautama Siregar Dan Ali Hardana, Metode Penelitian Ekonomi Dan Bisnis Islam 

(Medan: CV Merdeka Kreasi Group, 2021), hlm. 60. 
71Moh. Nazir, Metode Peneltian (Bogor: Ghalia Indonesia, 2014), hlm. 43. 
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sulmbe lr yang belrse ldia melmbe lrikan informasi dalam pelngulmpullan data pelnellitian 

be lrasal dari relsponde ln maulpuln informan.72 

Sulbje lk dalam pelnellitian ini adalah orang yang me lmbelrikan informasi 

telntang masalah ataul keladaan yang selbe lnarnya. Ulntulk melmpelrolelh data dan 

informasi maka dibultulhkan adanya sulbje lk pe lnellitian. Adapuln yang melnjadi su lbjelk 

pe lnellitian ini adalah 2 karyawan dan 3 nasabah u lntulk melnde lskripsikan 

pe lrmasalahan pelne llitian melnge lnai Stratelgi Pe lmasaran dalam Me lningkatkan 

Ju lmlah Nasabah Tabulngan Haji Pada PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan. 

Tabel III.1 Subjek Penelitian 

No Nama Umur Jabatan 

1 Rusdi 48 Tahun Branch Recovery 

2 Amel 26 Tahun Rerlationship Manager 

3 Basania 55 Tahun Nasabah Tabungan Haji 

4 Misbah Lubis 44 Tahun Nasabah Tabungan Haji 

5 Muhammad Rasyid 58 Tahun Nasabah Tabungan Haji 

 

D. Sumber Data  

sulmbe lr data pelne llitian ini telrdiri dari dula sulmbe lr, yaitul data primelr dan data 

se lkulnde lr: 

1. Data primelr adalah bulkti pelnullisan yang dipelrole lh dilapangan yang dilakulkan 

se lcara langsulng olelh pelnullisnya. Ulntulk pelmbu lktian sulatul kasu ls pe lnullisan 

ilmiah, pelnullis haruls me lngulmpullkan data ataul informasi selcara celrmat dan 

tulntas. Se llain itul julga haruls diu lji ke lbe lnaran dan ke labsahannya. Olelh kare lna itul, 

se lbe llulm digu lnakan dalam karangan se lmula data haruls dielvalu lasi ataul diulji 

 
72Sri Wahyuni Hasibuan, Dkk, Metodologi Penelitian Bidang Muamalah Ekonomi Dan 

Bisnis (Bandung: Media Sains Indonesia, 2021), hlm. 137-138. 
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ke lbelnarannya selhingga dikeltahu li selcara pasti, data itul melrulpakan fakta. Data 

dapat diulji delngan wawancara, angkelt, obse lvasi/ pelne llitian lapangan ataul 

pe lnellitian kelpu lstakaan.73 Sulmbelr data diambil dari wawancara langsu lng de lngan 

Rellationship Managelr, Branch Recovery dan nasabah tabulngan haji pada PT. 

Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan. 

2. Data selkulnde lr adalah bulkti teloritik yang dipelrole lh mellaluli stuldi pulstaka. Data 

ini melndasari kajian teloritik yang digulnakan se lbagai landasan kelrangka belrpikir. 

Ulntulk itul pe lnullis melme lrlulkan kajian te loritik yang melndalam ulntulk 

melnghasilkan delskriptip telori yang belnar-be lnar yang dapat melndasari kelrangka 

be lrpikir. Sulmbelr telori dapat belrulpa bulkul, julrnal multakhir, julrnal pada intelrnelt 

dan relfe lrelnsi lainnya.74 data selkulnde lr belrdasarkan kajian teloritik data selkulndelr 

ini belrulpa litelratulr-litelratulr yang belrkaitan delngan PT. Bank Mulamalat 

Indone lsia KCUl Padangsidimpulan. 

E. Teknik Pengumpulan Data  

1. Obse lrvasi  

Obse lrvasi adalah sulatul prose ls yang komplelks, sulatu l prose ls yang 

telrsulsuln dari be lrbagai prosels biologis dan fsikologis. Dan diantara yang pelnting 

adalah prosels-prose ls pe lngamatan dan ingatan.75 Dalam hal ini pe lne lliti telrjuln 

langsu lng dan mellakulkan obse lrvasi di PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan ulntulk me lngeltahuli stratelgi pelmasarannya. 

 

 
73Widjono, Bahasa Indonesia (Jakarta: PT. Grasindo, 2007), hlm. 248. 
74Widjono, Bahasa Indonesia (Jakarta: PT. Grasindo, 2007), hlm. 248. 
75Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2016), 

hlm. 145. 
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2. Wawancara  

Wawancara adalah belntulk komulnikasi langsulng antara pelnelliti dan 

re lsponde ln se lhingga dapat dikontrulksikan makna dalam sulatul topik telrte lntul. 

Wawancara digulnakan se lbagai telknik pe lngulmpullan data apabila pelne lliti ingin 

melnge ltahuli hal-hal dari relsponde ln yang le lbih melndalam. Wawancara dalam 

pe lnellitian ini dilakulka selcara langsulng. 

Adapuln indikator dalam pelne llitian ini ulntulk melnjawab yang telrcantulm 

dalam rulmulsan masalah antara lain yaitul: 

a. Stratelgi pelmasaran tabulngan haji yang dilakulkan PT. Bank Mu lamalat 

Indone lsia KCUl Padangsidimpulan. 

b. Kulalitas pellayanan pelgawai bank telrhadap loyalitas nasabah Tabulngan Haji 

c. Ke lndala dalam melmasarkan produlk Tabu lngan Haji di Pt. Bank Mulamalat 

Indone lsia KCUl  

3. Dokulme lntasi 

Dokulme lntasi melrulpakan meltodel pe lngulmpullan data delngan cara 

melncatat data-data yang suldah ada. Telknik pe lngulmpullan data yang dipelrolelh 

dari dokulmeln-dokulme ln. Dokulmelntasi dapat belrulpa gambar, foto, tullisan, 

maulpuln karya-karya monulme lntal dari selse lorang.76 Hasil pe lnellitian akan lelbih 

dapat dipelrcaya jika didulkulng de lngan doku lmelntasi. Dokulme lntasi yang 

dilakulkan pelne lliti delngan melnggulnakan smartphonel yaitul dokulmelntasi se lpelrti 

re lkaman videlo dan gambar 

 
76Hardani, Metodologi Penelitian Kualitatif & Kuantitatif (Yogyakarta: CV Pustaka Ilmu, 

2020), hlm. 149. 
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F. Teknik Pengolahan dan Analisa Data 

Analisis data adalah prose ls me lncari dan melnyulsuln ulrultan data selcara 

siste lmatis data yang dipe lrolelh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 

doku lmelntasi, delngan cara melngorganisasikan data keldalam katelgori, melnjabarkan 

ke ldalam u lnit-ulnit, mellakulkan sinte lsa, me lnyulsuln ke l dalam pola, melmilih mana 

yang pelnting dan yang akan dipe llajari, dan melmbu lat kelsimpu llan selhingga muldah 

dipahami. 

Adapuln prose ls analisis data dalam pelne llitian ini adalah: 

1. Re ldulksi Data 

Me lre ldulksi data belrarti melrangkulm, melmilih hal-hal yang pokok 

melmfokulskan pada hal-hal yang pelnting, dicari telma dan polanya selrta 

melmbulang yang tidak pelrlul. De lngan de lmikian data yang tellah direldulksi akan 

melmbe lrikan gambaran yang lelbih jellas, dan melmpelrmuldah pelnelliti ulntulk 

mellakulkan pelngulmpullan data dan sellanjultnya melncarinya bila dipelrlulkan. 

Re ldulksi data dalam pelne llitian ini melmbe lrikan gambaran yang lelbih jellas se lrta 

melmpe lrmuldah bagi pe lnelliti ulntulk mellakulkan pe lngulmpullan data sellanjultnya 

melnge lnai stratelgi pe lmasaran dalam melningkatkan julmlah nasabah tabulngan haji 

pada PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan. 

2. Pe lnyajian Data 

Dalam pelnellitian kulalitatif, pelnyajian data biasanya dilakulkan dalam 

be lntulk ulraian singkat, bagan, hulbulngan antar katelgori, flowchart dan seljelnisnya. 

De lngan meln-display kan data maka akan melmuldahkan ulntulk me lmahami apa 

yang telrjadi, melre lncanakan kelrja se llanjultnya be lrdasarkan apa yang yang tellah 
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dipahami telrse lbult.77 Pada tahap ini peneliti tentunya berupaza 

mengklarifikasikan dan menyajikan data yang sesuai dengan pokok 

permasalahan pada penelitian. 

