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ABSTRAK 

 

IMPLEMENTASI MARKET OPPORTUNITY PRODUK 

 NON ZAKAT UNTUK MENARIK TARGET PASAR DI  

BANK MUAMALAT KCP METRO 
 

Oleh : 

ROHANIAH PUTRI APRILLIAWATI 

NPM. 2003021050 

 

Peluang pasar adalah kebutuhan konsumen pada sebuah produk, dimana 

perusahaan dapat beroperasi secara menguntungkan. Peluang pasar produk non 

zakat di Bank Muamalat KCP Metro dalam menarik target pasar cukup besar 

karena mayoritas muslim penduduk menjadi peluang bagi marketing untuk 

memasarkan produknya. Target pasar produk non zakat tabungan iB Hijrah adalah 

masyarakat atau nasabah yang sudah berusia 17 tahun dan mempunyai KTP untuk 

melakukan pembukaan rekening baru dan pengisian formulir.  

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka pertanyaan penelitian ini 

adalah : Bagaimana penerapan market opportunity untuk produk non zakat di 

Bank Muamalat KCP Metro? 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan atau Field Research. 

Sedangkan penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif dan cenderung menggunakan 

analisis. Selanjutnya sumber data pada penelitian ini menggunakan sumber data 

primer dan sekunder. Adapun teknik pengumpulan data dalam penelitian ini 

menggunakan teknik Wawancara, Observasi dan Dokumentasi. 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa dalam penerapan peluang 

pasar yang dilakukan Bank Muamalat Indonesia KCP Metro terdapat beberapa 

upaya untuk menarik target pasar pada produk non zakat (Tabungan iB Hijrah), 

yaitu : 1) Menentukan target pasar, 2) Mengamati konsumen dan competitor, 3) 

Memahami faktor lingkungan bisnis. Sedangkan upaya yang dilakukan oleh Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro dalam menerapkan peluang pasar untuk menarik 

target pasar produk non zakat (tabungan iB Hijrah) di Bank Muamalat KCP Metro 

adalah dengan cara menawarkan produk dan menampilkan keunggulan produk 

non zakat ke nasabah atau masyarakat agar dapat memenuhi kebutuhan. Cara 

menjualnya yaitu selain dari akad nya yang titipan, tidak ada biaya admin dan 

bulanan, bisa menggunakan ATM dan Mobile Banking (MDin). Nasabah lebih 

tertarik ke produk non zakat (wadiah) karena ada benefitnya. 

 

Kata Kunci : Market Opportunity, Produk Non Zakat, Target Pasar 
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MOTTO 

 

ن 
َ
هۡلهَِا وَإِذَا حَكَمۡتُم بَيَۡۡ ٱلنَّاسِ أ

َ
مََٰنََٰتِ إلََِٰٓ أ

َ
واْ ٱلۡۡ ن تؤَُدُّ

َ
مُركُُمۡ أ

ۡ
َ يأَ ۞إنَِّ ٱللََّّ

ا يعَظُِكُم َ نعِِمَّ َۢا بصَِيٗرا تََكُۡمُواْ بٱِلۡعَدۡلِِۚ إنَِّ ٱللََّّ َ كََنَ سَمِيعَ  بهِۦِ ۗٓ إنَِّ ٱللََّّ
Artinya : “Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanah kepada 

pemiliknya. Apabila kamu menetapkan hukum di antara manusia, 

hendaklah kamu tetapkan secara adil. Sesungguhnya Allah memberi 

pengajaran yang paling baik kepadamu. Sesungguhnya Allah Maha 

Mendengar lagi Maha Melihat”. (Q.S. An-Nisa : 58). 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Bank syariah adalah bank yang menjalankan usahanya sesuai dengan 

prinsip-prinsip syariat Islam. Bank yang ketentuan-ketentuan nya berkaitan 

dengan tata cara bermuamalat secara Islam. Dalam tata cara bermualat 

menghindari praktik-praktik yang dikhawatirkan mengandung unsur riba 

untuk diisi dengan kegiatan-kegiatan investasi atas dasar bagi hasil dan 

pembiayaan perdagangan.
1
 

Bank syariah merupakan lembaga perantara keuangan yang kegiatan 

operasionalnya bebas dari unsur-unsur yang dilarang oleh islam, yaitu maisir, 

gharar, riba, riswah dan bathil. Dengan demikian berbeda dengan bank 

konvensional yang kegiatan operasionalnya menggunakan prinsip bunga yang 

dikatakan oleh sebagian besar ulama sama dengan riba. Sistem perbankan 

Islam berbeda dengan sistem perbankan konvensional, karena sistem 

keuangan dan perbankan Islam adalah merupakan subsistem dari suatu sistem 

ekonomi Islam yang cakupannya lebih luas.
2
 

Berdasarkan pada karakteristik Perbankan Syari’ah dan juga prinsip-

prinsipnya yang berdasarkan Islam, serta legalitas Bank Syari’ah yang 

memberikan keamanan dan kenyamanan siapa saja yang terlibat di dalamnya, 

maka prospek dan peluang Bank Syari’ah di Indonesia akan semakin positif 

                                                           
1
 Nila Nurochani, Eddy Jusuf, and Undang Juju, “Strategi Pengembangan Layanan E-

Banking Syariah,” 2023, Hal 9. 
2
 Rahmat Ilyas, “Manajemen Permodalan Bank Syariah,” BISNIS : Jurnal Bisnis Dan 

Manajemen Islam 5, no. 2 (2019): 323, https://doi.org/10.21043/bisnis.v5i2.3017. 



2 

 

dan berkembang daya tariknya faktual dan tidak bisa diingkari. Perbankan 

syari’ah, sesungguhnya memiliki peluang yang besar untuk terus berkembang 

dimasa depan. Peluang yang besar dan terbuka lebar bagi perbankan syari’ah 

di Indonesia, merupakan sesuatu yang wajar. Setidaknya ada sejumlah 

argumentasi untuk menguatkan pendapat tersebut, diantaranya yaitu yang 

Pertama, mayoritas penduduk Islam. Kedua, fatwa bunga bank. Ketiga, 

menggeliatnya kesadaran beragama. Keempat, menjalarnya penerapan 

ekonomi Islam. Kelima, berkembangnya lembaga keislaman.
3
 

Pada saat ini terjadi perubahan dalam perkembangan bank, setiap bank 

dihadapkan pada permasalahan pemasaran, sehingga bank harus mampu 

merumuskan peluang pasar yang tepat. Bank perlu mengetahui kondisi pasar 

dan bank harus terus membandingkan produk, harga serta penawaran 

perusahaan nya dengan perusahaan yang lain untuk menarik target pasar nya. 

Sehubungan dengan hal itu, bank dapat menemukan kekurangan atau 

kelebihan yang ada.
4
 

Peluang pasar adalah kebutuhan konsumen dimana perusahaan dapat 

beroperasi secara menguntungkan. Peluang merupakan analisis dalam 

menentukan keuntungan atau potensi dengan melakukan riset terhadap faktor-

faktor eksternal yang mempengaruhi kegiatan usaha. Lingkungan eksternal 

saat ini menjadi kekuatan yang tidak bisa dikendalikan, maka dari itu 

                                                           
3
 Indra Syafii and Isnaini Harahap, “Peluang Perbankan Syariah Di Indonesia,” Seminar 

Nasional Teknologi Komputer & Sains (SAINTEKS), no. 7 (2020): 666–69, 

https://prosiding.seminar-id.com/index.php/sainteks. 
4
 Hendri Prayoga, Customer Service Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu Metro 

Lampung, Wawancara 21 November 2023 
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perusahaan harus dapat menyesuaikan diri agar dapat terus berkembang dan 

dapat mencari peluang sehingga menguntungkan bagi perusahaan.
5
 

Analisis pasar adalah suatu penganalisisan untuk mempelajari berbagai 

masalah pemasaran. Analisis pasar meliputi lokasi pasar, ukuran pasar, sifat 

pasar dan karakteristik pasar. Keberhasilan bisnis suatu perusahaan dapat 

ditentukan oleh ketepatan strategi pemasaran yang diterapkannya, berdasarkan 

analisis pasar terhadap situasi dan kondisi pasarnya. Saat menganalisis suatu 

pasar, perusahaan harus melihat jenis pasar produk, motif dan perilaku, 

segmen pasar dan penentu sasaran pasar. Masalah yang dianalisis di pasar 

adalah ukuran pasar, ruang lingkup pasar, struktur pasar, pangsa pasar dan 

peluang pasar. Adapun besar kecilnya pasar dapat ditentukan oleh besarnya 

permintaan dan penawaran terhadap suatu barang atau jasa yang dibutuhkan 

oleh para konsumen. Jika dilihat dari segi ruang lingkup pasar, biasanya 

mencakup luasnya pasar, seperti letak geografis, ukuran pasar, pendidikan 

konsumen, pekerjaan konsumen, tingkat usia konsumen dan lain sebagainya.
6
 

Bank Muamalat Indonesia merupakan bank umum pertama di Indonesia 

yang menerapkan prinsip syariah dalam operasionalnya. Sebagai lembaga 

keuangan, bank perlu memperkenalkan produk-produk yang ditawarkan oleh 

bank kepada masyarakat. Hal ini dilakukan agar masyarakat mengetahui, 

memahami, dan tertarik untuk menggunakan produk yang ditawarkan oleh 

bank sesuai dengan kebutuhan dan keinginan masyarakat atau nasabah. 

