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ABSTRAK 

OPTIMALISASI STRATEGI MARKETING MIX  DALAM UPAYA 

MEMPERTAHANKAN DAN MENINGKATKAN NASABAH 

( STUDI PADA BANK AMAN SYARIAH) 

Oleh: 

DEWI MARETA 

NPM.2103010017 

 

Strategi pemasaran merupakan salah satu kunci untuk dapat menarik 

minat masyarakat untuk menggunakan suatu produk perbankan. Strategi bauran 

pemasaran (marketing mix) merupakan salah satu strategi yang wajib diperhatikan 

dalam upaya menarik minat masyarakat karena strategi tersebut sangat 

memperhatikan elemen-elemen penting dari sebuah pemasaran yaitu: product, 

price, place, promotion, process, people, dan physical evidence. Tujuan dari 

penelitian ini yaitu untuk mengetahui bagaimana penerapan serta optimalisasi 

strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang dilakukan dalam upaya 

mempertahankan serta meningkatkan nasabah Bank Aman Syariah. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) dan 

bersifat deskriptif kualitatif yaitu penelitian yang mempelajari dan 

mendeskripsikan suatu permasalah yang ada di masyarakat atau suatu fenomena 

secara mendalam dan detail. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa strategi 

bauran pemasaran (marketing mix) bank aman syariah semuanya unggul dan 

berkesinambungan, namun strategi promosi (promotion) merupakan strategi yang 

paling di utamakan. 

Kata Kunci: Marketing Mix, Perbankan, Strategi Pemasaran. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam rangka mendukung perkembangan perekonomian nasional, 

maka diperlukan upaya perbankan yang mampu memberikan layanan secara 

luas kepada masyarakat. Kebutuhan masyarakat akan adanya  perbankan 

syariah dirasa cukup tinggi, untuk memenuhi kebutuhan masyarakat tersebut 

maka dalam perbankan nasional dimungkinkan adanya pendirian bank syariah 

yang salah satu jenisnya yaitu Bank Perekonomian Rakyat Syariah (BPRS). 

Keberadaan BPRS dimaksudkan untuk dapat memberikan layanan perbankan 

secara cepat, mudah dan sederhana kepada masyarakat khususnya pengusaha 

menengah, kecil dan mikro baik di pedesaan maupun perkotaan.
1
 Namun 

dalam pelaksanaannya perbankan konvensional masih jauh lebih unggul dari 

perbankan syariah walaupun mayoritas penduduk di Indonesia beragama 

islam, maka dari itu strategi pemasaran sangat di perlukan dalam menarik 

minat nasabah untuk menggunakan bank syariah. 

Dalam upaya menarik minat nasabah startegi pemasaran sangat amat 

dibutuhkan, upaya-upaya untuk memuaskan kebutuhan konsumen dilakukan 

oleh setiap perusahaan dengan berbagai strategi dan cara dengan harapan 

konsumen merasa puas. Begitupun dengan sebuah bank, bank harus 

menggunakan strategi terbaiknya untuk menarik minat para nasabah. Menurut 

Kotler, minat merupakan suatu bentuk keputusan untuk menggunakan atau 

                                                             
1 Otoritas Jasa Keuangan, “Bank Pembiayaan Rakyat Syariah,” 2016. 
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memiliki produk atau jasa tertentu dari sebuah perusahaan.  Minat merupakan 

sumber motivasi yang mendorong seseorang untuk melakukan apa yang 

diinginkan bila mereka bebas memilih.
2
 

Dunia pemasaran tidak pernah luput dari  kondisi persaingan yang 

tumbuh sejalan dengan perkembangan ilmu pengertahuan dan teknologi yang 

menuntut suatu perusahaan untuk melakukan penyusunan strategi pemasaran 

yang tempat dan terukur demi kontinuitas sebuah usaha. Dalam iklim 

persaingan untuk menghadapi pasar dunia usaha dituntut untuk professional 

dan bisa membaca peluang yang ada, lebih inovatif dan menciptakan ide-ide 

dan harus dapat menggapai kebutuhan nasabah, hal ini sangat penting guna 

mempertahankan nasabah yang sudah bergabung agar tetap mempertahankan 

loyalitasnya. Menurut Kotler dan Keller, loyalitas pelanggan merupakan suatu 

komitmen mendalam pelanggan untuk membeli atau menggunakan kembali 

produk atau jasa tertentu di masa depan, meskipun ada pengaruh situasional 

atau upaya pemasaran dari pesaing. 

Menurut Kotler dan Amstrong, strategi pemasaran adalah logika 

pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai  dan 

memperoleh keuntungan dari hubungannya dengan konsumen.
3
 Pemasaran 

merupakan bentuk proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan 

pertukaran nilai dengan orang lain. Secara sederhana, ini berarti pemasaran 

                                                             
2 Sylvina Intan Rahmawati et al, “Analisis Minat Nasabah Dalam Memilih Produk 

Tabungan” Ekombis Review Vol 11, no. 1 (2023): 502. 
3
 Marissa Grace Haque-Fawzi et al, Strategi Pemasaran, Konsep, Dan Implementasi 

(Pascal Books, 2022). 
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merupakan proses menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun 

hubungan yang kuat dengan mereka, sehingga pelanggan akan memberikan 

nilai balik kepada perusahaan. 

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan salah satu strategi 

pemasaran yang popular dan banyak dipakai oleh perusahaan untuk 

menyampaikan informasi secara luas, memperkenalkan suatu produk barang 

dan jasa, merangsang untuk memberi bahkan menciptakan preferensi pribadi 

terhadap image suatu produk, oleh karena itu pemasaran dianggap sebagai 

salah satu unsur strategi yang paling potensial di dalam memasarkan suatu 

produk. 

 Menurut Sofjan Assauri, marketing mix merupakan suatu kombinasi 

variable yang merupakan kegiatan inti dari sistem pemasaran, variabel mana 

yang dapat di kendalikan oleh pemasaran untuk mempengaruhi reaksi para 

pembeli atau konsumen. Dengan demikian marketing mix dapat diartikan 

sebagai sebuah alat yang dapat di gunakan manajemen untuk mempengaruhi 

penjualan serta menarik minat nasabah. Bauran pemasaran atau marketing 

mix dilakukan agar bank dapat melakukan penetrasi pasar, komponen dalam 

bauran pemasaran terdiri dari 7P, yaitu produk (product), harga (price), 

tempat (place), promosi(promotion), orang (people), proses (process), dan 

bukti fisik (physical evidence).
4
 Komponen tersebut merupakan hal yang 

sangat penting dan wajib di perhatikan dalam proses pemasaran.  