3. Analisis Data Nvivo 

Pe lne llitian ini melnggulnakan analisis Nvivo ulntulk melmbantul pe lnelliti 

kulalitatif delngan mellakulkan koding telrhadap data dari belrbagai sulmbelr dan 

se lkaliguls melmisahkan data yang belrsulmbe lr dari informan, pelne lliti, selrta sulmbe lr 

data selkulnde lr. Telknik-telknik melmasulkkan belrbagai sulmbelr data kulalitatif 

ulntulk di analisis dalam Nvivo delngan melmasulkkan dokulme ln ke l dalam Nvivo, 

PDF ke l dalam Nvivo, dokulme ln kel dalam Nvivo, data dari databasel kel dalam 

Nvivo, dan we lbsitel jeljaring sosial meldia ke l Nvivo.78 

4. Pe lnyimpullan dan Velrifikasi 

Pe lnarikan kelsimpullan data velrifikasi. Ke lsimpullan awal yang 

dikelmulkakan masih belrsifat selmelntara, dan akan belrulbah bila tidak ditelmulkan 

bulkti-bulkti yang kulat yang melndulkulng pelngulmpullan data pada tahap 

pe lngulmpullan data belrikultnya. Teltapi apabila kelsimpullan yang dikelmulkakan 

pada tahap awal, di dulkulng ole lh bulkti-bulkti yang valid dan konsisteln saat 

pe lnelliti kelmbali kel lapangan melngulmpullkan data, maka kelsimpullan yang 

dikelmulkakan melrulpakan kelsimpullan yang kre ldibell.79 

 
77Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif (Makassar: CV. Syakir Media Press, 

2021), hlm. 161-162. 
78Agustinus Bandur, Penelitian Kualitatif Metodologi, Desain, dan Teknik Analisis Data 

Dengan Nvivo 11 Plus (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016), hlm. 111. 
79Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif (Makassar: CV. Syakir Media Press, 

2021), hlm. 161-162. 
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Ke lsimpu llan dalam pelne llitian kulalitatif yang diharapkan adalah prose ls 

pe lrulmulsan makna dari hasil pe lne llitian yang diulngkapkan delngan kalimat yang 

jellas dan muldah dipahami, selrta dilakulkan de lngan cara belrullang kali mellakulkan 

pe lninjaulan melnge lnai kelbelnaran dari pelnyimpu llan telrse lbult, khulsulsnya be lrkaitan 

de lngan relle lvasi dan kosistelnsinya telrhadap ju ldull, tu ljulan dan pe lru lmulsan maslaah 

yang ada 

G. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

Ulntulk me lnghindari kelsalahan ataul kelke llirulan data yang tellah telrkulmpull, 

pe lrlul dilakulkan pelngelce lkan kelabsahan data. Pelnge lcelkan kelabsahan data 

didasarkan pada kritelria delrajat kelpe lrcayaan delngan te lknik triangullasi, ke ltelkulnan, 

pe lngamatan. 

Triangullasi melrulpakan telknik pelngulmpullan data yang belrsifat 

melnggabulngkan dari belrbagai telknik pelngulmpullan data dari sulmbe lr data yang 

tellah ada. Adapuln triangullasi yang digulnakan adalah selbagai belrikult: 

1. Triangullasi Sulmbelr 

Triangullasi sulmbelr melngulji kreldibilitas data yang dilakulkan delngan 

melnge lcelk data yang tellah dipelrolelh me llaluli belbe lrapa sulmbe lr.80 Selpe lrti 

melmbandingkan data delngan hasil pelngamatan mellaluli wawancara, yakni 

melmbandingkan data apa yang dilakulkan se lcara pribadi ataul selcara ulmulm. 

Seperti yang peneliti amati dari berbagai sumber yang berbeda-beda bahwa 

 
80Dewi Hangraini, Strategi Bisnis Manajemen Resiko Dalam Pengembangan UMKM Di 

Indonesia (Bogor: IPB Press, 2021), hlm. 33-35. 
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data yang diperoleh tentunya ada yang berbeda sehingga pandanganpun 

berbeda-beda pula mengenai fenomena yang diteliti. 

2. Triangullasi Meltode l 

Triangullasi meltode l belrarti pelne lliti melnggulnakan telknik pelngulmpullan 

data yang belrbe lda-belda ulntu lk melndapatkan data dari sulmbe lr yang sama. 

Misalnya data yang dipelrolelh delngan wawancara, lalul di celk delngan obse lrvasi, 

dokulmelntasi.81 Peneliti melakukan pengecekan ulang terhadap data yang 

diperoleh dari sumber yang sama dengan observasi dan dokumentasi yang 

dilakukan peneliti terhadap informan yang bersangkutan bahwa data yang di 

berikan benar adanya.

 
81ABD. Rahman Rahim, Cara Praktis Penulisan Karya Ilmiah (Yogyakarta: Zahir 

Publishing, 2020), hlm. 100. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

1. Sejarah Berdirinya PT. Bank Muamalat Indonesia 

PT. Bank mulamalat Indonelsia melrulpakan bank syariah pelrtama di 

Indone lsia yang melnggulnakan konse lp pe lrbankan se lcara syariah pada tahuln 1992. 

Se lbagai bank pelrtama mulrni syariah, PT. Bank Mulamalat Indonelsia, Tbk 

be lrkomitmeln ulntulk melnhadirkan layanan pe lrbankan yang tidak hanya comply 

telrhadap syariah, namuln julga kompeltitif dan akse lsibell bagi masyarakat hingga 

pe llosok nulsantara. Bank Mulamalat Indonelsia didirikan atas gagasan dari Majellis 

Ullama Indonelsia (MUlI), Ikatan Celnde lkiawan Mulslim Indonelsia (ICMI) dan 

pe lngulsaha mulslim yang ke lmuldian me lndapat dulkulngan dari Pe lmelrintah 

Re lpulblik Indonelsia.82 

PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan relsmi di bulka 

pada tanggal 03 Julli 2003 olelh De lwan Komisaris dari kantor pulsat Jakarta 

be lse lrta rombongan belrsama Bapak Andi Bulkhari kelpala cabang Meldan dan 

disaksikan olelh Mulspida, MUlI, Ke lme lntrian Agama, Peljabat se ltelmpat selrta 

se llulrulh karyawan yang pada saat itul belrjulmlah 16 orang. Pimpinan I PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpu lan pada pelriodel 2003-2004 yaitul 

Bapak Hasmal Sulnandi. Pimpinan II PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan pada pelriodel 2004-2008 yaitul Bapak Deldi Mu lliya. Pimpinan 

 
82http://www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-muamalat, Diakses pada 16 Oktober 2023, 

pukul 11:23 WIB., 2023. 
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III PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan pada pelriodel tahuln 

2008-2011 yaitul Bapak Armansyah Mirja. Pimpinan IV PT. Bank Mu lamalat 

Indone lsia KCUl Padangsidimpu lan pada pelriodel tahu ln 2012-2015 yaitu l Bapak Ir. 

Faulzi. Pimpinan V PT. Bank Mu lamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpulan pada 

pe lriodel tahuln 2015-2018 Bapak Mu lhammad Hellmi. Pimpinan VI PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia pe lriodel tahu ln 2018 sampai de lngan se lkarang yaitul Ibul 

E lfrida Yanti Sirelgar. 

PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan telrleltak di Jl. 

Gatot Sulbroto No. 8 Kota Padangsidimpu lan, yang awalnya geldulng ini 

digulnakan ulntulk telmpat bioskop, teltapi ke lmuldian dikontrakkan ulntulk kantor 

PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan. lokasi ini muldah 

dijangkaul, karelna lokasinya belrada di pu lsat kota, yang geldulngnya 

be lrdampingan delngan Horas Bakelry dan delkat delngan lokasi pelrkantoran 

Polre ls, Pe lngadilan Nelgelri Kota Padangsidimpulan se lrta Plazza Anulgrah pulsat 

pasar.83 

2. Visi dan Misi PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

Adapuln visi dan misi PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan, yaitul: 

a. Visi PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan 

Me lnjadi bank syariah telrbaik dan telmasulk dalam 10 belsar di 

Indone lsia delngan elksiste lnsi yang diakuli ditingkat Relgional. 

 
83http://www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-muamalat., Diakses pada 17 Oktober 2023, 

Pukul 14:15 WIB, 2023. 
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b. Misi PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan 

Me lmbanguln Le lmbaga Kelulangan Syariah yang ulnggull dan 

be lrkelsinambulngan, pelne lkanan pada selmangat kelwiraulsahaan be lrdasarkan 

prinsip ke lhati-hatian, kelulnggullan sulmbe lr daya manulsia yang islami dan 

profe lssional selrta orielntasi invelstasi yang inovatif ulntulk melmaksimalkan 

nilai kelpada se llulrulh pe lmangkul ke lpelntingan. 

3. Struktur Organisasi 

Strulktu lr organisasi melrulpakan gambaran sulatul pe lru lsahaan selcara 

se lde lrhana melmpelrlihatkan welwe lnang dan tanggulng jawab, selrta melmbe lrikan 

gambaran telntang satulan-satulan kelrja dalam sulatul organisasi dan melnje llaskan 

hulbulngan-hulbulngan yang ada ulntulk melmbelntulk pelmimpin ataul keltula ulmulm 

dalam melngide lntifikasi, melngkoordinir tingkatan dan sellulrulh fulngsi yang ada 

dalam sulatul organisasi. 

Strulktu lr organisasi PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCU l 

Padangsidimpulan se lnantiasa melnyelsulaikan diri delngan pelrkelmbangan bisnis, 

se lklaiguls julga melngantisipasi dinamika pe lrulbahan lingkulngan bisnis. Adapuln 

strulktulr organisasi PT. Bank Mu lamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpulan telrdiri 

dari: 
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Gambar IV.1 Struktur Organisasi PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCU Padangsidimpuan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Su lmbelr PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan 

4. Uraian Pekerjaan PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

De lmi kellancaran tulgas dan tanggulng jawab masing-masing bagian, maka 

dipelrlulkan pe lran stru lktulr organisasi. Be lrikult ini adalah pelnjellasan u lraian 

pe lkelrjaan belrdasarkan strulktulr organisasi PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCU l 

Padangsidimpulan: 

a. Branc Managelr tulgasnya melngawasi dan melmotivasi agar markelting belkelrja 

de lngan selmaksimal mulngkin. 
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b. Back Officel tulgasnya me llaksanakan pelmbulkulan pe lmbiayaan yang mellipulti 

dropping angsulran dan pellulnasan pelmbiayaan nasabah ulntulk melmastikan 

hak dan kelwajiban nasabah dijalankan telpat waktul dan telpat julmlah. 

c. Rellationship Managelr, tulgasnya mellaku lkan markelting produlk Bank 

Mulamalat Indonelsia delngan belriorelntasi ke lpada coss se llling, baik itul ke lpada 

nasabah pelrorangan, yayasan, pelrulsahaan dan se lbagainya. 

d. Brach collelction, tulgasnya mellakulkan prose ls pe lnagihan angsulran telrhadap 

nasabah pelmbiayaan reltail belrmasalah de lngan pelndelkatan kelpada nasabah 

dan melmbulat laporan atas progre lss pe lngihan telrse lbult se lrta mellakulkan 

koordinasi dalam pelnganganannya delngan pihak telrkait. 

e. Culstome lr se lrvicel, tulgasnya me lnawarkan, melmbelrikan, layanan dan 

melngulpayakan cross se llling telrhadap produlk dan jasa Bank Mulamalat 

Inone lsia kelpada nasabah dan calon nasabah, baik yang datang selcara 

langsulng ataulpuln tidak langsulng ulntulk melmastikan nasabah melrasa pulas, 

celpat dana man telrhadap pellayanan yang dibelrikan olelh pe lmangkul jabatan. 

f. Te lllelr, tulgasnya melmprosels / mellaksanakan transaksi tulnai dan non tulnai, 

telrmasulk julga warkat-warkat selsulai delngan batas we lwe lnangnya.84 Te lllelr 

julga belrfulngsi dalam melmbelrikan pellayanan kelpada nasabah keltika kelgiatan 

pe lnyeltoran dan pelnarikan ulang tulnai, pelmindahan bulkulan ataul pe lnyeltoran 

non tulnai (rulpiah dan valulta asing). 