Banyak sekali produk yang ditawarkan oleh bank, baik produk terbaru 

                                                           
5
 Kotler, dan Keller. 2021. Manajemen pemasaran. Edisi 12. Jakarta: Erlangga. 

6
 ALIAH ADILLAH, “Menganalisis Pasar Dan Perilaku Konsumen,” Osf.Oi, no. 

90500120031 (2022): Hal 11, https://osf.io/2t4m7. 
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maupun produk yang sudah lama dikembangkan. Diantara bank-bank yang 

menawarkan produk tersebut, banyak yg berhasil menarik target pasar, namun 

terdapat sedikit produk yang belum berhasil di pasarkan.
7
 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu Metro Lampung 

menghasilkan produk-produk nya sesuai prinsip syariah, salah satu produknya 

adalah produk non zakat. Produk non zakat meliputi, produk perorangan dan 

produk non perorangan. Persamaan produk perorangan dan non perorangan 

adalah sama sama menggunakan akad wadiah. Perbedaannya terletak pada 

produk perorangan digunakan untuk individu seorang atau untuk nasabah 

biasa, ketentuan saldo minimum Rp 25.000 sedangkan produk non perorangan 

digunakan khusus untuk badan atau perusahaan contohnya CV, PT, BMT, 

ketentuan standar badan saldo minimum Rp 1.000.000. 

Ada beberapa jenis tabungan produk non zakat pada produk perorangan 

dan produk non perorangan. Produk perorangan diantaranya, yaitu Tabungan 

iB Hijrah, Tabungan iB Hijrah Haji, Tabungan iB Hijrah Haji RTJH 

(Transaksional), Tabungan iB Hijrah Payroll, TabunganKu, Giro iB Hijrah 

dan Deposito iB Hijrah. Produk non perorangan diantaranya, yaitu Tabungan 

iB Hijrah Bisnis Wadiah, Giro iB Hijrah dan Deposito iB Hijrah.
8
 

Produk Non Zakat adalah tabungan yang nyaman untuk digunakan 

kebutuhan transaksi. Bisa berbelanja dengan kartu Shar-E Debit yang berlogo 

Visa plus dengan manfaat berbagai macam program subsidi belanja di 

                                                           
7
 Bank Muamalat Indonesia , “Annual Report,” dalam www.bankmuamalat.co.id (diakses 

pada tanggal 11 Januari 2024, 18.08). 
8
 Hendri Prayoga, Customer Service Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu Metro 

Lampung, Wawancara 4 Juni 2024 
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merchant lokal dan luar negeri. Produk non zakat yaitu produk yang tidak ada 

persentase dari tabungan nasabah yang di infaqkan ke badan amal zakat 

Indonesia, kecuali nasabah memang menyumbangkan sendiri. Contohnya 

seperti transfer nasabah ingin sedekah dan menyumbangkan sendiri bisa akan 

tetapi tidak ada kewajiban setiap bulan, sedangkan produk zakat ada 

kewajiban 2,5% dari biaya administrasi di infaqkan ke badan amal zakat 

Indonesia. Salah satu produk non zakat yang dimiliki Bank Muamalat 

Indonesia adalah Tabungan iB Hijrah (Non Zakat).  

Tabungan iB Hijrah (Non Zakat) adalah tabungan dalam mata uang 

rupiah (IDR) dengan akad wadiah yang dapat digunakan untuk kebutuhan 

transaksi dan berbelanja menggunakan Muamalat DIN dan kartu SharE Debit. 

Fitur produk dan biayanya yaitu menggunakan bagi hasil tanpa nisbah, 

fasilitas Kartu ATM/Debit menggunakan Regular GPN dan Visa, setoran awal 

sejumlah Rp 25.000, biaya pengganti buku tabungan rusak/hilang sejumlah Rp 

10.000, biaya penutupan rekening sejumlah Rp 25.000, biaya rekening pasif 

(Dormant) sejumlah Rp 2.500, biaya SMS OTP debit online sejumlah Rp 

600/sms, biaya SMS notifikasi sejumlah Rp 600/sms, untuk biaya Email 

notifikasi gratis dan biaya administrasi/bulan juga gratis.
9
 

Berdasarkan temuan peneliti dapat dikemukakan bahwa biasanya 

banyak mahasiswa yang melakukan pembayaran melalui Bank Muamalat 

KCP Metro. Terutama mahasiswa UM Metro yang melakukan pembayaran 

uang kuliah tunggal (UKT). Salah satunya untuk memudahkan mereka tanpa 

                                                           
9
 Di akses dilaman www.bankmuamalat.co.id. Pada 7 Maret 2024 

http://www.bankmuamalat.co.id/
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harus datang ke bank adalah dengan menggunakan produk non zakat terutama 

pada tabungan iB Hijrah. 

Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Produk Tabungan iB Hijrah (Non Zakat) 

No Tahun Jumlah Nasabah 

1. 2021 1.124 nasabah 

2. 2022 1.021 nasabah 

3. 2023 1.356 nasabah 

Sumber : Data dari Wawancara Customer Service 21 November 2023 

Berdasarkan hasil survei peneliti memperoleh data pada tabel diatas 

dengan jumlah yang tertera yaitu terdapat 1.124 nasabah penggunaan produk 

tabungan iB hijrah pada tahun 2021. Terdapat 1.021 nasabah penggunaan 

produk tabungan iB hijrah pada tahun 2022 mengalami penurunan. Kemudian 

terdapat 1.356 nasabah penggunaan produk tabungan iB hijrah pada tahun 

2023 mengalami peningkatan. 

Dalam produk non zakat tabungan iB Hijrah untuk peminatnya masih 

kurang karena nasabah lebih memilih produk non zakat tabungan iB Hijrah 

Haji. Walaupun terdapat nasabah yang kurang mempunyai minat dengan 

tabungan iB Hijrah, akan tetapi Bank Muamalat KCP Metro tetap melakukan 

upaya untuk meningkatkan jumlah nasabah di produk tabungan iB Hijrah. 

Terbukti pada tabel di atas pada tahun 2023 mengalami peningkatan produk 

non zakat tabungan iB Hijrah sebanyak 1.356 nasabah.
10

 

Hasil prasurvey dengan customer service menyatakan bahwa target 

pasar customer service dan marketing funding ada target sendiri. Untuk 

                                                           
10

 Hendri Prayoga, Customer Service Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu Metro 

Lampung, Wawancara 21 November 2023 
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pengguna kartu baru (new chip) yang berhubungan dengan produk non zakat, 

target pasar customer service pada produk non zakat minimal 10 pengguna 

kartu baru (new chip) per bulan. Sudah terealisasi bahkan lebih bahkan dalam 

satu bulan bisa 30 pengguna kartu baru (new chip) produk non zakat tabungan 

iB Hijrah bundling dengan Muamalat DIN.
11

 

Selanjutnya marketing funding menyatakan bahwa, target pasar 

marketing funding pada produk non zakat minimal 10 pengguna kartu baru 

(new chip) per bulan. Sudah terealisasi bahkan lebih bahkan dalam satu bulan 

bisa 20 pengguna kartu baru (new chip) produk non zakat tabungan iB Hijrah 

bundling dengan Muamalat DIN. Kemudian penerapan peluang pasar untuk 

produk non zakat di Bank Muamalat KCP Metro yaitu dengan cara melakukan 

pemasaran dan melakukan penjualan produk kepada masyarakat atau nasabah 

yaitu menawarkan produk non zakat yang menggunakan akad wadiah atau 

yang tidak ada biaya admin setiap bulan agar mereka tertarik untuk 

pembukaan rekening baru.
12

 

Peluang pasar produk non zakat di Bank Muamalat KCP Metro dalam 

menarik target pasar cukup besar karena mayoritas muslim penduduk menjadi 

peluang bagi marketing untuk memasarkan produknya. Target pasar produk 

non zakat tabungan iB Hijrah adalah masyarakat atau nasabah yang sudah 

berusia 17 tahun dan mempunyai KTP untuk melakukan pembukaan rekening 

baru dan pengisian formulir. Selain itu dengan banyaknya lembaga keuangan 

                                                           
11

 Hendri Prayoga, Customer Service Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu Metro 

Lampung, Wawancara 21 November 2023 
12

 Fadhil Awang Pone, Marketing Funding Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu 

Metro Lampung, Wawancara 1 Juni 2024 
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syariah kecil seperti BMT, sekolah menengah atas kelas 12 yang sudah 

memasuki umur (17-18 tahun), mahasiswa, pondok pesantren menjadikan 

pemasaran produk non zakat berpeluang besar. 