                                                             
4
 Roni Muhammad et al, “Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Dalam Perspektif 

Syariah,” Mutawazin Vol 2, no. 2 (2021): 18. 
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Bauran pemasaran (marketing mix) di jalankan dengan menganalisis 

lingkungan pemasaran baik lingkungan internal (kekuatan dan kelemahan) 

maupun lingkungan eksternal (peluang dan ancaman) agar sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat.
5
 Tujuannya untuk membuat perkiraan arah dan 

intensitas perubahan dalam lingkungan masyarakat secara efektif dan 

terkendali sesuai dengan kebutuhan dan keinginan nasabah terkait produk 

perbankan syariah yang di tawarkan. 

Bauran pemasaran (Marketing Mix) dapat diterapkan diperusahaan 

yang memproduksi barang maupun jasa. BPRS (Bank Perekonomian Rakyat 

Syariah) merupakan badan yang bergerak dibidang pelayanan jasa. BPRS 

Aman Syariah atau biasa dikenal sebagai Bank Aman Syariah merupakan  

salah satu BPRS yang lumayan terkenal dan besar yang ada di Provinsi 

Lampung yang menerapkan strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam 

menjalankan usahanya agar dapat meningkatkan dan mempertahankan 

nasabah. 

Berdasarkan hasil prasurvey yang peneliti lakukan di Bank Aman 

Syariah, peneliti mendapatkan data yang di berikan oleh funding officer bank 

aman syariah mengenai jumlah nasabah pada beberapa produk  yang 

mengalami peningkatan. Berikut jumlah nasabah pada tahun 2023 sampai 

dengan 2025 di Bank Aman Syariah: 

  

                                                             
5 Khasmir, Manajemen Perbankan (Raja Grafindo Persada, 2005). 
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Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Pertahun Pada Beberapa Produk Bank Aman Syariah 

Nama Produk 
Jumlah Nasabah 

2023 2024 2025 

Tabungan Wadiah  3.799 4.265 4.356 

Tabungan Haji Mambrur 15 17 18 

Tabungan Masa Tua 12 15 18 

Tabungan Idul Fitri 310 399 438 

Tabungan Pendidikan 279 298 314 

Tabungan Ta’awun 790 812 842 

Tabungan Ukhuwah 134 160 177 

Tabungan Samara 9 11 12 

TOTAL 5.348 5.977 6.175 

(Sumber: data jumlah nasabah Bank Aman Syariah 2023-2025)
6
 

 

Pada upaya tersebut dapat dilihat bahwa jumlah nasabah pada setiap 

produk mengalami peningkatan dari tahun 2023-2025. Jumlah nasabah yang 

kenaikannya signifikan pada tahun 2024, namun dari data tersebut juga dapat 

dilihat masih kurangnya signifikansi kenaikan dari produk Tabungan haji 

mambrur, Tabungan masa tua, Tabungan samara dan beberapa produk 

perbankan lainnya. Kurangnya signifikansi kenaikan dari beberapa produk 

tabungan tersebut menunjukan perlunya optimalisasi dalam strategi pemasaran 

untuk dapat meningkatkan serta mempertahankan nasabah. 

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan kepada Ibu Annisa 

Nurhidayah selaku funding officer, Ibu Annisa memaparkan bahwa skill 

komunikasi pada saat promosi sangat penting dalam upaya mempertahankan 

dan meningkatkan nasabah, karena nasabah membutuhkan komunikasi yang 

nyaman dan pelayanan prima. Namun dalam pelaksanaannya masih banyak 

                                                             
6
 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Kamis 20 Februari 

2025. Pukul 16.11 WIB 



6 
 

 

kendala yang di alami oleh pihak marketing karena berbagai macam jenis 

individu yang di temui memiliki watak yang berbeda beda, ada yang 

memperhatikan ada yang tidak dan banyak sekali watak yang harus dihadapi 

saat melakukan promosi.
7
 

Promosi yang dilakukan oleh pihak bank sangat bervariasi, yaitu 

dengan menggunakan media social sebagai sarana promosi dan 

mempromosikan produk perbankan secara langsung mensosialisasikan kepada 

masyarakat. Namun dalam pelaksanaannya masih banyak sekali kendala yang 

dialami karena tidak semua Masyarakat faham cara menggunakan social 

media seperti kalangan menengah kebawah dan kalangan yang sudah lanjut 

usia.
8
 

Bank Aman Syariah telah menerapkan strategi bauran pemasaran 

(Marketing Mix), strategi marketing mix bank aman syariah semuanya saling 

berkesinambungan,  namun strategi promosi merupakan strategi yang paling 

di utamakan. Produk paling diminati nasabah seperti Tabungan Wadiah dan 

Tabungan Ta’awun sedangkan produk yang kurang banyak peminatnya ada 

Tabungan haji mambrur, Tabungan masa tua, Tabungan makbullah umrah, 

Tabungan samara dan beberapa produk lainnya. 

Berdasarkan survey yang peneliti lakukan secara langsung di Bank 

Aman Syariah, peneliti menemukan bahwa keadaan dilokasi Bank Aman 

Syariah yang tempatnya cukup nyaman, besar, luas, serta pelayanannya yang 

                                                             
7
 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Kamis 20 Februari 

2025. Pukul 16.11 WIB 
8
 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Kamis 20 Februari 

2025. Pukul 16.11 WIB 
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cukup ramah masih sangat sepi dan minim dikunjungi oleh nasabah, tidak 

seperti bank-bank konvensional yang ramai dikunjungi oleh nasabah. Kondisi 

sepi tersebut bisa menjadi alasan nasabah yang berasal dari golongan 

masyarakat menengah kebawah menjadi sungkan dan malu untuk 

mengunjungi Bank Aman Syariah.  Hal tersebut menunjukan sangat 

diperlukannya penerapan optimalisasi strategi bauran pemasaran (Marketing 

Mix) yang selama ini telah diterapkan oleh Bank Aman Syariah untuk dapat 

lebih meningkatkan jumlah nasabah. 

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan kepada Bapak Amin 

Suyono selaku nasabah di Bank Aman Syariah beliau menyatakan bahwa 

mulai bergabung menjadi nasabah Bank Aman Syariah sejak sekitar bulan Mei 

2024. Alasan Bapak Amin bergabung menjadi nasabah Bank Aman Syariah 

karena mayoritas masyakat di Indonesia merupakan muslim kenapa malah 

memilih bank lain seperti bank konvensional yang belum jelas kehalalannya 

dan lebih baik memilih bank syariah yang sudah jelas menerapkan syariat 

islam, namun dalam wawancara tersebut Bapak Amin menjelaskan bahwa 

terlalu banyak produk yang ditawarkan oleh pihak marketing sehingga dapat 

membuat nasabah  menjadi bingung.
9
 

Berdasarkan data tersebut peneliti sangat tertarik pada upaya apa saja 

yang dilakukan Bank Aman Syariah dalam menarik minat nasabah untuk 

bergabung dan menggunakan produk perbankan yang ada serta 

mempertahankan nasabah yang sudah bergabung dan mengunakan produk 

                                                             
9
 Amin Suyono, Wawancara nasabah Bank Aman Syariah, Selasa 25 Februari 2025 Pukul 

08.24 WIB 
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produk perbankan tersebut. Berdasarkan hal tersebut peneliti tertarik untuk 

meneliti mengenai “OPTIMALISASI STRATEGI MARKETING MIX 

DALAM UPAYA MEMPERTAHANKAN DAN MENINGKATKAN 

NASABAH STUDI PADA BANK AMAN SYARIAH”  

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang ada, maka pertanyaan 

penelitian pada penelitian ini yaitu: 

1. Bagaimana penerapan strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam 

upaya mempertahankan dan meningkatkan nasabah pada Bank Aman 

Syariah? 