 

 
84Ikatan Banker Indonesia, Mengelola Kualitas Layanan Perbankan (Jakarta: PT Gramedia 

Pustaka Utama, 2014), hlm. 5. 
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5. Produk dan Layanan Pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan 

a. Tabulngan 

1) Tabulngan iB Hijrah, yaitul tabulngan nyaman ulntulk digulnakan 

ke lbultulhan transaksi dan belrbe llanja delngan kartul Shar-El Delbit. Produlk  

Tabulngan iB Hijrah ini melnggulnakan adak wadiah  yaitul titipan. 

2) Program Tabulngan Prima Belrhadiah (TPB), yaitul tabulngan belrbasis 

akad muldhārabah de lngan melmbe lrulkan hadiah dimulka selsulai 

ke linginan nasabah tanpa diulndi, dimana nasabah belrse ldia melnabulng 

dalam jangka waktul dan kelte lntulan telrte lntul. 

3) Tabulngan iB Hijrah Valas, yaitul tabulngan delngan akad wādi’ah yang 

dapat digulnakan ulntulk melndulkulng ke lbultulhan transaksi dalam 

de lmonisasi valulta asing Ulnitels Statel Dollar (UlSD) DAN Singapore l 

Dollar(SGD). 

4) Tabulngankul, yaitul tabulngan dalam mata ulang rulpiah (IDR) delngan 

melnggulnakan akad wādi’ah yad dhāmanah, de lngan pe lrsyaratan muldah 

ulntulk melndorong buldaya melnabulng se ljak dini. 

5) Tabulngan iB Hijrah Simpe ll, yaitul tabulngan dalam mata ulang rulpiah 

(IDR) de lngan  akad mulḍhārabah mulṭhlāqah yang dipelrulntulkkan bagi 

siswa ataul pe llajar delngan syarat yang muldah dan selde lrhana, selrta fitulr 

yang sama de lngan tabulngankul yaitul me lnarik ulntulk me lndorong buldaya 

melnabulng se ljak dini. 
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6) Tabulngan iB Hijrah Prima, yaitul tabulngan de lngan akad muldhārabah 

yang dapat digulnakan ulntulk me lndulku lng ke lbultulhan financial delngan 

bagi hasil yang kompeltitif. 

7) Tabulngan iB Hijrah Payroll, yaitul tabulngan delngan akad wādi’ah 

ulntulk nasabah pelrorangan yang melrulpakan karyawan dari sulatul 

pe lrulsahaan ataul institulsi telrtelntul. 

8) Tabulngan iB Hijrah Relncana, yaitul dalam mata ulang rulpiah (IDR) 

de lngan melnggulnakan akad mulḍhārabah mulṭhālaqah, de lngan se ltoran 

rultin se ltiap bullan yang tidak dapat diambil se lwaktul-waktul. Tabulngan 

ini melmbantul nasabah ulntulk melncapai tuljulan telrtelntul dan dilelngkapi 

de lngan belne lfit asulransi jiwa. 

9) Tabulngan iB Hijrah Haji, yaitul tabulngan yang melnawarkan solulsi 

lelngkap ulntulk prose ls pe llaksanaan ibadah haji.  

Tabel IV.1 Fitur Produk 

Akad  Wadiah 

Se ltoran Awal Rp.25.000.000,00,- /100.000,00,- 

Se ltoran Minimal Rp. 50,000,- 

Saldo Minimal Rp. 100,000,- 

Sulmbelr PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpu lan 

b. De lposito  

1) De lposito iB Hijrah, yaitul de lposito syariah dalam mata u lang rulpiah dan 

UlSD Dollar yang flellsibell dan melmbe lrikan hasil invelstasi yang 

optimal bagi nasabah. Akad yang digu lnakan dalam produ lk ini adalah 

akad mulḍhārabah multlaqah. 



66 
 

 

 

2) De lposito Onlinel iB Hijrah Mulamalat, yaitul de lposito be lrbasis akad 

muldaharabah yang dapat dibulka selcara praktik kapanpuln dan 

dimanapuln mellaluli Mulamalat DIN delngan bagi hasil yang optimal 

dalam mata ulang rulpiah. 

c. Giro 

1) Giro iB Hijrah, yaitul sulatul re lke lning giro yang dapat digulnakan ulntulk 

melndulkulng transaksi bisnis maulpuln transaksi selhari-hari.85 Produlk ini 

melnggu lnakan akad wādi’ah yad dhāmanah. 

2) Giro iB Hijrah Ulltima, yaitul produlk giro belrbasis akad mulḍhārabah 

yang melmbelrikan ke lmuldahan dan kelnyamanan dalam belrtransaksi 

bisnis delngan dula mata ulang asing (IDR, UlSD) yang dapat digulnakan 

ulntulk melndulkulng ke lbultulhan transaksi bisnis maulpuln transaksi se lhari-

hari. Pada produlk ini nasabah selbagai pelmilik modal dana dan bank 

akan belrtindak selbagai pelnge llola dana. 

d. Pe lmbiayaan 

1) KPR iB Hijrah, yaitul produlk pe lmbiayaan yang akan melmbantul anda 

ulntulk melmiliki rulmah tinggal, rulmah sululsn, apelrtelme ln dan condotell 

telrmasulk relnovasi dan pelmbangulnan selrta pelngalihan (takel ovelr) KPR 

dari bank lain delngan dula pilihan akad yaitul mulrabahah (Julal Belli) ataul 

mulsyarakah multahaqisah (ke lrjasama selwa). 

 
85Lin Putri Utari, “”Strategi Pemasaran Dana Talangan Haji Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Pada PT. Bank Muamalat Indonesia TBK Cabang Padangsiidmpuan” (Skripsi, 

Padangsidimpuan, UIN SYAHADA, 2022), hlm. 46. 
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2) Prohajj ataul Talangan Haji. Yaitul produlk telrbarul pada PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpu la. Produlk ini dilulnculrkan 

se ljak bullan Novelmbelr 2021 delngan melnggulnakan akad wākalah bil 

uljroh dan qarḍh. Produlk ini melmbe lrikan kelmuldahan kelpada nasabah 

yang ingin mellaksanakan ibadah haji. Namuln, se lmelnjak awal tahuln 

2023 produlk ini suldah dihapulskan. 

e. Brancassu lrance l  

Brancassulrance l adalah takafull ke llularga Hijrah Celndikia yang 

melrulpakan produlk asulransi yang melmbelrikan manfaat belru lpa pe lmbayaran 

santulnan asulransi kelpada ahli waris apabila orang tula melngalami mulsibah 

melninggal dulnia ataul cacat teltap total dalam masa asulransi.86 De lngan 

melmbayar kontribulsi se lcara belrkala, maka akan melndapat dana yang bisa 

diklaim pada seltiap jelnjang pelndiidkan. 

B. Hasil Penelitian Wawancara dengan Karyawan dan Nasabah PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

1. Stratelgi Pe lmasaran Dalam Melningkatkan Ju lmlah Nasabah Tabulngan Haji Pada 

PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan 

a. Stratelgi Pelmasaran, Promosi, Kulalitas Pe llayanan dan Kelndala Pada PT. 

Bank Mulamalat Indoelnsia KCUl Padangsidimpulan 

Produlk tabulngan haji pada PT. Bank Mulamalat Indoelnsia KCUl 

Padangsidimpulan suldah ada seljak dullul. PT. Bank Mulamalat Indoelnsia KCUl 

 
86http://www.bankmuamalat.co.id/indexphp/bancassurance/takaful-keluarga-hijrah-

cendikia, Diakses pada 22 Desember 2023, Pukul 11.58 WIB., 2023. 
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Padangsidimpulan  melmiliki stratelgi-strate lgi ulntulk melnarik minat nasabah 

dalam melningkatkan julmlah nasabahnya dimana produlk ini sangat diminati 

olelh masyarakat yang mayoritas belragama islam. Belrdasarkan hasil 

wawancara delngan Ibul Amell se llakul Re llationship Managelr PT. Bank 

Mulamalat Indoelnsia KCUl Padangsidimpulan melngatakan bahwa: 

Tabulngan Haji melrulpakan salah satul produlk yang ada di Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan yang dipe lrulntulkkan bagi 

nasabah yang mellaksanakan ibadah haji. Ulntulk melndapatkan porsi 

haji nasabah haruls me lmiliki dana 25 julta ulntulk di ajulkan ke l DE lPAG. 