Tantangan yang dihadapi dalam memasarkan produk adalah 

karakteristik setiap nasabah berbeda-beda ada yang cepat memahami apa yang 

disampaikan oleh pihak marketing ada juga yang tidak bahkan ada nasabah 

yang tidak menerima kehadiran seorang marketing. Selain itu tantangan lain 

datang dari pesaing sesama lembaga keuangan baik itu bank konvensional 

maupun bank syariah yang memiliki produk yang sama.
13

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan 15 nasabah Bank Muamalat KCP 

Metro, 10 diantaranya (Ariya, Faradila, Kayla, Leni, Rohman, Tata, Tia, 

Vemas, Wanda, Yanuar) sebagai mahasiswa UM Metro yang membayar UKT 

melalui Bank Muamalat KCP Metro menyampaikan keunggulan produk non 

zakat terutama pada produk tabungan iB Hijrah yaitu, bebas biaya admin 

setiap bulan, bisa melakukan transaksi pembayaran UKT dari rumah melalui 

aplikasi Muamalat DIN, dan menggunakan kartu shar-E debit melalui ATM 

tanpa harus datang ke bank. Selanjutnya 5 diantaranya (Adella, Anisa, Aini, 

Maya, Selly) sebagai masyarakat dan wanita karir menyampaikan keunggulan 

produk non zakat terutama pada produk tabungan iB Hijrah yaitu, bebas biaya 

admin setiap bulan, bisa melakukan transaksi dari rumah melalui aplikasi 

Muamalat DIN, bisa berbisnis (seperti berjualan pulsa, listrik, dll) 

menggunakan aplikasi Muamalat DIN, dan menggunakan kartu shar-E debit 

                                                           
13

 Hendri Prayoga, Customer Service Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu Metro 

Lampung, Wawancara 7 Maret 2024 
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melalui ATM tanpa harus datang ke bank. Namun ada juga kendala tertentu 

yang dihadapi oleh 15 nasabah dalam penggunaan produk non zakat terutama 

pada produk tabungan iB Hijrah yaitu, nasabah mengalami kendala seperti 

produk tabungan iB Hijrah yg sudah lama tidak digunakan selama 6 bulan 

akan dikenakan biaya admin, kemudian mengalami kendala sinyal yang 

kurang bagus sehingga tidak bisa untuk melakukan transaksi melalui aplikasi 

Muamalat DIN dan ada juga yang mengalami kendala kartu atm terblokir.
14

 

Karena persaingan yang semakin ketat, tentu saja perusahaan perlu 

mempunyai strategi tersendiri dalam menghadapi persaingan tersebut. Bank 

Muamalat Indonesia yang merupakan bank syariah murni pertama, tentu saja 

menghadapi persaingan yang cukup ketat dengan bank konvensional maupun 

bank syariah lainnya. Oleh karena itu, Bank Muamalat Indonesia tentunya 

perlu menggunakan strategi peluang pasar yang berbeda untuk dapat bertahan, 

berkembang dan memenangkan persaingan. Strategi tersebut dapat befungsi 

sebagai informasi mengenai produk yang ditawarkan kepada masyarakat agar 

nasabah dapat tertarik dengan produk yang ditawarkan serta meningkatkan 

kepuasan dan kepercayaan nasabah.
15

 

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk membahas 

masalah ini dengan judul “Implementasi Market Opportunity Produk Non 

Zakat Untuk Menarik Target Pasar di Bank Muamalat Kantor Cabang 

Pembantu Metro”. 

                                                           
14

 Nasabah, New Chip (Pengguna Baru) Produk Tabungan iB Hijrah (Non Zakat) Bank 

Muamalat Kantor Cabang Pembantu Metro Lampung, Wawancara 20 Maret 2024 
15

 M Nur Fajri, Branch Manager Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu 

Metro Lampung , wawancara Pada 21 November 2023 
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B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah diuraikan di atas, maka 

pertanyaan penelitian ini adalah : 

Bagaimana penerapan market opportunity untuk produk non zakat di 

Bank Muamalat KCP Metro? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian yang telah dipaparkan diatas, 

maka tujuan yang ingin dicapai peneliti dalam penelitian ini adalah : 

Untuk mengetahui penerapan market opportunity untuk produk 

non zakat di Bank Muamalat KCP Metro. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

a. Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sumber pengetahuan 

dan dapat menambah wawasan bagi semua pihak yang ingin 

mempelajari Implementasi Market Opportunity Produk Non Zakat 

Untuk Menarik Target Pasar di Bank Muamalat KCP Metro. 

b. Secara Praktis 

Sedangkan secara praktis diharapkan hasil dari penelitian ini 

dapat menambah manfaat bagi praktisi perbankan syariah khususnya 
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tentang Implementasi Market Opportunity Produk Non Zakat Untuk 

Menarik Target Pasar di Bank Muamalat KCP Metro. 

D. Penelitian Relevan 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh beberapa sumber penelitian 

sebelumnya agar tidak terjadi pengulangan pada penelitian dan dapat 

melengkapi wacana terkait dengan penelitian maka diperlukan pengetahuan 

tentang penelitian-penelitian sejenis yang telah diteliti sebelumnya yaitu 

seagai berikut : 

1. Peneliti karya Tiara Puspita Sari, dengan skripsi yang berjudul “Strategi 

Pemasaran Produk Tabungan Berjangka Pada Bank Syariah Mandiri 

(BSM) Unismuh Kota Makassar”. 16 
Hasil Penelitian ini dapat disimpulkan 

bahwa strategi pemasaran yang diterapkan Bank Syariah Mandiri pada 

produk tabungan berjangka adalah terdapat empat strategi bauran 

pemasaran produk tabungan berjangka terhadap nasabah yaitu diantaranya 

(1) strategi produk, (2) strategi harta, (3) strategi tempat, (4) strategi 

promosi. Analisis strategi bauran pemasaran ini bertumpu pada 

pengorganisasian sumberdaya manusia yang ditampakan melalui struktur 

perusahaan, dan kepimpinan. Dengan melalui strategi bauran pemasaran 

tersebut, diharapkan masyarakat lebih mengenal produk dari Bank Syariah 

Mandiri. 

Persamaannya terletak pada strategi promosi, sedangkan 

perbedaannya terletak pada objek yang diteliti. Dalam peneliti sebelumnya 

                                                           
16

 Tiara Puspita Sari, “STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BERJANGKA 

PADA BANK SYARIAH MANDIRI (BSM),” UNISMUH KOTA MAKASSAR, 2019. 
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membahas tentang strategi menggunakan empat bauran pemasaran, 

sedangkan pada peneliti ini membahas tentang peluang pasar pada produk 

tabungan iB Hijrah (non zakat) untuk menarik target pasar di Bank 

Muamalat KCP Metro Lampung dengan cara menarik target pasar 

menggunakan peluang pasar menawarkan produk kepada nasabah secara 

langsung, atau melalui brosur dan formulir. Penerapan peluang nya dengan 

cara (1) menentukan target pasar, (2) mengamati konsumen dan (3) 

memahami lingkungan bisnis. 

2. Peneliti karya Konik Arinawa, dengan skripsi yang berjudul 

“Implementasi Strategi Promosi Pada Produk Pembiayaan Griya BSM 

(Study Kasus PT Bank Syariah Mandiri Lumajang)”.
17

 Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa implementasi strategi bauran promosi produk 

pembiayaan griya BSM berhasil dilakukan, yaitu melalui strategi 

periklanan, penjualan personal, hubungan masyarakat dan promosi 

penjualan. Namun BSM lumajang tidak menggunakan promosi melalui 

website dan internet, karena masyarakat belum terlalu paham dengan 

penggunaan media sosial. 

Persamaannya terletak pada strategi promosi, sedangkan 

perbedaannya terletak pada objek yang diteliti. Dalam peneliti sebelumnya 

membahas tentang strategi promosi pada produk pembiayaan griya BSM, 

sedangkan pada peneliti ini membahas tentang peluang pasar pada produk 

                                                           
17

 K Arinawa, “Implementasi Strategi Bauran Promosi Pada Produk Pembiayaan Griya 

BSM: Studi Kasus PT Bank Syariah Mandiri Lumajang,” 2017, http://etheses.uin-

malang.ac.id/5970/. 
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tabungan iB Hijrah (non zakat) untuk menarik target pasar di Bank 

Muamalat KCP Metro Lampung. 

3. Peneliti karya Eliyah, dengan skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran 

Tabungan Muamalat Prima iB dalam Meningkatkan Dana Ritel 

(Tabungan) Pada Bank Muamalat Indonesia”. Jurnal ini berisi tentang 

bagaimana strategi pemasaran tabungan Muamalat Prima iB dalam 

meningkatkan dana ritel tabungan pada bank Muamalat Indonesia.
18

 

Persamaan penelitian sebelumnya dengan penelitian yang dilakukan 

oleh peneliti adalah sama-sama menggunakan jenis penelitian kualitatif. 

Perbedaan penelitian sebelumnya dengan penelitian sekarang adalah 

penelitian membahas tentang peluang pasar, produk non zakat (Tabungan 

iB Hijrah), dan target pasar di Bank Muamalat KCP Metro. 

                                                           
18

 Eliyha, “Strategi Pemasaran Tabungan Muamalat PRIMA IB Dalam Meningkatkan 

Dana (Tabungan Pada Bank Muamalat Indonesia),” UIN Syarif Hidayatulloh, 2014, hal. 2. 



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Market Opportunity (Peluang Pasar) 

1. Pengertian Market Opportunity 

Market Opportunity (peluang pasar) merupakan ruang yang masih 

bisa dimasuki oleh pengusaha sesuai dengan kebutuhan pembeli untuk 

mendapatkan keuntungan. Peluang merupakan suatu situasi yang dapat 

menguntungkan dalam lingkungan suatu perusahaan. Peluang pasar dapat 

didefinisikan sebagai suatu kemampuan seseorang untuk dapat melihat 

kesempatan usahanya yang nantinya mendatangkan keuntungan.
1
 

Peristiwa terjadinya peluang pasar bisa terjadi pada saat kondisi 

mendesak dan merupakan ide kreatif dari seseorang. Oleh karena itu, 

seseorang untuk mendapatkan keuntungan yang lebih baik, maka para 

pengusaha harus melihat peluang pasar baik dari sisi produk atau jasa 

sampai dengan pemasarannya yang harus mendapatkan sentuhan inovasi. 