2. Bagaimana optimalisasi strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam 

upaya mempertahankan dan meningkatkan nasabah pada Bank Aman 

Syariah? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin diperoleh peneliti dalam penelitan ini adalah 

mengetahui bagaimana penerapan serta optimalisasi strategi marketing mix 

(bauran pemasaran) yang dilakukan dalam upaya mempertahankan serta 

meningkatkan nasabah Bank Aman Syariah. 

 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah untuk 

menambah khasanah keilmuwan dibidang ekonomi islam dan perbankan 
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sehingga dapat memberikan kontribusi bagi para akademisi maupun para 

praktisi lembaga keuangan syariah terutama berkaitan dengan strategi 

bauran pemasaran (marketing mix) dalam upaya mempertahankan dan 

meningkatkan nasabah. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi bagi Bank 

Aman Syariah dan bank syariah diseluruh Indonesia, serta dapat 

membantu dalam pengambilan keputusan dalam pemasaran dengan 

menggunakan strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam upaya 

mempertahankan dan meningkatkan nasabah. 

 

E. Penelitian Relevan 

Pada bagian penelitian relevan ini memuat secara sistematis mengenai 

hasil penelitian yang terkait dengan persoalan yang dikaji, dengan demikian 

dapat terlihat fodasinya dan dapat dilihat pula perbedaan yang ingin dicapai: 

1. Skripsi Dwi Suliati Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Banda Aceh 2020, 

dengan judul analisis strategi islamic marketing mix dalam meningkatkan 

minat pelanggan pada CV. Ombak visual multimedia di Kecamatan 

Blangpidie, Kabupaten Aceh Barat Daya. Penelitian ini memiliki tujuan 

yaitu Bagaimana strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang di 

terapkan oleh CV. Ombak Visual Multimedia dalam meningkatkan minat 

pelangggan pada brand print shop. Hasil dari penelitian tersebut 

menunjukan bahwa strategi marketing mix yang diterapkan pada 

perusahaan antaranya pengembangan kualitas produk, penetapan harga 
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berdasarkan biaya produksi, menyediakan saluran distribusi, memilih 

sumber daya manusia yang berkualitas, serta promosi pemasaran dan 

proses pemesanan secara langsung.
10

 

Perbedaan penelitian diatas dengan penelitian ini adalah terdapat pada 

tujuan yang di lakukan, dalam penelitian ini bertujuan mengetahui 

bagaimana penerapan serta proses optimalisasi strategi marketing mix 

(bauran pemasaran) yang digunakan dalam upaya mempertahankan serta 

meningkatkan nasabah pada Bank Aman Syariah, sedangkan pada 

penelitian diatas bertujuan meningkatkan pelanggan pada brand printshop, 

persamaan dari kedua penelitian tersebut adalah sama sama membahas 

mengenai strategi marketing mix. 

2. Skripsi Dwi Eva Sintya Institut Agama Islam Negeri Ponorogo 2020, 

dengan judul analisis bauran pemasaran  dalam menarik minat anggota 

pembiayaan musyarakah di BPRS Mitra Mentari Sejahtera Ponorogo, 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis penerapan 

bauran pemasaran yang terdiri dari 4p yaitu product, promotion, price, 

place, dalam menarik minat anggota pembiayaan musyarakah di BPRS 

Mitra Mentari Sejahtera Ponorogo. Hasil penelitian tersebut di ketahui 

bahwa dalam menarik anggota pada pembiayaan musyarakah BPRS Mitra 

                                                             
10

 Dwi Suliati, "Analisis Strategi Islamic Marketing Mix Dalam Meningkatkan Minat 

Pelanggan Pada CV.Ombak Visual Multimedia Di Kecamatan Blangpidie, Kabupaten Aceh Barat 

Daya” 2020. 
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Mentari Sejahtera Ponorogo menggunakan bauran pemasaran 4p 

(product,promotion,place,price).
11

 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian diatas terletak pada tujuan, 

penelitian ini bertujuan mengetahui bagaimana penerapan serta proses 

optimalisasi strategi marketing mix (bauran pemasaran) yang digunakan 

dalam upaya mempertahankan serta meningkatkan nasabah pada Bank 

Aman Syariah, sedangkan persamaan kedua penelitian tersebut yaitu sama 

sama membahas mengenai strategi bauran pemasaran (marketing mix). 

3. Skripsi Nida Luthfiana Azizah Institut Agama Islam Negeri Metro 2021, 

dengan judul Strategi Marketing Mix dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Haji Pada Bank Aman Syariah Sekampung, penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui strategi marketing mix dalam 

meningkatkan jumlah nasabah tabungan haji pada PT. BPRS Aman 

Syariah Sekampung. Hasil penelitian tersebut diketahui bahwa PT. BPRS 

Aman Syariah Sekampung mengenalkan berbagai macam produk dengan 

menggunakan strategi marketing mix serta memberikan ketentuan harga 

pada produk tabungan haji.
12

 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian diatas adalah  terletak pada 

tujuan, penelitian ini bertujuan mengetahui bagaimana penerapan serta 

proses optimalisasi strategi marketing mix (bauran pemasaran) yang 

digunakan dalam upaya mempertahankan serta meningkatkan nasabah 

                                                             
11 Dwi Eva Sintya, “Analisa Bauran Pemasaran Dalam Menarik Minat Anggota 

Pembiayaan Musyarakah di BPRS Mitra Mentari Sejahtera Ponorogo,” 2020. 
12

 Nida Luthfiana Azizah, “Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Tabungan Haji Pada Bank Aman Syariah Sekampung,” 2021. 
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pada Bank Aman Syariah. sedangkan persamaan kedua penelitian tersebut 

yaitu sama sama membahas mengenai strategi bauran pemasaran 

(marketing mix). 