Ke lmuldian ulntulk nasabah yang bellulm melmiliki dana 25 julta bisa 

melnabulng dullul delngan se ltoran awal Rp100.000 sampai dananya 

culku lp ulntulk melndapatkan porsi haji. Ke lmuldian seljaulh ini tidak ada 

nasabah yang komple ln te lrhadap pellayanan kita namuln yang jadi 

pe lrmasalahannya bagi nasabah itul dananya yang gak bisa di ambil 

melskipuln itul ke ladaan melnde lsak, nasabah julga kadang yang di lular 

cabang melnge llulh me lngelnai lokasi yang jaulh dari telmpat tinggal 

melre lka se lrta ku lrangnya jangkaulan kita ke l dae lrah-daelrah telrtelntul 

karelna kulrangnya SDM kita yang kompe lte ln. De lngan itul Pihak BMI 

mellaku lkan pelmasaran mellaluli pelngajian ibul-ibul, gulrul-gulrul 

madrasah, pondok pelsantreln, dose ln-dose ln dan lain-lain. sellanjultnya 

ulntu lk promosi pihak bank mulamalat mellakulkan pelmasaran delngan 

cara  meldia sosial, tatap mulka se lcara langsulng se lrta info yang didapat 

dari mullult kelmullult ataul di saat ada nasabah yang work-in kel culstome lr 

disitul difokulskan julga. Bank Mulamalat te llah belrulsaha melmbelrikan 

pe llayanan yang telrbaik kelpada nasabah delngan baik dalam selgi sikap, 

maulpuln dalam selgi belrintelraksi delngan nasabah.87 

 

Be lrdasarkan hasil wawancara yang pelne lliti lakulkan de lngan Bapak 

Rulsdi se llakul Branch Relcovelry PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCU l 

Padangsidimpulan melngatakan bahwa: 

 

Tabulngan haji melru lpakan sulatul produ lk yang belrtuljulan ulntulk 

melmpe lrmuldah ulmat mulslim yang ingin me llaksanakan ibadah haji. 

De lngan se ltoran di awal minimal Rp.100.000,00. Bagi nasabah yang 

suldah melmiliki ulang  cash 25 julta bisa langsu lng melndapakan porsi 

 
87Amel, Relationship Manager Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

Wawancara (20 November 2023, Pukul 14.:35 WIB)., 2023. 



69 
 

 

 

haji dan selbaliknya nasabah yang tidak me lmiliki dana 25 julta bisa 

melnabu lng dullul se lsulai kelmampulan nasabah sampai ulangnya culkulp. 

Kita melnggulnakan stratelgi khsulsuls dimana pihak fulnding belke lrja 

sama delngan kelme lnag delngan melminta ke lmuldahan layanan-layanan 

haji itul ke lpada nasabah biar masa prose lsnya celpat apalagi nasabah 

kita ini kelbanyakan yang jaulh, misalnya kalo bisa satu l hari se lle lsai dan 

disaat nasabah datang u lntulk me lndaftar porsi haji kita be lrulsaha 

melmbe lrikan pellayanan yang ramah, melnye lnangkan, baguls, ce lpat dan 

tidak belrte llel-tellel telru ltama di KElME lNAG nya keltika nasabah ini 

datang langsulng dilayani. Kita julga mellakulkan pelmasaran delngan 

cara sosialisasi yaitul melndatangi instansi-instansi pelme lrintahan 

telrultama basisnya dibagian pondok pe lsantreln, ke lmuldian gulrul-gulrul, 

se lrta PNS yang di padangsidimpulan dan tapse ll kita datangi kantornya. 

Kita julga melmbelrikan pelmbiayaan bagi nasabah yang tidak melmiliki 

ulang cash de lngan melnawarkan pe lmbiayaan de lngan AMITRA. Ulntulk 

layanan kita se ljaulh ini tidak ada nasabah yang komple ln tapi kelndala 

kita yaitul karelna melmang masih banyak nasabah yang tidak 

melnge ltahuli leltak lokasi bank mulamalat padangsidimpulan ini apalagi 

nasabah yang jaulh dari kantor bank mulamalat, dan julga kulrangnya 

jangkaulan kita kel daelrah yang dilular cabang ulntu lk melmasarkan 

produlk kita jadi kita hanya be lrfokuls ke l nasabah-nasabah loyal selrta 

kulrangnya fasilitas kita yaitu l me lsin ATM. ke lmuldian kita telrke lndala 

saat mellakulkan pelmasaran selcara onlinel telrkadang telrkelndala pada 

kulalitas jaringan, dan julga tidak selmula nasabah bisa me lnggulnakan 

jeljaring sosial selhingga kita telrbatas ulntulk me llakulkan pelmasaran. 

namuln pihak bank akan telruls  belrulsaha mellakulkan pelmasaran dan 

promosi yang telrbaik selrta belrulsaha melmbe lrikan pellayanan yang baik 

ke lpada nasabah agar julmlah nasabah kita te lruls melningkat.88 

 

2. Stratelgi Pe lmasaran Dalam Melningkatkan Ju lmlah Nasabah Tabulngan Haji Pada 

PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan 

a. Pandangan Nasabah Telrhadap Pelmasaran, Promosi dan Kulalitas Pe llayanan  

PT. Bank Mulamalat Indoelnsia KCUl Padangsidimpulan. 

Produlk tabulngan haji yaitul produlk yang di lulnculrkan bank mulamalat 

ulntulk melmbantul nasabah yang ingin mellaksanakan ibadah haji. Belrdasarkan 

hasil wawancara delngan Ibul Basania melngatakan bahwa:  

 
88Rusdi, Branch Recovery Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, Wawancara, 

(28 November 2023 Pukul 11:53 WIB)., 2023. 
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Pe lndapat saya melnge lnai pelmasaran tabulngan hajinya culkulp baguls, 

karelna me lrelka bisa me lnjadi pelndorong bagi masyarakat ulntulk 

mellakulkan haji dan melrelka julga melmbelrikan pelnje llasan yang baik 

se lhingga saya muldah me lmahaminya. alasan saya melmbu lka tabulngan 

haji karelna BMI su ldah telrnasulk syariah dan syarat ulntulk pe lmbulkaan 

re lkelningnya muldah yaitul ulang se ltoran awal, paspoto, kk, ktp dan 

NPWP jika ada. Kelmu ldian  pellayanan yang melre lka belrikanpuln julga 

bagu ls, celpat selrta ramah, hanya saja tabulngan haji ini tidak bisa 

diambil saat kelpe lrlulan melnde lsak ke lmuldian saya melngeltahuli produlk 

tabulngan haji ini dari karyawan langsulng karelna saya suldah lama 

melnjadi nasabah di bank mulamalat. Saya julga su ldah melngajak 

sauldara saya ulntulk melnabulng tabulngan haji disana.89 

 

Hasil wawancara yang saya lakulkan delngan Ibul Misbah Lulbis se llakul 

salah satul nasabah PT. Bank Mulamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpulan 

melngatakan bahwa: 

Pe lmasaran tabulngan hajinya culkulp baguls, yang melndorong saya 

melmbulka tabulngan haji karelna melmang uldah ada niat dari dullul dan 

melnulrult saya bank mulamalat suldah syariah sellain itul julga saya 

melndapatkan AMITRA selhingga saya bisa melndapatkan nomor porsi 

haji delngan celpat karelna saya tidak melmiliki ulang cash. kelmuldian 

melnulrult saya di bank mulamalat ulntulk melmbulka tabulngan hajinya 

muldah, culman KTP, KK, Paspoto, dan u lang se ltoran awal 25 julta 

pe llayanan melre lka julga baguls, ramah, melre lka julga melnelnami 

nasabanhnya saat prosels pe lngambilan porsi haji kel KE lME lNAG, 

melne lmani nasabahnya belr paspoto bahkan melre lka belrse ldia 

melne lmani nasabahnya sampai selle lsai dan saya melnge ltahuli produlk 

tabulngan haji ini dari sauldara saya yang melnabulng disana.90 

Hasil wawancara yang saya lakulkan delngan Bapak Mulhammad rasyid 

se llakul salah satul nasabah PT. Bank Mulamalat Indonelsia KCU l 

Padangsidimpulan melngatakan bahwa: 

Saya melnge ltahuli produlk tabulngan haji dari karyawan bank itul selndiri, 

alasan saya melmbulka tabulngan di BMI, kare lna melmang saya 

melndapatkan pelmbiayaan AMITRA, se lhingga saya bisa langsulng 

 
89Basania, Nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, Wawancara (08 

Desember 2023 Pukul 11:25 WIB)., 2023. 
90Misbah Lubis, Nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

Wawancara (08 Desember 2023 Pukul 13:55 WIB)., 2023. 
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melndapatkan porsi haji sambil melncicil dan julga  saya ingin tabulngan 

saya belrbasis syariah islam yang tidak melngultamakan kelulntulngan 

se lndiri teltapi kelulntulngan be lrsama, selrta Pe llayanan melre lka baguls 

melnulrult saya, pe lgawainya se lmula ramah-ramah, melrelka julga 

melmbe lrikan pellayanan yang celpat dan tidak belrtellel-te llel. maka dari 

itul saya melnabulng tabulngan haji di situl, ke lmuldian ulntulk syarat 

pe lmbulkaan relke lning saja muldah yaitul de lngan seltoran awal, kk, ktp, 

pas poto dan ijazah namuln saya melrasa ke lcelwa kare lna kelbe lrangkatan 

ataulpuln waiting listnya culkulp lama dan telrkadang suldah dipelrkirakan 

jadwal kelbelrangkatan di ulndulr tidak se lsulai de lngan pelrjanjian 

se lbe llulmnya maka dari itul saya melnabulng tabulngan haji di situl namuln 

yang melnjadi masalah masa tulnggul yang belgitul lama melncapai 20 

tahuln.91 

C. Hasil Pengelolaan dengan Nvivo 

1. Hasil Dari Pelgawai PT. Bank Mu lamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpulan 

Gambar IV.2 Hasil Uji Wawancara Pegawai BMI 

 

Sulmbelr : Hasil Ulji Data Nvivo 12 Pro 

 
91Muhammad Rasyid, Nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

Wawancara (08 Desember 2023 Pukul 11:50 WIB)., 2023. 
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Ke ltelrangan gambar IV.2 

Tabel IV.2 Hasil Uji Wawancara Pegawai Bank Muamalat Indonesia 

Hasil Wawancara Informan 

Stratelgi khulsuls me lnarik minat 

nasabah 

Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Promosi u lntu lk melnarik minat 

nasabah 

Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Stratelgi pelmasaran Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Sikap pe lgawai saat melmbelrikan 

pe llayanan 

Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Pe llayanan celpat tanpa belrtellel-te llel Branch Relcovelry 