Peluang pasar yang baik akan mampu meningkatkan inovasi usaha modal 

dan peluang pasar menunjukkan keduanya berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap inovasi usaha. Peluang pasar yang jelas menjadi salah 

satu penentu dalam perkembangan bisnis kedepannya.
2
 

 

                                                           
1
 Tengku Firli Musfar, “Analisis Peluang Pasar Penjualan Pelumas Pertamina Enduro 

Pada Pt. Natiotama Pusaka Contranda Di Kota Pekanbaru,” Jurnal Online Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Universitas Riau 1, no. 2 (2014): 1–15. 
2
 Sri Adrianti Muin, Muliana, Eljihad Akbari Syukriah Mathory, Erni Rante Bungin, Helen 

Adry Irene Sopacua, Murtafia, St. Nurhikma Maulida, Rahmat, Jenica Sampe Pande, 

MANAJEMEN ENTREPRENEURSHIP, 2022), 86-87.  
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2. Analisis Market Opportunity 

Analisis peluang pasar merupakan salah satu hal yang sangat 

penting dalam memulai suatu bisnis karena pelaku usaha perlu mengetahui 

seberapa besar peluang pasar yang tersedia dalam memasarkan produknya 

dan dapat menentukan seberapa besar pasar dapat mendukung penerimaan 

laba perusahaan. Analisis peluang pasar adalah proses riset yang dilakukan 

terhadap faktor-faktor lingkungan eksternal yang mempengaruhi kegiatan 

usaha perusahaan tersebut.
3
 

Analisis peluang pasar adalah suatu proses riset yang dilakukan 

untuk mencari dan menemukan peluang bisnis terbaik berdasarkan 

evaluasi berbagai faktor seperti resiko bisnis, analisa kompetitor, perilaku 

konsumen, hingga kondisi politik ekonomi saat itu. Aspek penting dalam 

analisis pasar, analisis pasar adalah penilaian kualitatif dan kuantitatif dari 

suatu pasar. Dengan melihat kondisi pasar lebih dalam, baik dari segi 

volume dan nilai, berbagai segmen pelanggan dan pola pembelian 

konsumen, persaingan, lingkungan ekonomi, serta hambatan untuk masuk 

ke pasar tersebut. Tujuan utama dari analisis pasar adalah menunjukkan 

bahwa investor memahami pasar dengan baik, dan pasar tersebut cukup 

besar untuk membangun bisnis yang berkelanjutan.
4
 

  

                                                           
3
  Sri Adrianti Muin, Muliana, Eljihad Akbari Syukriah Mathory, Erni Rante Bungin, Helen 

Adry Irene Sopacua, Murtafia, St. Nurhikma Maulida, Rahmat, Jenica Sampe Pande, 

MANAJEMEN ENTREPRENEURSHIP, 2022), 87. 
4
 Hj. Nunung Nurhayati, S.E., M.M. , STUDI KELAYAKAN BISNIS, 2023, 35-36.  
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3. Cara Melakukan Analisis Pasar 

Untuk memilih dan menentukan strategi pemasaran yang efektif 

dan tepat agar dapat diterapkan di dalam bisnis, berikut beberapa cara 

yang dapat dilakukan untuk menganalisis pasar, yaitu : 

a. Menentukan Target Pasar 

Langkah pertama yang dapat dilakukan terlebih dahulu adalah 

menentukan target pasar yang sesuai dengan produk yang akan 

ditawarkan. 

b. Mengamati Konsumen dan Kompetitor 

Setelah menentukan target pasar, selanjutnya mengamati dan 

menganalisis konsumen serta kompetitor. Mencari tahu masalah apa 

yang sedang dihadapi konsumen dan produk atau layanan seperti apa 

yang bisa menjadi solusi untuk permasalahan tersebut. Selain itu juga 

harus memastikan apakah pasar untuk produk baru tersebut cukup 

besar dan mampu bertahan lama. 

Adapun cara supaya lebih mengenali target konsumen yaitu perlu 

mengidentifikasi segmen konsumen yang memiliki kesamaan 

karakteristik seperti usia, gender, pendapatan, pendidikan, tempat 

tinggal, dan hingga gaya hidup. 

Tidak hanya menganalisis konsumen, mengamati kompetitor juga 

diperlukan. Dengan melakukan analisis kompetitor, pelaku bisnis dapat 

menilai serta mengukur kelemahan dan kelebihan dari produk 
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kompetitor yang pada akhirnya bisa membantu perusahaan untuk 

membuat strategi yang lebih baik. 

c. Memahami Faktor Lingkungan Bisnis 

Lingkungan bisnis merupakan segala sesuatu yang mempengaruhi 

sebuah aktivitas bisnis baik internal maupun external dalam suatu 

organisasi atau perusahaan. 

Faktor lingkungan bisnis meliputi resource, pengembangan 

teknologi, regulasi pemerintah, pergeseran geopolitik, indikator-

indikator ekonomi, kebijakan perdagangan serta sosial budaya, hingga 

bencana alam. 

Analisis faktor lingkungan bisnis dapat dilakukan dengan cara 

memanfaatkan data geospasial suatu wilayah. Salah satu contohnya 

adalah dengan menganalisis data kebencanaan hingga kriminalitas 

suatu wilayah.
5
 

4. Manfaat Peluang Pasar 

Manfaat Analisis Peluang Pasar yaitu sebagai berikut : 

a. Membantu perusahaan membuat keputusan yang lebih tepat tentang 

investasi dan pengembangan bisnis. 

b. Meningkatkan peluang perusahaan untuk sukses di pasar baru. 

c. Membantu perusahaan untuk menghindari risiko yang terkait dengan 

memasuki pasar baru. 

                                                           
5
 Hj. Nunung Nurhayati, S.E., M.M. , STUDI KELAYAKAN BISNIS, 2023, 39-41.  
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d. Membantu perusahaan untuk mengembangkan strategi yang lebih 

efektif untuk bersaing di pasar.
6
 

 

B. Produk Non Zakat 

1. Definisi Produk Non Zakat 

Produk non zakat di Bank Muamalat adalah produk dan layanan 

keuangan yang tidak termasuk dalam kategori zakat. Produk-produk ini 

tidak dikategorikan sebagai zakat karena tidak memenuhi salah satu dari 

rukun zakat, yaitu Islam menyatakan Produk dan layanan harus sesuai 

dengan syariat Islam. Zakat menyatakan Produk dan layanan harus 

termasuk dalam kategori harta yang wajib dizakati. Nisab menyatakan 

Produk dan layanan harus mencapai nisab (batas minimal) zakat. Haul 

menyatakan Produk dan layanan harus dimiliki selama satu tahun penuh. 

Milik menyatakan Produk dan layanan harus dimiliki secara penuh oleh 

individu. 

Berikut adalah beberapa poin penting terkait produk non zakat di 

Bank Muamalat diantaranya yaitu, keuntungan pada produk non zakat di 

Bank Muamalat menawarkan berbagai keuntungan bagi nasabah, seperti 

kemudahan transaksi, keamanan, dan imbal hasil yang kompetitif. Ada 

resiko pada produk non zakat di Bank Muamalat memiliki risiko yang 

sama dengan produk keuangan lainnya, seperti risiko fluktuasi nilai tukar 

dan risiko kredit. Kemudian ketaatan syariah pada Bank Muamalat selalu 

                                                           
6
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menjaga ketaatan syariah dalam menjalankan semua produk dan 

layanannya, termasuk produk non zakat. 

2. Tabungan iB Hijrah 

Tabungan iB Hijrah adalah tabungan dalam mata uang rupiah 

(IDR) yang nyaman digunakan untuk kebutuhan transaksi dan berbelanja 

menggunakan Muamalat DIN dan dengan kartu Shar-E Debit yang berlogo 

Visa plus dengan manfaat berbagai macam program subsidi belanja di 

merchant lokal dan luar negeri. Tabungan iB Hijrah ini menggunakan akad 

wadi’ah yad dhamanah dan tabungan iB Hijrah ini juga bebas dari biaya 

administrasi. Tabungan merupakan bentuk produk penghimpunan dana 

berupa buku yang memiliki nomor rekening. Untuk mendapatkan buku 

tabungan seorang nasabah harus mendaftarkan diri sebagai calon nasabah 

pada bank tertentu. 

a. Syarat Pembukaan Tabungan iB Hijrah 

Persyaratan menggunakan produk tabungan iB Hijrah sangatlah 

mudah yaitu dengan membuka rekening tabungan iB Hijrah dengan 

beberapa persyaratan yaitu : 

1) Jenis Rekening : Rekening perorangan dan dapat diperuntukkan 

untuk usia 17 tahun keatas. 

2) Akad : Wadiah (akad penitipan dana dari nasabah sebagai pemilik 

dana, kepada bank selaku penyimpanan dana). 