4. Skripsi Renita Della Sari Institut Agama Islam Negeri Metro 2023, dengan 

judul Analisis Bauran Pemasaran Pada Lembaga Keuangan Syariah 

Bersegmentasi Tani (Studi Pada BPRS Tani Tulang Bawang Barat). 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan bauran pemasaran 

pada Lembaga Keuangan Syariah Bersegmentasi Tani (Studi Pada BPRS 

Tani Tulang Bawang Barat). Hasil penelitian tersebut diketahui bahwa 

dalam menjalankan strategi pemasaran BPRS Tani Tulang Bawang Barat 

menggunakan strategi 5p bauran pemasaran yaitu, produk, place, 

promotion, people, dan process.
13

 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian diatas adalah  terletak pada 

tujuan, penelitian ini bertujuan mengetahui bagaimana penerapan serta 

proses optimalisasi strategi marketing mix (bauran pemasaran) yang 

digunakan dalam upaya mempertahankan serta meningkatkan nasabah 

pada Bank Aman Syariah. sedangkan persamaan kedua penelitian tersebut 

yaitu sama sama membahas mengenai strategi bauran pemasaran 

(marketing mix). 

 

                                                             
13

 Renita Della Sari, “Analisis Bauran Pemasaran Pada Lembaga Keuangan Syariah 

Bersegmentasi Tani (Studi Pada BPRS Tani Tulang Bawang Barat),” 2023. 



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Optimalisasi 

1. Pengertian Optimalisasi 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), bahwa 

optimalisasi berasal dari kata optimal yang artinya terbaik atau tertinggi.
1
 

Mengoptimalkan berarti menjadikan paling baik atau paling tinggi. 

Sedangkan optimalisasi adalah proses mengoptimalkan sesuatu, dengan 

kata lain proses menjadikan sesuatu menjadi paling baik atau paling 

tinggi. Dalam hal ini, optimalisasi merupakan usaha memaksimalkan 

kegiatan sehingga mewujudkan keuntungan yang diinginkan atau 

dikehendaki.
2
 Jadi, optimalisasi maknanya adalah langkah atau metode 

untuk memperoleh pencapaian atau hasil sesuai harapan yang efektif dan 

efisien. 

Dalam hal penelitian ini tentu yang dimaksud adalah sebuah upaya, 

langkah, atau metode yang dipakai dalam rangka mengoptimalkan peran 

strategi pemasaran (Marketing Mix) dalam upaya mempertahankan dan 

meningkatkan nasabah pada Bank Aman Syariah. Optimalisasi 

merupakan sebuah proses strategis berkelanjutan untuk menyelaraskan 

elemen-elemen pemasaran dengan tujuan bisnis dan pasar sasaran untuk 

mencapai tanggapan konsumen yang diinginkan, melalui pemahaman 

                                                             
1
 Kbbi.kemendikbud.go.id/entri/kamus/optimalisasi,(Diakses 12 September 2025). 

2
 Praysi Nataly Ratu et al, “Optimalisasi Kinerja Bidang Sosial Budaya Dan Pemerintahan 

Dalam Perencanaan Pembangunan,” Governance vol 2, no. 1 (2022): 4. 
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mendalam terhadap target pasar, analisis kompetitor, penentuan tujuan 

dan anggaran, serta penyesuaian elemen-elemen (marketing mix) secara 

dinamis seiring waktu. 

2. Indikator Optimalisasi 

Optimalisasi dalam hal ini, diperlukan indikator ataupun tolak ukur 

bisa dan tidaknya suatu tujuan itu tercapai melalui pengelolaan tersebut. 

Tolak ukur ini penting untuk diketahui dan dipahami oleh komponen yang 

terlibat didalam optimalisasi peran strategi pemasaran (Marketing Mix) 

dalam upaya mempertahankan dan meningkatkan nasabah pada Bank 

Aman Syariah. Beberapa indikator untuk mengukur keberhasilan  

optimalisasi strategi pemasaran, antara lain: 

a) Kepuasan Pelanggan 

Kepuasan pelanggan dapat diukur melalui survei dan umpan balik 

(feedback) pelanggan. Kepuasan pelanggan yang tinggi menunjukan 

bahwa bauran pemasaran (Marketing Mix) telah berhasil memenuhi 

atau melampaui harapan mereka.
3
 Kepuasan pelanggan memiliki 

beberapa indikator yaitu: pengalaman, harapan pelanggan, serta 

kebutuhan.
4
 Beberapa hal tersebut dapat menjadi tolak ukur kepuasan 

pelanggan terhadap suatu perusahaan. 

 

                                                             
3 Susistaningrum et al, “Faktor-Faktor Keberhasilan Wirausaha Mahasiswa Berbasis 

Marketing Mix 7P,” Kewirausahaan Dan Bisnis vol 26, no. 2 (2021): 102. 
4
 Ita Purnama Yuliana, “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Kepuasan Pelanggan, Dan Nilai 

Pelanggan Dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan Pada P.O Titian Mas Cabang Bima,” 

Jurnal Ilmiah Manajemen Dan Bisnis vol 4, no. 2 (2021): 163. 
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b) Pertumbuhan Luas Pasar (Market Expansion) 

Pertumbuhan luas pasar merupakan peningkatan jumlah pelanggan 

potensial atau target pasar suatu perusahaan. Pertumbuhan luas pasar 

dapat dicapai melalui beberapa cara seperti mengembangkan produk 

baru, serta meningkatkan promosi. Dengan demikian pertumbuhan 

luas pasar dapat membantu perusahaan meningkatkan pendapatannya 

dan memperluas jangkauan dipasar. 

c) Tingkat Retensi Pelanggan (Costumer Retention Rate) 

Tingkat retensi pelanggan merupakan presentase pelanggan yang tetap 

setia dan melanjutkan hubungan bisnis dengan perusahaan selama 

periode waktu tertentu. Tingkat retensi yang tinggi menunjukan 

loyalitas pelanggan yang kuat dan kepuasan terhadap produk atau 

layanan.
5
 

B. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)  

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran dapat di artikan sebagai rangkaian upaya yang 

dilakukan oleh suatu perusahaan atau lembaga dalam rangka mencapai 

tujuan tertentu, upaya dalam memasarkan suatu produk baik itu barang 

atau jasa dengan menggunakan pola rencana atau taktik tertentu sehingga 

jumlah penjualan menjadi lebih tinggi.
6
 Strategi pemasaran memiliki 

peranan yang sangat penting bagi perusahaan atau bisnis karena 

                                                             
5 Susistaningrum, “Faktor-Faktor Keberhasilan Wirausaha Mahasiswa Berbasis Marketing 

Mix 7P,” Jurnal Kewirausahaan Dan Bisnis vol 26, no. 2 (2021): 102. 
6
 et al Marissa Grace Haque-Fawzi, Strategi Pemasaran, Konsep, Dan Implementasi 

(Pascal Books, 2022). 
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berfungsi dalam pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran, 

bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam hubungan dengan keadaan 

lingkungan dan kondisi persaingan. 