Pe llayanan prima Rellationship Managelr  

Pe lningkatan julmlah nasabah Rellationship Managelr  

Julmlah nasabah seltiap tahuln Branch Relcovelry 

Ke lpulasan nasabah Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Se ltoran minimal Tabulngan haji Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Be lsar biaya kelse llulrulhan Tabulngan 

haji 

Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Pe lmasaran onlinel dan offlinel Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

Pe lmasaran Tabulngan haji Branch Relcovelry 

Ke lulnggullan Tabulngan haji seltoran 

awal, minimal 100 ribu l. Namu ln 

telrke lndala pada SDM 

Rellationship Managelr  

Produlk Tabulngan haji Rellationship Managelr dan Branch 

Relcovelry 

 

Be lrdasarkan hasil ulji wawancara dari tabell IV.2 dapat dilihat bahwa stratelgi 

pe lmasaran yang ditelrapkan olelh PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan su ldah baik. Banyak u lpaya yang dilakulkan olelh PT. Bank 

Mu lamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpu lan ulntulk me lnarik minat masyarakat 

de lngan mellakulkan sosilalisasi dan me lmbe lrikan pellayanan yang telrbaik, celpat dan 

tidak belrte llel-tellel. Namu ln yang melnjadi ke lndala bagi BMI yaitul kulrangnya SDM 

bagian pelmasaran yang kompelte ln se lhingga hanya belrfokuls ke lpada nasabah loyal. 
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Gambar IV.3 Hasil Uji Wawancara Nasabah Bank Muamalat Indonesia 

 

 

Su lmbelr : Hasil Ulji data Nvivo 12 Pro 

Ke ltelrangan gambar IV.3 

Tabel IV.3 Hasil Uji Wawancara Nasabah Bank Muamalat Indonesia 

Hasil Wawancara Informan 

Se ltoran awal Tabulngan  1 Nasabah  

Pe lrsyaratan yang haruls disiapkan 

nasabah culkulp mu ldah 

2 Nasabah 

Hal yang melnarik minat nasabah 3 Nasabah 

Informasi telntang produ lk Tabu lngan 

haji 

3 Nasabah 

Motivasi yang melndorong nasabah 

melnabulng haji 

3 Nasabah 

Pe lndapat nasabah telntang Tabulngan 

haji baik 

3 Nasabah 

Pe llayanan yang baik dan me lmulaskan 

nasabah 

3 Nasabah 

Siste lm pellayanan melnulrult nasabah 

baguls 

3 Nasabah 

Syarat yang melnyullitkan nasabah 

tidak ada 

3 Nasabah 
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Be lrdasarkan hasil u lji wawancara delngan nasabah BMI pada tabell IV.3 dapat 

sidimpullkan pe llayanan yang me lrelka te lrima suldah cu lkulp baik dan stratelgi 

pe lmasaran BMI culkulp baguls karelna pelrulsahaan dapat melmpe lrmuldah nasabah 

yang ingin mellaksanakan ibadah haji dan bisa melnjadi pelndorong bagi nasabah dan 

ju lga melrelka dapat melmahami pelnjellasan dari pihak BMI delngan muldah. 

D. Hasil Pembahasan 

Pe lmasaran melrulpakan kelgiatan yang dilakulkan pe lrulsahaan ulntulk 

melmpromosikan sulatul produlk yang melre lka miliki ulntulk melnarik minat nasabah 

se lhingga Pe lmasaran belrpelran pe lnting dalam se lbulah pelrulsahaan ulntulk me lncapai 

tu ljulan sulatul pe lrulsahaan telrse lbult. Stratelgi pelmasaran dipelrlulkan pada selbulah 

lelmbag a kelulangan syariah selpelrti Bank Mulamalat Indonelsia, dimana lelmbaga ini 

se llain belrorie lntasi pada fulngsi profit, le lmbaga ini julga melmpulnyai kapasitas 

se lbagai lelmbaga yang belrorie lntasi pada fulngsi sosial.  

Pada lelmbaga kelulangan syariah se lpelrti Bank Mulamalat Indonelsia, disadari 

pe lrlulnya be lrsaing pada pe lmasaran produlk-produ lk se lrta jasa layanan, selhingga 

pe lran stratelgi pelmasaran pada produlk dan jasa bank. Salah satul produlk yang 

dipelrke lnalkan Bank Mu lamalat Indonelsia adalah produlk Tabulngan iB Mu lamalat 

Haji. Produ lk ini melrulpakan produ lk yang dipe lrulntulkkan bagi nasabah yang ingin 

mellaksanakan ibadah haji.92 Untuk pendaftaran haji dan pembukaan rekeningnya 

butuh dana Rp. 25.000.000,00 dan apabila maszarakat ingin melakukan ibadah haji 

tapi terhalang dana, PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

 
92 Muhammad Ravi Akbar, Nurul Jannah, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Ib 

Muamalat Haji Pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Rantauparapat”, Jurnal JIKEM, hlm. 1992. 
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memiliki yang namannya AMITRA (Sharia Multifinance Astra) yang dimana bisa 

membantu calon nasabah untuk mendapatkan langsung porsi haji dan 

pembazarannza bisa di cicil.   

Be lrdasarkan hasil wawancara de lngan Bapak Rulsdi dan Ibu l Amell stratelgi 

pe lmasaran yang ditelrapkan olelh PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan delngan cara mellakulkan sosialisasi de lngan telrjuln langsu lng kel 

masyarakat ataul calon nasabah, melndatangi instansi-instansi pelmelrintahan, 

pe lngajian ibul-ibul, pondok pe lsantreln, kelmuldian gulrul-gulrul, se lrta PNS yang di 

padangsidimpulan dan tapsell de lngan melndatangi kantornya dan promosi se lcara 

meldia sosial. Pihak bank julga mellakulkan pe lmasaran mellaluli pelrsonal se llling yaitul 

karyawan mellakulkan siste lm mullult kel mullult ke lpada nasabah yang su ldah melndaftar 

di BMI se lrta delngan melningkatkan pellayanan kelpada nasabah karelna pe llayanan 

se ltiap pelgawai sangat di pelrlulkan u lntulk melmbulat nasabah melrasa pu las, aman dan 

nyaman telrhadap layanan selhingga dapat melmpe lrtahankan nasabah loyal. 

 Branch Recovery PT. Bank Mulamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpulan 

yaitul pak Rulsdi me lngatakan bahwa BMI me lmiliki stratelgi khulsu ls yaitu l de lngan 

mellakulkan komulnikasi delngan pelgawai De lpartelmeln Agama (KElME lNAG) dan 

mellakulkan kelrja sama delngan AMITRA karelna de lngan bantulan melrelka produlk 

tabulngan haji ini banyak diminati ole lh masyarakat. Amitra (Sharia Multifinance 

Astra) merupakan platform syariah yang dikelola FIFGROUP untuk pembiayaan 

syariah yang sesuai dengan syariah islam dan fatwa Dewan Syariah Nasional MUI. 

AMITRA melayani pembiayaan perjalanan religi dan umrah plus. Serta 

pembiayaan sepeda motor baru honda dan sepeda motor bekas berkualitas secara 
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syariah.  Namuln, pihak BMI yang ku lrang jangkaulan ulntulk mellakulkan pe lmasaran 

ke lpada masyarakat ataul calon nasabah yang di lu lar cabang karelna kulrangnya SDM 

bagian pelmasaran yang kompelte ln selhingga hanya belrfokuls kelpada nasabah loyal. 

Dan tidak selmula nasabah bisa me lnggulnakan meldia sosial selhingga pihak BMI 

telrbatas ulntulk mellakulkan pe lmasaran selrta fasilitas yang kulrang melmadai selpe lrti 

melsin ATM. 

Nasabah PT. Bank Mu lamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpu lan 

melngatakan bahwa stratelgi pe lmasaran BMI cu lku lp baguls kare lna me lre lka dapat 

melmpe lrmuldah nasabah yang ingin me llaksanakan ibadah haji dan bisa me lnjadi 

pe lndorong bagi nasabah dan julga melrelka dapat melmahami pelnjellasan dari pihak 

BMI de lngan muldah selrta melrelka ju lga melrasa nyaman delngan pellayanan yang 

dibelrikan pihak bank. dapat disimpullkan bahwa nasabah akan le lbih loyal jika 

harapan melre lka telrwuljuld. 

Ke lsimpu llan dari pelne llitian ini dapat dilihat bahwa pe lmasaran yang 

digu lnakan PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan adalah sosialisasi 

de lngan telrjuln langsulng ke l masyarakat ulntulk melmpe lrkelnalkan produlk-produlknya 

telrultama pada produlk tabulngan haji dan me lningkatkan kulaliatas pellayanan delngan 

melmbe lrikan kelmuldahan dalam belrtransaksi. Ke lmuldian mellaku lkan komulnikasi 

de lngan pelgawai De lpartelmeln Agama (KE lME lNAG) dan me llakulkan kelrja sama 

de lngan AMITRA. Sellain itul julga PT. Bank Mu lamalat Indonelsia KCUl 

Padangsidimpulan melmpromosikan produlk-produlknya selcara onlinel, karelna zaman 

se lkarang selmula selrba onlinel, se lpelrti halnya pelmbulkaan relkelning julga se lcara 

onlinel. De lngan dikelnalkannya produlk tabulngan haji kelpada masyarakat diharapkan 
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masyarakat akan me lmbulka tabulngan haji dan melmahami beltapa pelntingnya belrhaji 

bagi yang belragama islam dan bagi yang mampu l. 

Ke lmuldian dari pelne llitian yang dilakulkan olelh pe lnelliti seljalan delngan 

pe lnellitian yang dilakulkan olelh Rahma Fitri dan Alim Mu lrtani yang dimana Strate lgi 

pe lmasaran melrulpakan ku lnci kelsulkse lsan u lntulk me lmpromosikan produlk-produlk 

yang ditawarkan dalam pe lrsaingan pasar yang positif antar instansi pe lrbankan 

syariah dan ulntu lk melningkatkan julmlah nasabah telntulnya pelrlul julga  de lngan 

pe llayanan yang baik agar me lnjalin hulbulngan yang baik pulla telrhadap nasabahnya 

dan ju lga melnambah loyalitas nasabah, maka pihak bank ju lga haru ls 

melmpe lrtahankan silah ulkhulwah ke lpada nasabahnya.93 Dimana dari pihak BMI 

melnawarkan banyak produlk telru ltama produ lk tabulngan haji delngan mellakulkan 

pe lmasaran yang baguls se lhingga mampu l belrsaing de lngan bank yang ada di 

Padangsidimpulan. 