3) Syarat Pembukaan Rekening : Fotokopi KTP 

4) Setoran Awal : Rp 25.000 
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5) Saldo Minimum : Rp 25.000 

6) Setelah itu akan mendapatkan kartu ATM dan Buku Rekening 

tabungan iB Hijrah 

b. Keuntungan Tabungan iB Hijrah 

1) Bebas biaya layanan bulanan 

2) Setoran awal ringan 

3) Fasilitas Kartu SharE Debit dan Debit Online (VISA) dengan 

beragam promo subsidi belanja 

4) Fasilitas e-Banking (Muamalat Digital Islamic Network (MDIN) & 

Internet Banking) 

5) Dapat buka rekening online melalui Muamalat Digital Islamic 

Network (MDIN) 

6) Benefit subsidi biaya transaksi 5x gratis 5x hanya melalui MDIN 

(untuk transaksi transfer online (Bersama/Prima), Pembayaran 

utilitas publik, BI Fast dan Top Up e-wallet) 

c. Manfaat Tabungan iB Hijrah 

Manfaat tabungan iB Hijrah yaitu memberikan keleluasaan 

akses transaksi seluruh dunia dan kenyamanan bertransaksi dimana 

saja dan kapan saja menggunakan layanan e-Banking Muamalat (ATM 

Muamalat, Mobile Banking Muamalat, Internet Banking Muamalat dan 

Gerai Muamalat). 
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d. Fitur Tabungan iB Hijrah 

Tabungan iB Hijrah dapat menikmati berbagai ragam layanan 

seperti realtime transfer/SKN/RTGS, isi ulang prabayar, bayar tagihan 

listrik, tagihan kartu pasca bayar, pembelian tiket dan pembayaran ZIS 

(Zakat, Infaq dan Sedekah) dengan tabungan iB Hijrah melalui mobile 

banking dan internet banking dan dengan tabungan iB Hijrah nasabah 

memiliki kebebasan transaksi ATM dan pembayaran belanja di seluruh 

dunia melalui jaringan ATM Bank Muamalat, ATM Plus/Visa, 

Merchant Visa, ATM Bersama, ATM Prima dengan kartu Share E 

Debit (Brosur Jasa Penghimpunan Dana Bank Muamalat Indonesia, 

2017. 

e. Akad Tabungan iB Hijrah 

Produk Tabungan dalam bank menggunakan dua akad yaitu 

Pertama, akad wadiah (titipan). Akad wadiah adalah menitipkan 

sejumlah dana kepada orang atau lembaga untuk dijaga dan tidak 

diperkenankan untuk memanfaatkannya. Kedua, akad mudharabah 

(bagi hasil). Akad mudharabah adalah kerjasama antara dua orang 

dimana pihak pertama sebagai pemilik modal dan pihak kedua sebagai 

pengelola dengan keuntungan dibagi sesuai kesepakatan. 

Produk tabungan iB Hijrah Bank Muamalat menggunakan dua 

akad yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan nasabah yaitu akad 

wadiah dan mudharabah. Tabungan iB Hijrah dengan akad wadiah 

hanya bersifat titipan dan dapat diambil kapan saja sesuai kebutuhan 
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nasabah dan lebih bersifat perorangan. Sedangan Tabungan iB Hijrah 

dengan akad mudharabah lebih bersifat bisnis dan nasabah akan 

memperoleh bagi hasil. Dan dari kedua akad tersebut dalam 

penyetoran memiliki perbedaan yaitu tabungan iB Hijrah dengan akad 

wadiah memiliki saldo minimum penyetoran awal sebesar Rp.25.000, 

sedangkan dengan akad mudharabah saldo minimum penyetoran awal 

sebesar Rp.100.000.
7
 

 

C. Target Pasar 

1. Definisi Target Pasar 

Target pasar adalah kelompok pasar yang sebuah perusahaan pilih 

untuk dijadikan sebagai pelanggan. Target pasar adalah proses 

pengevaluasian segmentasi dan pemfokusan strategi pemasaran pada 

sebuah negara, propinsi, atau sekelompok orang yang memiliki potensi 

untuk memberikan respon terhadap produk yang dijual. Target pasar 

adalah sekelompok pembeli yang memiliki kebutuhan atau karakteristik 

yang sama yang menjadi tujuan dari promosi perusahaan. Dari definisi- 

definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa menetapkan pasar sasaran atau 

target pasar merupakan sebuah proses yang sangat penting dalam 

pemasaran karena menentukan siapa yang akan membeli produk dari 

perusahaan.
8
 

                                                           
7
 Diakses pada website bankmuamalat.co.id/pada tanggal 27 Maret 2024. 

8
 Liharman Saragih SE.MM, Lili Fadli Muhamad, S. Ag., M.M., M.Pd., CBPA, Fransiskus 

Korosando, S.Pd., M.Pd, Siti Nurkomariyah, SST, M.M, Annisa Indah Mutiasarı, SE., MM, Sri 

Umiatun Andayani, S. Sos, M.Si, Dra. Nurchayati SE MM. Akt.CA. Riko Herdiansah, S.Pt. M.P. 
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2. Faktor yang Mempengaruhi Target Pasar 

Beberapa faktor utama yang mempengaruhi target pasar, yaitu 

sebagai berikut : 

a. Demografis : 

Usia : Usia konsumen dapat menentukan kebutuhan, minat, dan 

daya beli mereka. Jenis kelamin: Laki-laki dan perempuan memiliki 

kebutuhan dan minat yang berbeda. Pekerjaan: Pekerjaan konsumen 

dapat menentukan pendapatan, gaya hidup, dan kebutuhan mereka. 

Pendapatan: Pendapatan konsumen dapat menentukan daya beli 

mereka. Pendidikan: Tingkat pendidikan konsumen dapat menentukan 

minat dan kebutuhan mereka. Suku bangsa: Suku bangsa konsumen 

dapat menentukan budaya, adat istiadat, dan kebutuhan mereka. 

Agama konsumen dapat menentukan nilai-nilai dan kebutuhan mereka. 

b. Geografis: 

Lokasi: Lokasi konsumen dapat menentukan kebutuhan, minat, 

dan gaya hidup mereka. Iklim: Iklim di suatu wilayah dapat 

menentukan kebutuhan konsumen akan produk atau layanan tertentu. 

Kepadatan penduduk: Kepadatan penduduk di suatu wilayah dapat 

menentukan potensi pasar untuk produk atau layanan tertentu. 

c. Psikografis: 

Gaya hidup: Gaya hidup konsumen dapat menentukan 

kebutuhan, minat, dan perilaku mereka. Kepribadian: Kepribadian 

                                                                                                                                                               
Dr.Amruddin.S.Pt.M.Pd.M.Si, Rahmat Hartono, S. Kom, M Kom, KONSEP DASAR 

MANAJEMEN PEMASARAN. 2023, 42.  
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konsumen dapat menentukan bagaimana mereka membuat keputusan 

pembelian. Nilai-nilai: Nilai-nilai konsumen dapat menentukan apa 

yang mereka anggap penting dalam hidup. Minat: Minat konsumen 

dapat menentukan produk atau layanan apa yang mereka sukai. 

d. Perilaku: 

Status pengguna: Status pengguna produk atau layanan dapat 

menentukan potensi pasar untuk produk atau layanan baru. Loyalitas 

merek: Loyalitas konsumen terhadap suatu merek dapat menentukan 

seberapa besar kemungkinan mereka untuk membeli produk atau 

layanan baru dari merek tersebut. Kebiasaan pembelian: Kebiasaan 

pembelian konsumen dapat menentukan bagaimana mereka membuat 

keputusan pembelian.
9
 

3. Cara Menentukan Target Pasar 

Target pasar perlu ditentukan agar tidak salah sasaran, berikut 

diantaranya: 

a. Mulai Dengan Asumsi 

Memiliki bisnis dengan produk yang siap dipasarkan dengan melihat 

potensial produk tersebut. 

b. Cermati Kompetitor 

Mencermati kompetitor bagaimana dapat bersaing melalui produk 

yang dipasarkan. Memperhatikan produk yang dipasarkan, bagaimana 

service yang ditawarkan, bagaimana strategi promosi yang diterapkan. 

                                                           
9
 Leon G. Schiffman, Leon Kanuk, and A. Coskun Kaya, Consumer Behavior 2009 
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c. Lakukan Survey Lapangan 

Salah satu cara dalam menentukan target pasar yang tepat adalah 

dengan terjun langsung ke lapangan dan melakukan survei. Survei 

secara langsung ke lapangan juga memudahkan untuk mengetahui 

mana produk yang cocok dan mana yang tidak sesuai.
10

 

                                                           
10

 Made Darsana, Aditya Pandowo, Erni Salijah, Ramon Hurdawaty, Windi Novia Ratri 

Wardhani, Reni Sulistiyowati, Maria Puspitasari, Muhammad Heykal, Mochammad Henfi Abdul 

Khoir, PEMASARAN DALAM INDUSTRI PARIWISATA, 2023) 35.  



BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penilitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penyusunan skripsi ini 

adalah jenis penelitian lapangan atau Field Research. Penelitian lapangan 

atau Field Research dapat dianggap sebagai pendekatan luas dalam 

penelitian kualitatif atau sebagai metode untuk mengumpulkan data 

kualitatif, dimana peneliti berangkat ke lapangan untuk mengadakan 

pengamatan tentang sesuatu fenomena dalam suatu keadaan alamiah.
1
 

Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan di Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Pembantu Metro Lampung sebagai lokasi atau tempat 

peneliti melakukan penelitian. 

2. Sifat Penelitian 

Dilihat dari sifatnya, jenis penelitian ini memiliki sifat deskriptif 

kualitatif dan cenderung menggunakan analisis. Karna dalam penelitian ini 

proses dan makna lebih ditonjolkan dengan teori yang didapatkan yang 

kemudian dimanfaatkan sebagai pemandu agar fokus penelitian sesuai 

dengan fakta yang ada di lapangan. Penelitian kualitatif memperoleh data 

utama dari wawancara, pengamatan, observasi dan penggalian dokumen. 