Menurut Kotler dan Amstrong, strategi pemasaran merupakan 

logika pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai  

dan memperoleh keuntungan dari hubungannya dengan konsumen.
7
 

Konsep utama dalam strategi pemasaran ini adalah menciptakan nilai 

bagi pelanggan dan membangun hubungan yang menguntungkan. Hal-

hal demikian bisa dicapai dengan meningkatkan kepuasan pelanggan, 

meningkatkan keuntungan, serta menciptakan permintaan pasar. 

Strategi pemasaran menurut Kurtz merupakan keseluruhan 

program perusahaan dalam menentukan target pasar dan memuaskan 

konsumen dengan membangun kombinasi elemen dan marketing mix; 

produk, distribusi, promosi, harga.
8
 Strategi pemasaran dirancang untuk 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan mencapai hubungan yang 

menguntungkan dengan mereka serta bertujuan sebagai alat untuk 

mengidentifikasi dan menjangkau target pasar yang tepat. 

Dengan demikian dapat disimpulakan bahwa strategi pemasaran 

merupakan suatu rencana terpadu yang digunakan oleh perusahaan untuk 

memperkenalkan produk atau jasa, menjangkau pelanggan, mencapai 

tujuan penjualan dengan efektif dan secara menyeluruh memberikan 

                                                             
7 Nur Fadila, “Pengertian, Konsep, Dan Strategi Pemasaran Syariah,” Jurnal Salimiya vol 

1, no. 2 (2020): 197. 
8 Marissa Grace Haque-Fawzi, Strategi Pemasaran, Konsep, Dan Implementasi. 10 
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pedoman tentang kegiatan pemasaran yang akan dilakukan untuk 

mencapai tujuan perusahaan. 

Pemasaran dalam islam adalah sebuah bentuk muamalah yang di 

benarkan dalam islam sepanjang dalam proses transaksinya terpelihara 

dari hal hal yang terlarang dari ketentuan syariah. Seperti yang kita 

ketahui bahwasannya pemasaran merupakan kegiatan yang sangat 

penting dalam operasional suatu bisnis, tidak peduli apakah bisnis 

tersebut bergerak dalam industri kecil, menengah atau besar. 

2. Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Marketing mix atau dikenal juga dengan istilah bauran 

pemasaran, mengacu pada serangkaian tindakan, atau strategi yang di 

gunakan oleh sebuah perusahaan dalam mempromosikan jasa atau 

produk yang mereka jual di pasar. Konsep marketing mix pertama kali di 

perkenalkan oleh Neil Borden yang terinspirasi dari gagasan James 

Cullington pada pertengahan abad ke 20. Neil Borden awalnya menyusun 

12 elemen namun kemudian disederhanakan oleh Jerome McCharthy 

menjadi 4 elemen yang sekarang dikenal dengan konsep marketing 4p, 

yaitu product, price, place, dan promotion. Namun seiring dengan 

perkembangan strategi pemasaran Booms dan Bitner mengembangkan 

konsep bauran pemasaran ini menjadi 7p yaitu dengan tambahan, people, 

procces, physical evidence.  

Menurut Sofjan Assauri, Marketing Mix adalah kombinasi 

variable atau merupakan kegiatan inti dari sistem pemasaran, variabel 
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mana yang dapat dikendalikan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli 

atau konsumen.
9
 Marketing mix terdiri dari beberapa elemen yang saling 

terkait dan dapat dikontrol oleh perusahaan untuk dapat menciptakan 

strategi pemasaran yang efektif serta mencapai tujuan bisnis dan 

memuaskan konsumen. 

Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong, bauran pemasaran 

adalah alat pemasaran taktis yang digunakan perusahaan untuk mencapai 

tujuan pemasaran.
10

 Dengan mengkombinasikan elemen-elemen tersebut 

perusahaan dapat menciptakan strategi pemasaran yang dapat disesuaikan 

dengan kebutuhan, target, serta kondisi pasar untuk mencapai tujuan 

bisnis. 

Dengan demikian bauran pemasaran (marketing mix) dapat 

diartikan sebagai kumpulan variable variable yang dapat digunakan oleh 

perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen, sehingga dengan 

adanya variable variable yang digunakan maka akan menciptakan suatu 

kombinasi yang memberikan hasil yang maksimal. Bauran pemasaran 

terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaan untuk 

mempengaruhi permintaan produknya. 

3. Komponen Komponen Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Sesuai dengan pembahasan sebelumnya yang dimaksud dengan 

bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan suatu kombinasi dari 

beberapa variabel yang digunakan sebagai sarana oleh perusahaan untuk 

                                                             
9
 Nurhadi, “Manajemen Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Perspektif Ekonomi 

Syariah,” Jurnal Ekonomi Dan Bisnis Islam Human Falah vol 6, no. 2 (2019): 146. 
10

 Nurhadi. 146 
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memenuhi serta  melayani kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Komponen komponen Bauran Pemasaran (Marketing Mix) yang terdiri 

dari 7p yaitu product, price, promotion, place, process, physical 

evidance, penjelasannya sebagai berikut: 

a. Produk (Product) 

Definisi produk menurut Phillip Kotler adalah “a product is a 

thing that can be offered to a market to satisfy a want or need”. 

Produk adalah sesuatu yang di tawarkan ke pasar untuk mendapatkan 

perhatian, pembelian, pemakaian, atau konsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan dan kebutuhan.
11

 Produk dapat berwujud atau 

tidak berwujud karena dapat berupa  barang ataupun jasa. Perusahaan 

harus memastikan memiliki jenis produk yang tepat yang sesuai 

dengan target pasar. 

b. Harga (Price) 

Harga menurut Kotler adalah jumlah seluruh nilai yang di 

berikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki 

atau menggunakan suatu produk barang atau jasa.
12

 Harga produk 

pada dasarnya adalah jumlah yang di bayar pelanggan untuk 

menikmatinya. Harga merupakan komponen yang sangat penting 

dalam definisi bauran pemasaran dan rencana pemasaran karena 

menentukan keuntungan dan kelangsungan hidup perusahaan. 

Menyesuaikan harga produk memiliki dampak besar pada 

                                                             
11

 et al Pratiwie Nirmala Dewi, “Analisis Implementasi Bauran Pemasaran 7p,” Jurnal 

Industri Dan Perkotaan vol 17, no. 2 (2021): 8. 
12

 Pratiwie Nirmala Dewi. 8 
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keseluruhan strategi pemasaran karena akan sangat mempengaruhi 

penjualan dan permintaan suatu produk. 

c. Promosi (Promotion) 

Promosi menurut Sistaningrum merupakan suatu uapaya atau 

kegiatan perusahaan dalam mempengaruhi konsumen aktual maupun 

konsumen potensial agar mereka mau melakukan pembelian terhadap 

produk yang di tawarkan saat ini atau dimasa yang akan datang.
13

 

Promosi merupakan komponen pemasaran yang sangat penting 

karena dapat meningkatkan brand recognition dan penjualan. 