E. Keterbatasan Penelitian 

Be lrdasarkan pelngalaman pelne lliti dalam prose ls pe lne llitian ini, ada 

be lbelrapa keltelrbatasan yang dialami dan dapat melnjadi belbelrapa faktor agar dapat 

u lntulk lelbih dipelrhatikan bagi pelniliti-pe lniliti yang akan datang dalam lelbih 

melnye lmpulrnakan pelne llitiannya karelna pelne llitian ini selndiri telntul melmiliki 

ke lkulrangan yang pelrlul telruls dipe lrhatikan dalam pelne llitian-pelnellitian telrse lbult, 

antara lain: 

 
93Rahma Fitri, Alim Murtani, “‘Analisis Strategi Pemasaran Dan Pelayanan Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Mabrur Pada PT. Bank Syariah Mandiri KC Setia 

Budi Medan,’ Jurnal FEB”, hlm. 96. 
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1. Adanya ke ltelrbatasan pelne llitian delngan meltode l yang dilakulkan dan te lrkadang 

jawaban yang dibelrikan olelh informan tidak melnulnju lkkan keladaan 

se lsulnggulhnya. 

2. Ada belbe lrapa informan yang tidak belrse ldia ulntulk di wawancarai delngan alasan 

tidak ingin direlkam ataulpuln videlo. 

3. Dalam prosels pe lngulmpullan data sullit melne lmulkan bulkul dan re lfelre lnsi melnge lnai 

juldull pelne llitian. 

4. Hasil pelne llitian ini jaulh dari kata selmpulrna karelna keltelrbatasan pelne lliti dari hal 

pe lngeltahulan, disamping itul pelne lliti bellulm melmiliki pelngalaman dalam melnullis 

karya ilmiah telrultama dalam pelngkajian te lori, pelngamatan, pelngolahan data. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Be lrdasarkan pokok pelrmasalahan yang te llah di ulraikan pada bab-bab 

telrdahullul, maka dari hasil pe lne llitian ini dapat diambil ke lsimpullan bahwa Stratelgi 

pe lmasaran sangat belrpe lngarulh dalam melningkatkan julmlah nasabah pada PT. Bank 

Mulamalat Indonelsia KCUl Padangsidimpulan yang  dilakulkan delngan baik, dimana 

masyarakat muldah me lmahami dan jellas se lrta tidak ru lmit dalam pelndaftaran 

pe lmbulkaan tabulngan haji, namuln telrkadang nasabah melngellulh telrhadap leltak 

kantor yang jaulh dari telmpat tinggalnya. 

Adapuln stratelgi pelmasaran yang dilakulkan olelh PT. Bank Mulamalat 

Indoe lnsia KCUl Padangsidimpulan yaitul de lngan cara sosialisasi delngan telrjuln 

langsulng kel masyarakat ulntulk melmpelrke lnalkan produlk-produlknya telrultama pada 

produlk tabulngan haji dan melningkatkan kulaliatas pellayanan delngan melmbelrikan 

ke lmuldahan dalam belrtransaksi. Ke lmuldian mellakulkan komulnikasi delngan pelgawai 

De lpartelmeln Agama (KElME lNAG) se lrta mellakulkan kelrja sama delngan AMITRA. 

Se llain itul julga PT. Bank Mulamalat Indone lsia KCUl Padangsidimpulan 

melmpromosikan produlk-produlknya se lcara onlinel, dan melnggulnakan sistelmWOM 

(Word Of Mouth) yaitul mullult ke l mullult de lngan harapan nasabah akan melngajak 

sauldara, kelrabat, teltangga dan kellularganya ulntulk me lmbulka tabulngan haji di bank 

mulamalat. Hasil ulji wawancara delngan Nvivo 12 dilihat dari pelgawai suldah 

be lrulsaha mellakulkan pe lmasaran dan layanan yang celpat, aman dan nyaman kelpada 

nasabah.  
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Ke lndala dalam melmasarkan produlk tabu lngan haji PT. Bank Mu lamalat 

Indone lsia KCUl Padangsidimpulan yaitul te lrdapat belbe lrapa kelndala yang selring di 

telmulkan olelh pe lgawai BMI. Hasil u lji wawancara delngan pelgawai BMI yang 

melnggulnakan aplikasi Nvivo 12 bahwa pihak BMI ke lkulrangan SDM bagian 

pe lmasaran yang belrpelngalaman dan tidak se lmula nasabah bisa melnggulnakan meldia 

sosial se lhingga pihak BMI telrbatas mellakulkan pelmasaran 

B. Saran 

Be lrdasarkan hasil pelnellitian dan pelmbahasan, pe lnullis melmbelrikan saran 

atas startelgi pe lmasaran dalam melningkatkan julmlah nasabah tabulngan haji PT. 

Bank Mulamalat indoelnsia KCUl Padangsidimpulan 

1. Diharapkan ulntulk pihak Bank Mu lamalat indonelsia lelbih melningkatkan lagi 

sosialisasi dan promosi baik me llauli meldia e llelktronik ataul meldia masa lainnya 

dan melningkatkan kulalitas SDM mellakulkan promosi kel daelrah-daelrah yang 

jaulh melnge lnai produlk-produlk PT. Bank Mu lamalat indoelnsia KCUl 

Padangsidimpulan kelpada masyarakat ulmulm, telrultama ulntulk produ lk tabulngan 

haji agar lelbih diminati olelh masyarakat. 

2. Bagi masyarakat Kota Padangsidimpulan yang mayoritas islam, baik dari 

kalangan ulsia mulda ataulpuln ulsia tula, suldah selharulsnya melre lncanakan ibadah 

haji delngan melnggulnakan produlk tabulngan haji yang ada pada PT. Bank 

Mulamalat indoelnsia KCUl Padangsidimpulan, karelna produlk ini sangat 

melmbantul masyarakat ulntulk melnye llelsaikan pe lrjalanan ibadah haji selacra aman 

dan celpat waktul kelbe lrangkatannya. 
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3. Bagi pelne lliti sellanjultnya diharapkan lelbih foku ls te lrhadap pelmasaran tabulngan 

haji yang di lakulkan olelh PT. Bank Mu lamalat indoelnsia KCUl Padangsidimpulan 

se lrta melnggunNakan meltode l wawancara delngan mellibatkan lelbih banyak 

informan. Dan pelne llitian ini disarankan se lbagai bahan ruljulkan ataul re lfe lrelnsi 

ultulk pelne llitian yang seljelnis de lngan pelne llitian ini. 
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STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 
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Pedoman Wawancara 

 
Informan : Pegawai BMI, Nasabah 

Daftar Pertanyaan Pegawai BMI 

 

Nama : 

No. Informan : 

JenisKelamin : 

Usia : 

Jabatan : 

1. Pemasaran Tabungan Haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

a. Produk seperti apakah tabungan haji? 

b. Bagaimana promosi yang dilakukan dalam upaya menarik minat 

nasabah? 

c. Bagaimana pemasaran tabungan haji yang ada di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

d. Apa strategi khusus yang dilakukan pihak marketing dalam 

menghadapi persaingan yang ketat terhadap bank lain? 

e. Berapa setoran awal untuk membuka tabungan haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

f. Berapa besaran biaya keseluruhan untuk keberangkatan haji di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 



 

 

 

 

2. Kualitas pelayanan pegawai Bank terhadap loyalitas nasabah Tabungan 

Haji 

a. Pelayanan seperti  apa saja yang diberikan pihak Bank ketika nasabah 

melakukan pembukaan rekening tabungan haji di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

b. Bagaimaa sikap BMI dalam memberikan pelayanan kepada nasabah? 

c. Apakah nasabah merasa puas terhadap layanan yang diberikan oleh 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

d. Apakah setiap tahunnya nasabah tabungan haji meningkat/menurun? 

Jelaskan? Apakah telah sesuai dengan target yang ditetapkan? 

3. Kendala dalam memasarkan produk Tabungan Haji pada PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

a. Apa keunggulan dan kelemahan pada tabungan haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

b. Apakah pemasaran produk tabungan haji dilaksanakan secara 

online/offline? Dan apa saja kendala dalam memasarkan produk 

tabungan haji? 

c. Bagaimana cara paling mudah untuk menjelaskan kepada calon 

nasabah yang tidak mengetahui letak kantor PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

d. Dimana saja pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan melaksanakan promosi? 

 

 



 

 

 

 

Daftar Pertanyaan Pihak Nasabah 

Nama : 

No. Informan : 

JenisKelamin : 

Usia : 

1. Pemasaran Tabungan Haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

a. Bagaimana pendapat Bapak/Ibu tentang pemasaran tabungan haji pada 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

b. Apa yang mendorong  Bapak/Ibu membuka tabungan haji pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

c. Darimana Bapak/Ibu mengetahui produk tabungan haji yang ada di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

d. Menurut Bapak/Ibu bagaimana sistem pelayanan pada tabungan haji 

yang ada di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

2. Kualitas pelayanan pegawai Bank terhadap loyalitas nasabah Tabungan 

Haji 

a. Apakah pelayanan yang diberikan pihak PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCU Padangsidimpuan baik? 

b. Hal apa yang membuat Bapak/Ibu tertarik untuk melakukan pembukaan 

tabungan haji di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

sementara masih banyak bank syariah lainnya yang bisa untuk 

dinikmati? 

3. Kendala dalam memasarkan produk Tabungan Haji pada PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan  



 

 

 

 

a. Apa saja persyaratan yang harus disiapkan untuk melakukan pembukaan 

rekening tabungan haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan? 

b. Menurut Bapak/Ibu apakah ada persyaratan dokumen yang membuat 

nasabah terkendala untuk membuka tabungan haji? 