                                                           
1
 Lexy J. Moleong,” Metode penelitian kualitatif,” ( Bandung: Remaja Rosdakarya, 2014). 

26 



27 

 

Penelitian kualitatif bersifat deskriptif karena data yang didapatkan 

langsung dari sumbernya.
2
 

Dalam penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan dengan kata-

kata atau lisan dari orang-orang yang diamati untuk memperoleh informasi 

atau kesimpulan dari Implementasi Market Opportunity Produk Non Zakat 

Untuk Menarik Target Pasar di Bank Muamalat KCP Metro. 

 

B. Sumber Data 

Sumber data yang akan digunakan oleh peneliti ada dua jenis sumber 

data yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan kepada pengumpul data.
3
 Data primer dicari melalui 

narasumber atau responden yaitu orang yang kita jadikan objek penelitian 

atau orang yang kita jadikan sasaran mendapatkan informasi atau data. 

Peneliti menentukan data dengan teknik snowball sampling. Snowball 

sampling adalah teknik penentuan sampel yang mula-mula jumlahnya 

kecil, kemudian jumlah sampel semakin banyak. Ibarat bola salju yang 

menggelinding, makin lama semakin besar.
4
 

Dalam penentuan sampel ini peneliti akan memperoleh data primer 

yang bersumber dari Bapak M. Nur Fajri selaku Branch Manajer, Bapak 

                                                           
2
 Dr. Muhammad Ramdhan, S.Pd., M.M.,”Metode Penelitian,” (Surabaya: Citra Media 

Nusantara, 2021)  
3
 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2017), 

225 
4
 Mamik, “Metodologi Kualitatif - Google Books,” Zifatama Publishing, 2015.Hal 53-54 
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Hendri Prayoga selaku Customer Service dan Fadhil Awang Pone selaku 

Marketing Funding serta 15 Masyarakat umum sekitar lokasi dan nasabah 

Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu Metro Lampung. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah sumber yang tidak langsung 

memberikan data ke pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau 

dokumen.
5
 Sumber data sekunder merupakan bahan-bahan atau data-data 

yang menjadi pelengkap atau penunjang dari sumber data primer. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan beberapa referensi 

penunjang yang merupakan literatur terkait peluang pasar produk 

perbankan baik dari Buku-buku, jurnal, dokumen, website Bank Muamalat 

Indonesia yang menunjang penguatan data dan teori yang berkaitan 

dengan judul penelitian. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Wawancara adalah metode pengambilan data dengan cara 

pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan ide melalui tanya 

jawab sehingga dapat dikontruksikan makna dalam suatu data atau topik 

tertentu. Wawancara yang digunakan peneliti adalah wawancara bebas 

yang terpimpin yakni metode interview yang dilakukan dengan membawa 

                                                           
5
 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D., 225 
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pedoman yang merupakan garis besar tentang hal-hal yang akan 

ditanyakan.
6
 

Untuk memperoleh data implementasi market opportunity produk 

non zakat untuk menarik target pasar atau data sejauh mana minat 

masyarakat untuk menggunakan dengan produk non zakat. Mengenai hal 

ini, peneliti mengajukan pertanyaan kepada bapak M. Nur Fajri selaku 

Branch Manager, bapak Hendri Prayoga selaku Customer Service untuk 

memperoleh data mengenai kebijakan yang dikeluarkan terkait produk non 

zakat, bapak Fadhil Awang Pone selaku Marketing Funding yang 

memasarkan produk non zakat tabungan iB Hijrah serta 15 Masyarakat 

umum sekitar lokasi dan nasabah Bank Muamalat Kantor Cabang 

Pembantu Metro Lampung. 

2. Observasi 

Teknik ini menuntut adanya pengamatan dari peneliti baik secara 

langsung maupun tidak langsung terhadap objek peneliti.
7
 Metode ini 

dilakukan dengan cara mengamati kegiatan Market opportunity produk 

non zakat untuk menarik target pasar di Bank Muamalat KCP Metro. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi berasal dari kata dokumen yang berarti catatan 

peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, 

atau karyakarya dari seseorang. Metode dokumentasi berarti metode yang 

                                                           
6
 Drs. Beni Ahmad Saebani, M.Si. & Kadar Nurjaman, S.E., M.M.,” Manajemen 

Penelitian,” (Bandung: CV Pustaka Setia, 2013) Cet.I . 85 
7
 Abdur Rahmat Fathoni, Metodologi Penelitian Dan Teknik Penyusunan Skripsi,(Jakarta: 

PT: Rineka Cipta,2011), h. 104 
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digunakan untuk menelusuri data historis dan mencatat data-data yang 

sudah ada, seperti profil Bank Muamalat, data nasabah, brosur dan 

formulir.
8
 

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data dokumentasi 

digunakan sebagai bentuk bukti penelusuran secara langsung dan catatan-

catatan data yang sudah ada. 

 

D. Teknik Keabsahan Data 

Untuk menjaga kualitas penelitian kualitatif (termasuk validitas dan 

reliabilitas) peneliti menggunakan teknik keabsahan data dengan Triangulasi. 

Triangulasi data adalah pengecekan data dengan cara pengecekan atau 

pemeriksaan ulang keabsahan data.
9
 

Menurut Moleong, Tiangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan 

data yang memanfaatkan sesuatu yang lain, di luar data itu untuk keperluan 

atau pengecekan sebagai pembanding terhadap data itu sendiri. Denzim 

membedakan empat macam triangulasi yaitu:
10

 

1. Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber adalah menggali kebenaran informasi tersebut.  

2. Triangulasi Metode 

Triangulasi metode adalah usaha mengecek keabsahan data, atau 

mengecek keabsahan temuan penelitian.  

                                                           
8
 Drs. Beni Ahmad Saebani, M.Si. & Kadar Nurjaman, S.E., M.M.,” Manajemen 

Penelitian,”., 86. 
9
 Helaluddin, Hengky Wijaya, "Analisis Data Kualitatif Sebuah Tinjauan Teori dan 

Praktik.” (Cet. 1,2019) .22 
10

 Muliadi Mokodompit,” Implementasi Kebijakan Pendidikan Karakter,” (Malang: PT 

Literasi Nusantara Abadi Group, 2023).71 
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3. Triangulasi Peneliti 

Triangulasi ini menggunakan lebih dari satu peneliti dalam mengadakan 

observasi atau pengamatan.  

4. Triangulasi Teoritik 

Triangulasi Teoritik adalah memanfaatkan dua teori atau lebih untuk diadu 

dan dipadu 

Teknik keabsahan data yang peneliti gunakan dalam penelitian ini 

adalah dengan teknik Triangulasi Sumber, yaitu menggunakan lebih dari satu 

informan dan teknik pengumpulan data untuk mendapatkan data yang sama. 

Peneliti memperoleh data mengenai fokus penelitian dengan mewawancarai 

branch manager, customer service dan marketing. Cara yang dilakukan adalah 

dengan mengonfirmasi atau mewawancarai sumber atau pihak yang pertama 

kali memberikan data. Maka dengan cara itu akan menjawab keabsahan data 

tentang, Implementasi Market Opportunity Produk Non Zakat Untuk Menarik 

Target Pasar Di Bank Muamalat KCP Metro. 

 

E. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan proses mengatur urutan data, 

mengorganisasikan ke dalam suatu pola, kategori, dan satuan uraian dasar.
11

 

Penelitian ini adalah penelitian kualitatif maka analisis data yang 

diterapkan adalah kualitatif. Analisis tersebut menggunakan analisis data dan 

model Miles dan Huberman.
12

 Pengumpulan data adalah menguraikan atau 
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menghimpun seluruh data yang telah didapatkan dari lapangan baik berupa 

hasil observasi, wawancara serta data-data yang berbentuk dokumen tertentu 

tanpa kecuali. 

Untuk lebih jelasnya uraian dalam proses analisis data kualitatif ini, 

maka perlu ditekankan beberapa tahapan dan langkah-langkah sebagai berikut: 

1. Reduksi Data 

Data-data yang ditemukan di lapangan langsung diketik atau ditulis 

dengan rapi, terperinci serta sistematis setiap selesai mengumpulkan data. 

Dari data-data yang diperoleh dalam penelitian dipilih hal-hal yang sesuai 

dengan fokus penelitian. Data-data yang telah direduksi memberikan 

gambaran yang lebih akurat mengenai hasil pengamatan dan 

mempermudah peneliti untuk mencarinya jika sewaktu-waktu diperlukan. 

Adapun tahapan-tahapan dalam reduksi data meliputi: membuat ringkasan, 

mengkode, menelusuri, tema dan menyusun laporan secara lengkap dan 

terinci. 

2. Penyajian Data (Data Display) 

Penelitian ini melakukan interpretasi dan penetapan makna dari 

data yang tersaji. Kegiatan ini dilakukan dengan cara komparassi dan 

pengelompokan. Data yang tersaji kemudian dirumuskan menjadi 

kesimpulan. Kesimpulan sementara tersebut senantiasa akan terus 

berkembang sejalan dengan pengumpulan data baru dan pemahaman baru 

dari sumber data lainnya, sehingga akan diperoleh suatu kesimpulan yang 

benar-benar sesuai dengan keadaan yang sebenarnya. 
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3. Penarikan Kesimpulan 

Penarikan kesimpulan menurut Miles & Huberman hanyalah 

sebagian dari satu kegiatn dari konfigurasi yang utuh. Kesimpulan-

kesimpulan juga diverifikasi selama penelitian berlangsung. Verifikasi itu 

mungkin sesingkat pemikiran kembali yang melintass dalam pemikiran 

penganalisis (peneliti) selama ia menulis, suatu tinjauan ulang pada 

catatan-catatan lapangan, atau mungkin menjadi begitu seksama dan 

menghabiskan tenaga dengan dengan peninjauan kembali serta tukar 

pikiran di antara teman sejawat untuk mengembangkan kesepakatann 

intersubjektif atau juga upaya-upaya yang luas untuk menempatkan 

salinan suatu temuan dalam seperangkat data yang lain. Singkatnya 

makna-makna yang muncul dari data yang lain harus diuji kebenarannya, 

kekokohannya, dan kecocokannya, yakni yang merupakan validitasnya. 

Kesimpulan akhir tidak hanya terjadi pada waktu proses pengumpulan data 

saja, akan tetapi perlu diverifikasi agar benar-benar dapat dipertanggung 

jawabkan.
13

 

Sehingga teknis analisis data kualitatif dengan cara berfikir induktif 

dapat peneliti artikan sebagai teknik menganalisis data dan informasi yang 

peneliti peroleh dari wawancara dan dokumentasi, dan mendeskripsikan 

dengan bahasa yang ilmiah berawal dari fakta-fakta khusus lalu diakhiri 

dengan kesimpulan. Dalam penelitian ini peneliti akan menganalisis 
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 Millies dan Huberman, Analisis Data Kualitatif (Jakarta: Universitas Indonesia Press 
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mengenai fakta-fakta terkait Implementasi Market Opportunity Produk 

Non Zakat Untuk Menarik Target Pasar di Bank Muamalat KCP Metro. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

1. Sejarah Berdirinya Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro didirikan pada tanggal 

15 November 2010, yang berlokasi di jalan Jenderal Sudirman No. 282 B 

Metro Pusat-Kota, telepon : (0725)7850500, fax (0725)7850006. PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro terafiliasi dalam Kantor Cabang Wilayah 

Lampung beserta 11 Kantor Cabang Pembantu lainnya, diantaranya : KCP 

Bandar Jaya, KCP ZA Pagar Alam, KCP Kota Bumi, KCP Metro, KCP 

Al-Kautsar, KCP Antasari dan KCP Sukarame. 

Pada tanggal 19-22 Agustus 1990 diadakan lokakarya Ulama 

tentang Bunga Bank dan Perbankan di Cisarua, Bogor. Dari hasil 

lokakarya tersebut kemudian dibahas lebih mendalam pada musyawarah 

Nasional IV Majelis Ulama Indonesia (MUNAS IV MUI) yang 

berlangsung di Jakarta, pada tanggal 22-25 Agustus 1990 yang kemudian 

merekomendasikan untuk dibentuknya sebuah lembaga keuangan Syari’ah 

dengan membentuk anggota kelompok kerja. Pada akhirnya, permintaan 

yang ada dari sebagian kalangan masyarakat tersebut dijawab oleh 

Pemerintah RI dengan sebuah respon positif pada tahun 1991, yaitu 

dengan didirikannya PT Bank Muamalat Indonesia.
1
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PT Bank Muamalat Indonesia (BMI) merupakan bank pertama di 

Indonesia yang menggunakan konsep perbankan secara Syariah. Perseroan 

didirikan berdasarkan Akta Pendirian No. 1 tanggal 1 November 1991 

Masehi atau 24 Rabiul Akhir 1412 Hijriah, dibuat dihadapan Yudo 

Paripurno, SH, Notaris, di Jakarta. Akta pendirian tersebut telah 

memperoleh pengesahan Menteri Kehakiman Republik Indonesia dengan 

Surat Keputusan No. C2-2413.HT.01.01 tahun 1992 tanggal 21 Maret 

1992 dan telah didaftarkan pada kantor Pengadilan Negeri Jakarta Pusat 

pada tanggal 30 Maret 1992 di bawah No. 970/1992 serta diumumkan 

dalam Berita Negara Republik Indonesia No. 34 tanggal 28 April 1992 

tambahan No. 1919A. 

Anggaran Dasar Bank telah beberapa kali mengalami perubahan 

sebagaimana terakhir perubahan Anggaran Dasar yang dirumuskan pada 

Akta No. 21 tanggal 9 Desember 2022 dibuat di hadapan Notaris Ashoya 

Ratam, S.H. M.Kn, dan pemberitahuan atas perubahan anggaran dasarnya 

telah diterima dan dicatat oleh Menteri Hukum dan Hak Asasi Manusia 

Republik Indonesia sesuai suratnya tertanggal 14 Desember 2022 No. 

AHU-AH.01.03-0326274.
2
 

BMI didirikan atas gagasan dari Majelis Ulama Indonesia (MUI), 

Ikatan Cendekiawan Muslim Indonesia (ICMI) dan pengusaha muslim 

yang kemudian mendapat dukungan dari Pemerintah Republik Indonesia. 

Perseroan mulai beroperasi tanggal 1 Mei 1992/27 Syawal 1412 H dan 
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tanggal tersebut juga ditetapkan sebagai hari lahir Perseroan. Perseroan 

memperoleh izin untuk beroperasi sebagai bank umum berdasarkan Surat 

Keputusan Menteri Keuangan RI Nomor 1223/MK.013/1991 tanggal 5 

November 1991 dan Surat Keputusan Menteri Keuangan Republik 

Indonesia No. 430/KMK.013/1992 tentang Pemberian Izin Usaha 

Perseroan di Jakarta tanggal 24 April 1992, sebagaimana diubah dengan 

Surat Keputusan Menteri Keuangan No. 131/KMK.017/1995 tentang 

Perubahan Keputusan Menteri Keuangan No. 430/KMK.013/1992 tentang 

Pemberian Izin Usaha Perseroan tanggal 30 Maret 1995 yang dalam 

keputusannya memberikan izin kepada Perseroan untuk dapat melakukan 

usaha sebagai bank umum berdasarkan prinsip syariah.
3
 

B. Implementasi Market Opportunity Produk Non Zakat Untuk Menarik 

Target Pasar di Bank Muamalat KCP Metro 

 

Bagi dunia perbankan peluang pasar sangat diperlukan, perbankan 

merupakan badan usaha yang berorientasi profit. Dengan penerapan yang 

tepat, Bank Muamalat KCP Metro dapat menarik target pasar melalui produk 

non zakat. Kunci keberhasilan terletak pada pemahaman yang mendalam 

tentang kebutuhan pasar, pengembangan produk yang relevan, serta peluang 

pasar yang efektif. 

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan kepada Branch 

Manager, Marketing Funding dan Customer Service melalui wawancara, 

bahwa penerapan peluang pasar yang dilakukan Bank Muamalat Indonesia 
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KCP Metro untuk menarik target pasar produk non zakat adalah sebagai 

berikut : 

1. Menentukan Target Pasar 

Upaya yang dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

dalam menerapkan peluang pasar untuk menarik target pasar produk non 

zakat (tabungan iB Hijrah) di Bank Muamalat KCP Metro adalah dengan 

cara menawarkan produk dan menampilkan keunggulan produk non zakat 

ke nasabah atau masyarakat agar dapat memenuhi kebutuhan. Cara 

menjualnya yaitu selain dari akad nya yang titipan, tidak ada biaya admin 

dan bulanan, bisa menggunakan atm dan mobile banking (mdin). Saat ini 

cust banyak yang menggunakan payroll nasabah yang gajiannya melalui 

muamalat, kita menawarkan langsung bisa tarik saldo sampai nol dan lebih 

hebat lagi dari wadiah. Jadi ada pks (perjanjian kerja sama) yang khusus 

untuk perusahaan rumah sakit Muhammadiyah, SMK Muhammadiyah dan 

Universitas Muhammadiyah. 
4
 

Biasanya dari awal pasti kami menawarkan produk non zakat 

(wadiah) . Selain dari akadnya yang jelas akad wadiah tidak ada bagi hasil 

sehingga nasabah dapat tertarik. Jika dibandingkan dengan bank syariah 

lainnya pembukaan rekening tabungan minimal setoran Rp50.000 sampai 

dengan Rp100.000, sedangkan bank muamalat hanya Rp25.000. Hal 

                                                           
4 

Awang, Marketing Funding Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, Wawancara pada 17 

September 2024. 
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tersebut adalah salah satu daya tarik nasabah, selain dari setoran yang 

murah dan tidak ada biaya admin bulanan.
5
 

Nasabah lebih tertarik ke produk non zakat (wadiah) karena ada 

benefitnya. Khususnya perusahaan Muhammadiyah tidak ada saldo 

minimum nya gratis dan ada benefit layanan. Jadi, gratis transfer 5x di luar 

bank muamalat dan gratis 5x tarikan di bank lain tidak ada biaya nya. 

Untuk target yang pertama yaitu ber-usia 17tahun, target yang kedua untuk 

lembaga-lembaga yang ingin di payroll kana tau penggajiannya melalui 

bank muamalat dengan menjual produk non zakat. Karena tidak ada biaya 

admin, atm tidak ada biaya dan hanya ada saldo minimum Rp25.000. 