 

 

 

 

 

Pembimbing Wawancara                                     Pembimbing Wawancara 

 

 

Dr. Budi Gautama Siregar, S.Pd.,M.M.      Adanan Murroh Nasution, M.A 

NIP.19790720 201101 1 005                              NIDN. 21041183301 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

INSTRUMEN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH TABUNGAN HAJI PADA 

PT. BANK MUAMALAT INDONESIA KCU 

PADANGSIDIMPUAN 
 

Daftar pertanyaan pihak BMI 

Nama : Rusdi 

No. Informan : 01 

JenisKelamin : Laki-laki 

Usia : 48 Tahun 

Jabatan : Branch Recovery 

1. Pemasaran Tabungan Haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

a. Produk seperti apakah tabungan haji? 

 Tabungan haji merupakan salah satu produk yang ada di BMI. 

Dimana tabungan ini diperuntukkan bagi saudara-saudara kita 

yang muslim yang ingin melaknasakan ibadah haji. Untuk 

mendapatkan porsi haji nasabah harus memiliki uang cash 25 

juta, sedangkan yang tidak memiliki uang cash maka bisa 

menabung dulu sesuai kemampuan nasabah sampai dananya 

cukup 25 juta untuk pengambilan porsi haji 

 

b. Bagaimana promosi yang dilakukan dalam upaya menarik minat 

nasabah? 

 Untuk promosi kita gunakan melalui media sosial, seperti 

facebook, Instagram dll.  Kita juga membagikan brosur kepada 

masyarakat dan nasabah serta melakukan promosi pada saat 

manasik haji akbar kita melakukan dokumentasi untuk 

dimasukkan ke media massa sebagai promosi. 

 

c. Bagaimana pemasaran tabungan haji yang ada di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

Kita melakukan pemasaran dengan mendatangi instansi-

instansi pemerintahan, guru-guru, terutama basisnya dibagian 



 

 

 

 

pondok pesantren, PNS juga kita datangi kantornya yang di 

padangsidimpuan dan tapsel juga. bahkan kita mengawani 

nasabah ke kemenag untuk mendaftarkan porsi haji karena 

memang nasabah kita kebanyakan yang jauh jadi terkadang 

nasabah tidak mengetahui wilayah Padangsidimpuan. 

 

d. Apa strategi khusus yang dilakukan pihak marketing dalam menghadapi 

persaingan yang ketat terhadap bank lain? 

 BMI bekerja sama dengan AMITRA dengan tujuan untuk 

membantu nasabah yang tidak memiliki uang cash untuk 

mendaftar nomor porsi haji. Jadi kita tawarkan AMITRA 

kepada nasabah sehingga nasabah bisa langsung mendapat 

porsi haji sambil mencicil dan tidak menunggu lama sampai 

uangnya cukup.  

 

e. Berapa setoran awal untuk membuka tabungan haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Setoran tabungan haji minimal 100 ribu sudah bisa untuk awal 

saja. Untuk setoran selanjutnya tergantung kemampuan 

nasabah, hanya saja tabungan haji ini tidak bisa diambil. 

 

f. Berapa besaran biaya keseluruhan untuk keberangkatan haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

2. Kualitas pelayanan pegawai Bank terhadap loyalitas nasabah Tabungan 

Haji 

a. Pelayanan seperti  apa saja yang diberikan pihak Bank ketika nasabah 

melakukan pembukaan rekening tabungan haji di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

Kita berusaha memberikan pelayanan terbaik kepada nasabah 

dengan cepat, dan tidak bertele-tele. 

 

b. Bagaimaa sikap BMI dalam memberikan pelayanan kepada nasabah? 

 Ramah, sopan dan menyenangkan apalagi nasabah-nasabah 

kita tabungan haji sudah tua, maka harus professional 



 

 

 

 

memberikan penjelasan yang baik sehingga nasabah nanti akan 

mudah memahaminya. 

 

c. Apakah nasabah merasa puas terhadap layanan yang diberikan oleh PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

Iya, karena sejauh ini tidak ada nasabah yang komplain terhadap 

layanan yang kita berikan 

 

d. Apakah setiap tahunnya nasabah tabungan haji meningkat/menurun? 

Jelaskan? Apakah telah sesuai dengan target yang ditetapkan? 

 Nasabah setiap tahunnya bisa menurun ataupun meningkat, 

namun nasabah kita belum mencapai target. Jadi kita akan 

terus berusaha meningkatkan jumlah nasabah kita. 

 

3. Kendala dalam memasarkan produk Tabungan Haji pada PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

a. Apa keunggulan dan kelemahan pada tabungan haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Keunggulannya: buka rekeningnya murah, setorannya sesuai 

kemampuan nasabah, di berikan asuransi jiwa tanpa membayar 

premi tiap bulan, nasabah bisa mengikuti manasik haji akbar 

selama tiga hari secara gratis. Untuk kelemahannya tidak ada, 

hanya saja tabungan haji ini tidak bisa diambil. 

 

b. Apakah pemasaran produk tabungan haji dilaksanakan secara 

online/offline? Dan apa saja kendala dalam memasarkan produk 

tabungan haji? 

 Iya, kita menggunakan keduanya untuk melakukan pemasaran. 

Online kita gunakan media sosial seperti facebook, Instagram, 

iklan dll. Offline kita terjun langsung ke masyarakat atau secara 

personal selling. Jadi untuk kendalanya saat melakukan 

pemasaran secara online terkadang terkendala pada kualitas 

jaringan, dan juga tidak semua semua nasabah bisa 

menggunakan jejaring sosial sehingga kita terbatas untuk 

melakukan pemasaran. Padaa saat offline kurangnya 



 

 

 

 

jangkauan kita kepada masyarakat yang jauh dari kantor 

cabang kita sehingga kita hanya berfokus kepada nasabah lama 

serta fasilitas yang tidak memadai salah satunya seperti 

kurangnya atau terbatasnya mesin ATM di suatu daerah.  

 

c. Bagaimana cara paling mudah untuk menjelaskan kepada calon nasabah 

yang tidak mengetahui letak kantor PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan? 

 

d. Dimana saja pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan melaksanakan promosi? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

INSTRUMEN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH TABUNGAN HAJI PADA 

PT. BANK MUAMALAT INDONESIA KCU 

PADANGSIDIMPUAN 
 

 

Nama : Amel 

No. Informan : 02 

JenisKelamin : Perempuan 

Usia : 26 Tahun 

Jabatan : Relationship Manager 

1. Pemasaran Tabungan Haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

a. Produk seperti apakah tabungan haji? 

 Tabungan haji merupakan slah satu produk yang ada di Bank 

Muamalat Indonesia, tabungan ini peruntukkan bagi nasabah 

yang ingin melaksanakan ibadah haji, dimana nasabah harus 

memiliki uang 25 juta untuk pengambilan porsi sedangkan yang 

belum ada bisa menabung dulu sampai uangnya cukup. 

 

b. Bagaimana promosi yang dilakukan dalam upaya menarik minat 

nasabah? 

 Untuk promosinya kita membagikan brosur kepada masyarakat, 

secara online atau media sosial melalui Instagram, facebook, atau 

kita menghubungi langsung nasabah kita yang memiliki 

tabungan untuk kita tawarkan tabungan haji ini. 

 

c. Bagaimana pemasaran tabungan haji yang ada di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Strategi pemasarannya kita melakukan sosialisasi ke sekolah-

sekolah, pondok pesantren, dan pengajian ibu-ibu. Ataupun tatap 

muka secara langsung serta info yang dapat dari mulut kemulut 



 

 

 

 

atau disaat ada nasabah yang workin ke customer disitu kita 

fokuskan juga 

. 

d. Apa strategi khusus yang dilakukan pihak marketing dalam menghadapi 

persaingan yang ketat terhadap bank lain? 

 Kita memberikan berupa service mengantar nasabah ke kemenag 

untuk pengambilan porsi  agar nasabah merasa aman dan 

nyaman serta kita juga. 

 

e. Berapa setoran awal untuk membuka tabungan haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Tabungan haji ada dua , tabungan yang menabung dulu dan 

tabungan yang pengambilan porsi. Kalo yang pengambilan porsi 

itu 25 juta, dan kalo untuk tabungan haji biasa 100 ribu udah 

bisa. 

g. Berapa besaran biaya keseluruhan untuk keberangkatan haji di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

4. Kualitas pelayanan pegawai Bank terhadap loyalitas nasabah Tabungan 

Haji 

e. Pelayanan seperti  apa saja yang diberikan pihak Bank ketika nasabah 

melakukan pembukaan rekening tabungan haji di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Kita memberikan pelayanan yang terbaik, seperti misalnya ada 

nasabah yang kurang paham dengan tabungan haji ini jadi kita 

akan menjelaskannya dengan tenang, dan jelas sehingga 

nasabah akan lebih mudah memahaminya. 

 

f. Bagaimaa sikap BMI dalam memberikan pelayanan kepada nasabah? 

 Dengan sikap yang ramah, sopan dan memberikan pelayanan 

yang nyaman serta pelayanan yang cepat agar nasabah tidak 

menunggu terlalu lama. 

 



 

 

 

 

g. Apakah nasabah merasa puas terhadap layanan yang diberikan oleh 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Iya 

h. Apakah setiap tahunnya nasabah tabungan haji meningkat/menurun? 

Jelaskan? Apakah telah sesuai dengan target yang ditetapkan? 

Setiap tahun nasabah bisa dikatakan naik, namun karena 

sekarang talangan haji dihapus mungkin membuat nasabah 

kurang tertarik untuk membuka tabungan haji sehingga kita 

tidak mencapai target, jadi untuk itu kita akan terus berusaha 

mengembangkan strategi kita untuk meningkatkan nasabah 

 

5. Kendala dalam memasarkan produk Tabungan Haji pada PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan 

e. Apa keunggulan dan kelemahan pada tabungan haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Kita bekerja sama dengan AMITRA dengan memberikan 

pembiayaan kepada nasabah yang belum memiliki dana 25 juta, 

kita memberikan asuransi jiwa, nasabah melakukan manasik 

haji secara gratis, jadi untuk kelemahannya mungkin daftar 

tunggunya yang lama mencapai 21 tahun. 