Untuk yang payroll umum diluar perusahaan Muhammadiyah, bank 

muamalat menjual produk non zakat (tabungan ib hijrah). Maka dari itu 

salah satu target bank muamalat adalah menawarkan produk non zakat ke 

karyawan atau perusahaan nya di bank muamalat. Penerapan peluang 

pasar yang pertama dengan benefit yang diambil ketika nasabah 

mengambil produk tersebut, yang kedua menyebarkan brosur. Jika 

nasabah pribadi datang ke bank itu susah, pihak dari bank muamalat yang 

datang menawarkan bukan dari satu per satu biasanya langsung 

menawarkan ke perusahaan jadi jangkauannya lebih besar mau tidak mau 

harus buka rekening, karena pimpinannya yang di hadapi. Selain itu, 

penerapan peluang pasar yang dilakukan yaitu melalui video 
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memanfaatkan platform digital dan sebelum ada mbanking pembukaannya 

di cs.
6
 

2. Mengamati Konsumen 

Mengamati konsumen Bank Muamalat KCP Metro adalah langkah 

penting untuk memahami kebutuhan dan perilaku nasabah atau 

masyarakat. Sumber daya manusia yang dimiliki Bank Muamalat KCP 

Metro sudah cukup baik, dan karyawan dituntut untuk melakukan 

pelayanan dengan baik terhadap konsumen. Dalam melaksanakan tugas 

dan tanggung jawab nya karyawan Bank Muamalat bersikap sopan, 

santun, dan ramah kepada nasabah atau masyarakat yang diharapkan 

nasabah dan masyarakat nyaman dengan pelayanan yang dilakukan oleh 

karyawan Bank Muamalat KCP Metro. 

Pada saat nasabah atau masyarakat melakukan transaksi di Bank 

Muamalat KCP Metro, karyawan mengamati seberapa sering nasabah atau 

masyarakat melakukan transaksi, baik itu penarikan, setoran, atau 

pembayaran. Kemudian ketika ada nasabah atau masyarakat, marketing 

funding dan customer service tidak lupa menawarkan dan mengidentifikasi 

produk yang paling sering dipilih khususnya produk non zakat pada 

tabungan iB Hijrah karena ada benefitnya. 

Kemudian dalam mengamati konsumen pada nasabah atau 

masyarakat Bank Muamalat KCP Metro terdapat feedback dan umpan 

balik yang dilakukan karyawan adalah dengan cara survei kepuasan dan 
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mewawancarai nasabah atau masyarakat tentang pendapat mereka 

mengenai layanan dan produk yang ditawarkan oleh karyawan Bank 

Muamalat KCP Metro untuk mendalami pengalaman mereka dan 

mendapatkan masukan langsung. 

Selanjutnya mengamati konsumen dilakukan dengan cara observasi 

di lokasi Bank Muamalat KCP Metro, karyawan melakukan pengamatan 

secara langsung yaitu dengan cara mengamati perilaku nasabah saat berada 

di Bank Muamalat KCP Metro. Karyawan mengamati waktu yang 

dihabiskan nasabah atau masyarakat pada saat mereka melakukan 

transaksi atau bertanya tentang produk dan memperhatikan interaksi 

nasabah dengan petugas bank untuk memahami kebutuhan dan keluhan 

yang mungkin muncul. 

Mengamati konsumen pada nasabah atau masyarakat Bank 

Muamalat KCP Metro juga dapat dilakukan melalui analisis media sosial 

dan ulasan online dengan mengamati komentar dan tanggapan nasabah di 

platform media sosial tentang layanan dan produk serta ulasan di website 

dengan cara meninjau ulasan di platform review untuk mendapatkan 

insight tentang pengalaman nasabah di bank Muamalat KCP Metro.
7
 

3. Memahami Lingkungan Bisnis 

Memahami lingkungan bisnis merupakan salah satu kebijakan 

yang sangat penting. Menurut Bapak M. Nur Fajri lingkungan bisnis yang 

berlokasi strategis sangat memudahkan nasabah dan masyarakat dalam 
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suatu lembaga keuangan. Bank Muamalat KCP Metro berada di Jl. 

Jenderal Sudirman No. 282 B Metro Pusat-Kota, lokasi ini sangat strategis 

karena Bank Muamalat berada di lingkungan pendidikan, seperti 

sekolahan islam, universitas dan rumah sakit. Bank diharapkan dapat 

beroperasional dan berpresentasi secara rutin kepada instansi tersebut 

untuk menyampaikan produk non zakat (tabungan iB Hijrah), selain itu 

lokasi Bank Muamalat juga berdekatan dengan masjid-masjid serta toko-

toko dan dapat mendorong serta membantu dari pemasaran atau penerapan 

peluang pasar produk non zakat. Sehingga adanya istansi tersebut dapat 

memudahkan bank untuk menarik target pasar yang mempunyai potensi 

besar yang bisa dilakukan bank untuk visit ke instansi tersebut.
8
 

 

C. Hasil Analisis Market Opportunity Produk Non Zakat Untuk Menarik 

Target Pasar di Bank Muamalat KCP Metro 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan kepada Branch 

Manager, Marketing Funding, Customer Service dan 15 Masyarakat umum 

melalui wawancara, bahwa dalam penerapan peluang pasar yang dilakukan 

Bank Muamalat Indonesia KCP Metro terdapat beberapa upaya untuk menarik 

target pasar pada produk non zakat (Tabungan iB Hijrah). 

1. Menentukan target pasar 

2. Mengamati konsumen dan competitor 

3. Memahami faktor lingkungan bisnis 

                                                           
8
 Awang, Marketing Funding Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, Wawancara pada 17 

September 2024. 
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Hasil penelitian penerapan peluang pasar produk non zakat untuk 

menarik target pasar diatas yang dimiliki Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro yaitu : 

Upaya yang dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

dalam menerapkan peluang pasar untuk menarik target pasar produk non zakat 

(tabungan iB Hijrah) di Bank Muamalat KCP Metro adalah dengan cara 

menawarkan produk dan menampilkan keunggulan produk non zakat ke 

nasabah atau masyarakat agar dapat memenuhi kebutuhan. Cara menjualnya 

yaitu selain dari akad nya yang titipan, tidak ada biaya admin dan bulanan, 

bisa menggunakan atm dan mobile banking (mdin). 

Nasabah lebih tertarik ke produk non zakat (wadiah) karena ada 

benefitnya. Khususnya perusahaan Muhammadiyah tidak ada saldo minimum 

nya gratis dan ada benefit layanan. Jadi, gratis transfer 5x di luar bank 

muamalat dan gratis 5x tarikan di bank lain tidak ada biaya nya. Untuk target 

yang pertama yaitu ber-usia 17tahun, target yang kedua untuk lembaga-

lembaga yang ingin di payroll kana tau penggajiannya melalui bank muamalat 

dengan menjual produk non zakat.  

Sumber daya manusia yang dimiliki Bank Muamalat KCP Metro sudah 

cukup baik, dan karyawan dituntut untuk melakukan pelayanan dengan baik 

terhadap konsumen. Dalam melaksanakan tugas dan tanggung jawab nya 

karyawan Bank Muamalat bersikap sopan, santun, dan ramah kepada nasabah 

atau masyarakat yang diharapkan nasabah dan masyarakat nyaman dengan 

pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Bank Muamalat KCP Metro. 
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Lingkungan bisnis yang berlokasi strategis sangat memudahkan nasabah 

dan masyarakat dalam suatu lembaga keuangan. Bank Muamalat KCP Metro 

berada di Jl. Jenderal Sudirman No. 282 B Metro Pusat-Kota, lokasi ini sangat 

strategis karena Bank Muamalat berada di lingkungan pendidikan, seperti 

sekolahan islam, universitas dan rumah sakit. Sehingga adanya istansi tersebut 

dapat memudahkan bank untuk menarik target pasar yang mempunyai potensi 

besar yang bisa dilakukan bank untuk visit ke instansi tersebut. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa 

Implementasi peluang pasar produk non zakat unruk menarik target pasar 

yang dilakukan Bank Muamalat KCP Metro adalah menggunakan penerapan 

menentukan target pasar, mengamati konsumen, dan memahami faktor 

lingkungan bisnis. Upaya yang dilakukan untuk menerapkan peluang pasar 

produk non zakat untuk menarik target pasar adalah dengan cara menawarkan 

produk dan menampilkan keunggulan produk non zakat ke nasabah atau 

masyarakat agar dapat memenuhi kebutuhan. Nasabah lebih tertarik ke produk 

non zakat (wadiah) karena ada benefitnya. Tidak ada biaya admin dan 

bulanan, pembukaan rekening hanya Rp25.000. Untuk target yang utama yaitu 

ber-usia 17tahun dan mempunyai KTP. 

B. Saran 

Adapun saran yang dapat peneliti berikan dalam penelitian ini yang 

mungkin dapat berguna untuk perkembangan Bank Muamalat KCP Metro 

diantaranya : 

1. Kepada pihak Bank Muamalat KCP Metro tetap selalu meningkatkan 

sosialisasi tentang produk-produk yang ada di Bank untuk meningkatkan 

kepercayaan masyarakat. 

2. Untuk peneliti selanjutnya, agar melakukan penelitian Implementasi 

market opportunity produk non zakat untuk menarik target pasar di Bank 
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Muamalat KCP Metro agar data yang didapatkan lebih konkrit sehingga 

peneliti selanjutnya dapat melengkapi peneliti sebelumnya. 
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