 

e. Apakah pemasaran produk tabungan haji dilaksanakan secara 

online/offline? Dan apa saja kendala dalam memasarkan produk 

tabungan haji? 

iya, kita menggunakan keduanya untuk melakukan pemasaran. 

Kendala kita dalam melakukan pemasaran mungkin pada SDM 

kita yang kurang jangkauan kepada calon nasabah atau 

masyarakat yang berada jauh dari lokasi BMI,  dan juga 

beberapa nasabah protes terhadap fasilitas yang kurang 

memadai yaitu mesin ATM yang terbatas. 



 

 

 

 

f. Bagaimana cara paling mudah untuk menjelaskan kepada calon 

nasabah yang tidak mengetahui letak kantor PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

g. Dimana saja pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan melaksanakan promosi? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

INSTRUMEN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH TABUNGAN HAJI PADA 

PT. BANK MUAMALAT INDONESIA KCU 

PADANGSIDIMPUAN 

 
Daftar Pertanyaan Pihak Nasabah 

Nama : Basania 

No. Informan : 03 

JenisKelamin : Perempuan 

Usia : 55 Tahun 

Nasabah  

1. Pemasaran Tabungan Haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

a. Bagaimana pendapat Bapak/Ibu tentang pemasaran tabungan haji pada 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Menurut saya pemasarannya cukup bagus, karena mereka bisa 

menjadi pendorong bagi masyarakat untuk melakukan haji 

 

b. Apa yang mendorong  Bapak/Ibu membuka tabungan haji pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Yang mendorong saya untuk membuka tabungan haji karena 

bank muamalat sudah termasuk syariah, jadi saya ingin 

tabungan saya syariah. 

 

c. Darimana Bapak/Ibu mengetahui produk tabungan haji yang ada di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Dari karyawannya langsung, karena memang saya sudah 

menjadi nasabah sebelum saya mendaftar tabungan haji saya 

juga sudah mengajak keluarga saya untuk membuka tabungan 

haji disana 



 

 

 

 

d. Menurut Bapak/Ibu bagaimana sistem pelayanan pada tabungan haji 

yang ada di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Pelayanannya bagus 

2. Kualitas pelayanan pegawai Bank terhadap loyalitas nasabah Tabungan 

Haji 

a. Apakah pelayanan yang diberikan pihak PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCU Padangsidimpuan baik? 

 Baik, karena mereka selalu memberikan dorongan kepada 

nasabah 

 

b. Hal apa yang membuat Bapak/Ibu tertarik untuk melakukan pembukaan 

tabungan haji di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

sementara masih banyak bank syariah lainnya yang bisa untuk 

dinikmati? 

 Karena di BMI saya banyak mendapatkan kemudahan mulai 

dari pembukaan rekening, sampai saya mendaftar porsi haji. 

 

3. Kendala dalam memasarkan produk Tabungan Haji pada PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan  

a. Apa saja persyaratan yang harus disiapkan untuk melakukan pembukaan 

rekening tabungan haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan? 

Uang prosi haji 25 juta, KTP, KK dan paspoto 

b. Menurut Bapak/Ibu apakah ada persyaratan dokumen yang membuat 

nasabah terkendala untuk membuka tabungan haji? 

 Tidak ada 



 

 

 

 

INSTRUMEN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH TABUNGAN HAJI PADA 

PT. BANK MUAMALAT INDONESIA KCU 

PADANGSIDIMPUAN 

 
Daftar Pertanyaan Pihak Nasabah 

Nama : Misbah Lubis 

No. Informan : 04 

JenisKelamin : Perempuan 

Usia : 44 Tahun 

Nasabah  

1. Pemasaran Tabungan Haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

a. Bagaimana pendapat Bapak/Ibu tentang pemasaran tabungan haji pada 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Pemasarannya cukup bagus, karena mereka dapat membantu 

masyarakat yang ingin melaksanakan ibadah haji 

 

b. Apa yang mendorong  Bapak/Ibu membuka tabungan haji pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

Yang mendorong saya membuka tabungan haji karena memang 

udah ada niat dari dulu dan menurut saya bank muamalat 

sudah syariah selain itu juga saya mendapatkan AMITRA 

sehingga saya bisa mendapatkan nomor porsi haji dengan cepat 

karena saya tidak memiliki uang cash. 

 

c. Darimana Bapak/Ibu mengetahui produk tabungan haji yang ada di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Dari saudara saya yang menabung disana 



 

 

 

 

d. Menurut Bapak/Ibu bagaimana sistem pelayanan pada tabungan haji 

yang ada di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

Pelayanannya bagus, mereka ramah dan penjelasan mereka 

bagus sehingga saya mudah memahaminya 

 

2. Kualitas pelayanan pegawai Bank terhadap loyalitas nasabah Tabungan 

Haji 

a. Apakah pelayanan yang diberikan pihak PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCU Padangsidimpuan baik? 

 Baik, mereka memberikan pelayanan yang nyaman 

b. Hal apa yang membuat Bapak/Ibu tertarik untuk melakukan pembukaan 

tabungan haji di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

sementara masih banyak bank syariah lainnya yang bisa untuk 

dinikmati? 

 Karena menurut saya di bank muamalat untuk membuka 

tabungan haji mudah, mereka juga menemani nasabah saat 

proses pengambilan porsi ke kemanag, berpaspoto bahkan 

mereka menemani sampai selesai. 

 

3. Kendala dalam memasarkan produk Tabungan Haji pada PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan  

a. Apa saja persyaratan yang harus disiapkan untuk melakukan pembukaan 

rekening tabungan haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan? 

 KTP, KK, paspoto, uang setoran awal 

b. Menurut Bapak/Ibu apakah ada persyaratan dokumen yang membuat 

nasabah terkendala untuk membuka tabungan haji? Tidak ada 



 

 

 

 

INSTRUMEN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH TABUNGAN HAJI PADA 

PT. BANK MUAMALAT INDONESIA KCU 

PADANGSIDIMPUAN 

 
Nama : Muhammad rasyid  

No. Informan : 05 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Usia : 58 

4. Pemasaran Tabungan Haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

e. Bagaimana pendapat Bapak/Ibu tentang pemasaran tabungan haji pada 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Pemasarannya cukup bagus 

f. Apa yang mendorong  Bapak/Ibu membuka tabungan haji pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Alasan saya membuka tabungan di BMI, karena memang saya 

mendapatkan pembiayaan AMITRA, sehingga saya bisa 

langsung mendapatkan porsi haji sambil mencicil dan juga  saya 

ingin tabungan saya berbasis syariah islam yang tidak 

mengutamakan keuntungan sendiri tetapi keuntungan bersama 

 

g. Darimana Bapak/Ibu mengetahui produk tabungan haji yang ada di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 

 Dari karyawannya langsung, karena kebetulan saya sudah lama 

menjadi nasabah disana jadi mereka menawarkan tabungan 

haji disaat saya mau menabung. 

 

h. Menurut Bapak/Ibu bagaimana sistem pelayanan pada tabungan haji 

yang ada di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan? 



 

 

 

 

 Bagus, karena pegawainya semua ramah-ramah, mereka juga 

memberikan penjelasan yang baik sehingga saya mudah 

memahaminya 

 

5. Kualitas pelayanan pegawai Bank terhadap loyalitas nasabah Tabungan 

Haji 

c. Apakah pelayanan yang diberikan pihak PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCU Padangsidimpuan baik? 

 Baik , mereka melayani nasabah dengan cepat  

d. Hal apa yang membuat Bapak/Ibu tertarik untuk melakukan pembukaan 

tabungan haji di PT. Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 

sementara masih banyak bank syariah lainnya yang bisa untuk 

dinikmati? 

 Saya tertarik membuka tabungan hai di bank muamalat karena 

saya mendapatkan pembiayaan AMITRA sehingga saya bisa 

lebih mudah untuk mendaftar porsi haji 

 

6. Kendala dalam memasarkan produk Tabungan Haji pada PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan  

c. Apa saja persyaratan yang harus disiapkan untuk melakukan pembukaan 

rekening tabungan haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCU 

Padangsidimpuan? 

 Setoran awal, kartu keluarga, KTP, paspoto dan ijazah untuk 

meneysuaikan nama 

 

d. Menurut Bapak/Ibu apakah ada persyaratan dokumen yang membuat 

nasabah terkendala untuk membuka tabungan haji? 

 Tidak ada dokumen yang susah, hanya saja saya merasa kecewa 

karena keberangkatannya cukup lama 

 



 

 

 

 

 

Gambar 1. Wawancara dengan Bapak Rusdi selaku staff atau Branch Recovery PT. 

Bank Muamalat  Indonesia KCU Padangsidimpuan, Selasa 28 November 2023. 

Pukul 11.53 WIB.  

 

 

 

Gambar 2. Wawancara dengan Ibu Amel selaku Relationship Manager PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, 20 November 2023. Pukul 14:35 

WIB. 

 



 

 

 

 

 

Gambar 3. Wawancara dengan Ibu Basania selaku nasabah tabungan haji PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, Jumat 08 Desember 2023. Pukul 

11:23 WIB 

 

 

 

Gambar 4. Wawancara dengan Ibu Misbah Lubis selaku nasabah tabungan haji  PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCU Padangsidimpuan, Senin 11 Desember 2023. 

Pukul 13:55 WIB. 

 

 



 

 

 

 

 

Gambar 5. Wawancara dengan Bapak Muhammad Rasyid selaku nasabah tabungan 

haji  PT. Bank Syariah Indonesia KC Padangsidmpuan, Jumat 08 Desember 2023. 

Pukul 11:50WIB.                                                                         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

  



 

 

 

 

  



 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  



 

 

 

 

 