Promosi terdiri dari berbagai elemen seperti periklanan, sales 

promotion, personal selling, publicity, event sponsorship. 

d. Tempat (Place) 

Konsep tempat merupakan lokasi pelanggan melakukan 

pembelian atau tempat bertemunya pelanggan dan penyedia jasa. 

Perusahaan perlu mempertimbangkan tempat seperti apa yang sesuai 

dengan target konsumennya.
14

Namun, perusahaan juga perlu 

mengaitkannya dengan perantara yang ada, seperti logistik, gudang 

penyimpanan, transportasi dan lainnya. Perusahaan harus 

memposisikan dan mendistribusikan produk di tempat yang mudah di 

akses oleh para konsumen. 

  

                                                             
13

 et al Pratiwie Nirmala Dewi , “Analisis Implementasi Bauran Pemasaran 7p,” Jurnal 

Industri Dan Perkotaan vol 17, no. 2 (2021): 8. 
14

 Pratiwie Nirmala Dewi.  8 
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e. Proses (Process) 

Proses menurut Nirwana merupakan variable yang penting 

dalam perusahaan jasa yang erat berkaitan dengan aktivitas atau 

kinerja. Aktivitas Proses dapat melibatkan unsur prosedur, tugas 

rencana kerja, mekanisme dan juga aktivitas.
15

 Sistem dan proses 

organisasi sangat mempengaruhi pelaksanaan layanan, maka dari itu 

perusahaan harus memastikan bahwasannya memiliki proses yang 

disesuaikan dengan baik agar bisnis berjalan dengan efektif. 

f. Orang (People) 

Orang (people) dapat juga di artikan sebagai petugas penyedia 

jasa, menurut Nirwana “keberadaan tidak dapat dilepaskan dari peran 

serta people atau petugas penyedia jasa. Untuk memenuhi keinginan 

pelanggan jasa, petugas penyedia jasa di harapkan mampu 

menerjemahkan keinginan pelanggan dalam bentuk pelayanan atau 

jasa”.
16

 Karyawan perusahaan merupakan salah satu komponen 

penting dalam sebuah pemasaran karena merekalah yang memberikan 

pelayanan, sangat penting untuk memperkerjakan dan melatih orang 

yang tepat untuk memberikan pelayanan yang terbaik. 

g. Fasilitas Pendukung Secara Fisik (Physical Evidence) 

Perwujudan jasa dapat dilihat dengan keterkaitan atara janji 

yang telah di sampaikan oleh pemberi atau penyedia jasa dengan 

pelanggan, bauran pemasaran harus ada bukti fisik bahwa layanan 

                                                             
15

 et al Pratiwie Nirmala Dewi, “Analisis Implementasi Bauran Pemasaran 7p,” Jurnal 

Industri Dan Perkotaan vol 17, no. 2 (2021): 8. 
16

 Pratiwie Nirmala Dewi. 9 
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tersebut disampaikan.
17

 Selain itu, bukti fisik juga berkaitan dengan 

bagaimana produk tersebut dirasakan di pasar. Bukti fisik terdiri dari 

adanya logo  atau simbol perusahaan, moto, fasilitas yang dimiliki, 

seragam karyawan, laporan, dan jaminan perusahaan. 

4. Pentingnya Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk 

memenangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan baik itu 

untuk perusahaan yang memproduksi barang ataupun jasa. Startegi 

pemasaran dapat dipandang sebagai salah satu dasar yang dipakai dalam 

menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh. Dipandang dari 

luasnya permasalahan yang ada dalam perusahaan, maka diperlukan 

adanya perencanaan yang menyeluruh untuk dijadikan pedoman  bagi 

segmen perusahaan dalam menjalankan kegiatannya.   

Dengan menerapkan strategi pemasaran dapat meningkatkan 

koordinasi antar individu dalam tim, dapat menjadi alat ukur hasil 

pemasaran berdasarkan standar prestasi yang telah di tentukan, sebagai 

dasar logis dalam pengambilan keputusan perusahaan, sebagai alat untuk 

beradaptasi apabila terjadi perubahan dalam persaingan.
18

 Alasan lain 

yang menunjukan pentingnya strategi pemasaran adalah semakin 

kerasnya persaingan yang dihadapi oleh perusahaan pada umumnya. 

Dalam situasi yang demikian, tidak ada lagi pilihan lain bagi perusahaan 

                                                             
17

 et al Pratiwie Nirmala Dewi, “Analisis Implementasi Bauran Pemasaran 7p,” Jurnal 

Industri Dan Perkotaan 17, no.2 (2021): 9. 
18
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kecuali berusaha untuk menghadapinya atau sama sekali keluar dari area 

persaingan. 

5. Manfaat Strategi Pemasaran 

Manfaat strategi pemasaran bagi perusahaan merupakan dasar dan 

arah bagi perusahaan tersebut agar dapat mencapai tujuan perusahaan. 

Setiap perencanaan yang matang dan sedikit resiko akan membantu 

perusahaan untuk tetap bersaing. 

Ada beberapa manfaat yang dapat di peroleh dengan adanya 

strategi pemasaran yang di terapkan, antara lain: 

a. Pedoman yang konsisten bagi pelaksanaan keputusan-keputusan 

b. Perusahaan mejadi peka terhadap lingkungan  

c. Membantu dalam mengambil keputusan 

d. Menekan terjadinya peluang-peluang kesalahan dalam penerapan 

tujuan. 

Manfaat strategi pemasaran tidak hanya itu, dengan adanya 

strategi pemasaran konsumen mengetahui secara detail produk yang 

dimiliki oleh suatu perusahaan, dan lebih mengenal dan memahami 

konsumen sedemikian rupa sehingga produk cocok dengan target pasar. 

Pemasaran dimulai dari pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudian 

bertumbuh menjadi keinginan manusia.
19
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C. Minat Nasabah 

1. Pengertian Minat 

Minat merupakan keinginan dan kemauan yang berkembang dari 

motivasi atau kesiapan yang membawa tingkah laku ke suatu arah atau 

tujuan tertentu, dari itu minat menjadi sesuatu yang sangat berperan 

penting dalam berhubungan dengan objek atau lingkungan yang menjadi 

objek minatnya. Menurut Kotler, minat merupakan suatu bentuk 

keputusan untuk menggunakan atau memiliki produk atau jasa tertentu 

dari sebuah perusahaan.  Minat merupakan sumber motifasi yang 

mendorong seseorang untuk melakukan apa yang diinginkan bila mereka 

bebas memilih.
20

 

Minat pada nasabah merupakan suatu ketertarikan atau keinginan 

nasabah terhadap suatu produk atau jasa. Minat dapat menjadi langkah 

awal dalam proses menggunakan suatu produk dan dapat mempengaruhi 

keputusan nasabah untuk memilih produk atau jasa tertentu, oleh karena 

itu memahami minat nasabah sangat penting dalam strategi pemasaran. 

2. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah 

Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi minat nasabah 

dalam memilih suatu produk perbankan, antara lain: 

a) Faktor Kemudahan 

Faktor kemudahan dapat mempengaruhi minat dan keputusan 

nasabah dalam menggunakan produk atau jasa. Beberapa aspek 

                                                             
20

 et al Sylvina Intan Rahmawati, “Analisis Minat Nasabah Dalam Memilih Produk 

Tabungan.,” Jurnal Ekombis Review vol 11, no. 1 (2023): 502. 



25 
 

 

kemudahan seperti kemudahan akses, kemudahan penggunaan, 

kemudahan pembayaran serta kemudahan informasi. 

b) Faktor Promosi 

Faktor promosi seperti iklan, media sosial, event dan kegiatan bisa 

menjadi salah satu faktor pendorong yang kuat untuk menarik minat 

nasabah menggunakan produk atau jasa dari suatu perusahaan. 

c) Faktor kualitas Produk 

Faktor kualitas produk dapat menarik minat nasabah seperti 

menciptakan produk yang menarik dan aman dengan resiko 

kegagalan yang rendah. 

d) Faktor Rekomendasi 

Nasabah yang puas akan suatu produk dari suatu perusahaan akan 

menarik minat nasabah lain untuk menggunakan produk yang sama. 

e) Faktor Kebutuhan 

Nasabah berminat memilih sebuah produk atau jasa karena memiliki 

kebutuhan yang sesuai dengan produk atau jasa yang ditawarkan.
21

 

D. Loyalitas Nasabah 

1. Pengertian Loyalitas Nasabah 

Loyalitas adalah kesetiaan nasabah terhadap bank karena bank 

sukses memenuhi harapan nasabah, baik dari segi pelayanan maupun hal 

lainnya. Menurut Kotler dan Keller, loyalitas pelanggan merupakan suatu 

komitmen mendalam pelanggan untuk membeli atau menggunakan 

kembali produk atau jasa tertentu di masa depan, meskipun ada pengaruh 
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situasional atau upaya pemasaran dari pesaing. Loyalitas nasabah dapat 

dibangun dengan rasa kepercayaan yang telah dibentuk sebelumnya oleh 

nasabah. Apabila nasabah loyal terhadap bank maka nasabah pun tidak 

akan berpindah kepada bank lain guna menginvestasikan dananya 

sehingga menguntungkan kedua belah pihak.
22

 

Loyalitas nasabah merupakan suatu cara dibentuknya perilaku 

nasabah yang mengalami pelayanan serta mengetahui program apa saja 

yang ditawarkan yang menggambarkan adanya ikatan jangka panjang 

yang terikat antara bank dan nasabah. Loyalitas  merupakan suatu bentuk 

kesetiaan pelanggan kepada suatu merek, produk, ataupun jasa. Nasabah 

yang loyal akan cenderung untuk terus menggunakan produk atau jasa 

yang sama dan merekomendasikannya kepada orang lain. Dengan 

membangun loyalitas nasabah perusahaan dapat meningkatkan retensi 

nasabah, meningkatkan penjualan, dan membangun reputasi yang positif. 

 

2. Faktor Faktor Yang Mempengaruhi Loyalitas Nasabah 

Loyalitas nasabah sangat penting pada suatu perusahaan 

perbankan. Terdapat beberapa alasan yang membuat pelanggan tetap 

memiliki loyalitas, yaitu: 

a) Kepuasan, Philip Kotler menandaskan bahwa kepuasan pelanggan 

adalah tingkat perasaan seseorang setelah membandingkan kinerja 

atau hasil yang ia rasakan dibandingkan dengan harapannya. 
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Kepuasan nasabah adalah perasaan puas yang dirasakan oleh nasabah 

setelah menggunakan produk atau jasa dari suatu perusahaan, 

kepuasan nasabah merupakan hal yang sangat penting karena 

meningkatkan kepuasan nasabah dapat menjadi  strategi jangka 

panjang yang menguntungkan bagi perusahaan. 

b) Jaminan, bisa dipakai oleh bank untuk memberikan nilai tambah pada 

produk yang akan menandakan bahwa bank peduli kepada nasabah. 

c) Image, jika image suatu bank dianggap baik oleh masyarakat, hal 

tersebut akan meningkatkan loyalitas nasabah kepada bank. 

d) Kualitas produk, kualitas produk yang baik dan meyakinkan secara 

langsung akan mempengaruhi tingkat kepuasan nasabah dan apabila 

hal tersebut berlangsung secara terus menerus akan mengakibatkan 

konsumen yang selalu setia menggunakan produk tersebut, hal 

tersebut bisa dikatakan sebagai loyalitas nasabah.
23

 

 

3. Pentingnya Loyalitas Nasabah 

Loyalitas merupakan suatu konsep yang sangat penting dalam 

pemasaran, khususnya dalam persaingan usaha yang sangat ketat saat ini. 

Keberadaan konsumen yang loyal akan sangat dibutuhkan oleh 

perusahaan, agar tetap bertahan hidup.
24

 Loyalitas nasabah sangat 

penting karena dapat memberikan manfaat, seperti: 
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a) Meningkatkan retensi nasabah, nasabah yang loyal cenderung 

menggunakan produk dan jasa yang sama. 

b) Meningkatkan penjualan, nasabah yang loyal dapat menjadi 

pelanggan berulang yang akan meningkatkan penjualan. 

c) Membangun reputasi positif, nasabah yang loyal dapat 

merekomendasikan produk dan jasa kepada orang ain. 

d) Mengurangi biaya pemasaran, mempertahankan nasabah yang sudah 

ada lebih murah dibanding mencari nasabah baru.  

e) Meningkatkan keunggulan kompetitif, loyalitas nasabah dapat menjadi 

keunggulan kompetitif yang akan sulit ditiru oleh pesaing. Dengan 

demikian loyalitas nasabah dapat menjadi strategi jangka panjang yang 

menguntungkan bagi perusahaan. 

Loyalitas nasabah sangat penting bagi berjalannya suatu 

perusahaan, maka dari itu penting untuk sebuah perusahaan mengukur 

loyalitas nasabah. Salah satu alat ukur yang dapat digunakan oleh sebuah 

perusahaan untuk mengukur loyalitas nasabah adalah survei loyalitas. 

Survei loyalitas merupakan suatu cara mengukur loyalitas nasabah 

melalui survei yang mencakup pertanyaan tentang kepuasan, retensi, dan 

rekomendasi. Dengan menggunakan alat ukur loyalitas nasabah, 

perusahaan dapat memahami tingkat loyalitas nasabah dan 

mengidentifikasi tingkat perbaikan untuk meningkatkan loyalitas.



BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian lapangan (field 

research). Penelitian lapangan merupakan suatu pendekatan penelitian 

yang dilakukan secara langsung ditempat kejadian atau lingkungan 

subjek penelitian, instrumen yang digunakan  berupa pedoman pada 

wawancara, pedoman wawancara ini dapat berkembang sesuai dengan 

kondisi yang ada dilapangan.
1
 Penelitian ini bertujuan untuk memahami 

karakteristik individu maupun kelompok tertentu secara fokus mendalam 

yang dilakukan termasuk dalam kelompok studi kasus. 

Penelitian ini dilakukan secara langsung di Bank Aman Syariah 

sebagai lokasi penelitian yang peneliti pilih untuk mengetahui startegi 

marketing mix dalam upaya mempertahankan dan meningkatkan nasabah 

pada Bank Aman Syariah. 

2. Sifat Penelitian 

Sifat penelitian data pada skripsi ini bersifat deskriptif kualitatif. 

Penelitian deskriptif adalah penelitian yang mempelajari dan 

mendeskripsikan suatu permasalah yang ada di mesyarakat atau suatu 

fenomena secara mendalam dan detail, sedangkan penelitian kualitatif 
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merupakan riset yang bersifat deskriptif.
2
 Dapat disimpulkan deskriptif 

yang dimaksud oleh peneliti adalah peneliti mengumpulkan data-data 

yang terkumpul dalam bentuk deskriptif atau gambaran bukan berupa 

bentuk angka-angka. Dimana peneliti memberikan gambaran serta 

keterangan tentang strategi marketing mix dalam upaya mempertahankan 

dan meningkatkan nasabah pada Bank Aman Syariah. 

 

B. Sumber Data 

Setelah mengemukakan apa saja jenis penelitian yang digunakan, 

selanjutnya yang dibutuhkan adalah sumber data yang di gunakan dalam 

penelitian ini. Sumber data penelitian tersebut adalah: 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber data utama yang dikumpulkan 

secara langsung oleh peneliti dalam proses penelitian. Data ini diperoleh 

dari sumber asli, yaitu responden atau informan yang terkait dengan 

penelitian.
3
 Sumber data primer yang peneliti temui dilapangan yaitu Ibu 

Anisa Nurhidayah, selaku Funding Officer pada Bank Aman Syariah. 

Selain sumber data tersebut peneliti juga memiliki sumber data 

primer dari para nasabah Bank Aman Syariah yang dijadikan informan 

yaitu Bapak Amin Suyono, Bapak Salis, Ibu Siti Rohaela, Bapak Agus 

Waluyo sebagai nasabah produk tabungan Ta’awun, serta Puja Rosiyadi 
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Putri, Eka Khotimah, dan Dina Devitasari sebagai nasabah produk 

tabungan Wadi’ah, dan ada juga nasabah dari produk tabungan idul fitri 

yaitu, Ibu Asniah, Ibu Rina Wahyuningsih, serta Ibu Masnah. 

Penentuan informan dilakukan dengan menggunakan teknik 

snowball sampling, yaitu teknik penentuan sampel dimana partisipan 

yang sudah ada merekomendasikan partisipan lain untuk menjadi bagian 

dari penelitian. Pemilihan informan mencakup posisi dan peran serta 

pengalaman menjadi nasabah di Bank Aman Syariah. Pendekatan ini 

memungkinkan peneliti memperoleh informasi yang mendalam dan 

relevan dari berbagai perspektif, mulai dari pihak marketing hingga 

nasabah. 

2. Sumber Data Skunder 

Sumber data sekunder adalah sumber data penelitian yang 

diperoleh melalui media perantara, data yang diperoleh tidak 

dikumpulkan secara langsung oleh peneliti melainkan dari sumber yang 

telah ada sebelumnya seperti dokumen, literatur atau data yang 

dikumpulkan pihak lain.
4
 

Sumber data skunder diharapkan dapat menunjang peneliti dalam 

mengungkap data yang dibutuhkan dalam penelitian, sehingga sumber 

data primer menjadi lebih lengkap. Data skunder yang peneliti gunakan 

berasal dari jurnal yang memebahas mengenai startegi marketing mix 

(bauran pemasaran) serta informasi dari sumber kepustakaan yaitu data-
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data, dokumen sejarah, dan struktur Bank Aman Syariah, serta data lain 

yang berkaitan dengan penelitian. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah prosedur yang sistematik dan standar 

untuk memperoleh data. Teknik pengumpulan data yang peneliti gunakan 

dalam pembuatan penelitian ini adalah: 

1. Wawancara 

Wawancara merupakan percakapan antara dua orang atau lebih 

yang berlangsung antara peneliti dan partisipan dengan tujuan untuk 

mendapatkan informasi.
5
 Dengan menggunakan teknik wawancara dapat 

diperoleh data yang akurat langsung dari sumbernya yang dibutuhkan 

untuk proses penelitian. 

Guna memperoleh data yang berkaitan dengan penelitian ini, maka 

peneliti menggunakan jenis wawancara semiterstruktur (semistruktur 

interview) ini sudah termasuk dalam kategori in-dept interview atau 

proses tanya jawab yang dilakukan untuk mendapatkan informasi secara 

mendalam, dimana dalam pelaksanaannya lebih bebas dibandingkan 

dengan wawancara terstruktur. Tujuan dari wawancara jenis ini adalah 

untuk menemukan permasalahan secara lebih terbuka, dimana pihak yang 

diajak wawancara diminta pendapat dan ide-idenya. Dalam melakukan 

wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara teliti dan mencatat apa 

yang dikemukakan oleh informan. 
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Maka dari itu peneliti melakukan wawancara yang berkaitan  

tentang strategi bauran pemasaran (marketing mix) pada Bank Aman 

Syariah dengan melakukan wawancara kepada Funding Officer Bank 

Aman Syariah serta wawancara kepada 10 orang nasabah Bank Aman 

Syariah, sebagai berikut: 

Tabel 3.1 

Informan Penelitian 

Keterangan Jumlah 

Funding Officer Bank Aman Syariah 1 

Nasabah Produk Tabungan Ta’awun 4 

Nasabah Produk Tabungan Wadiah  3 

Nasabah Produk Tabungan Idul Fitri 3 

 
 

2. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu, 

dokumentasi bisa berbentuk tulisan, gambar atau karya-karya dan lain 

sebagainya.
6
 Metode dokumentasi adalah metode yang digunakan 

sebagai laporan tertulis dari suatu peristiwa yang isinya terdiri atas 

penjelasan dan pemikiran atas suatu peristiwa dan peneliti dengan 

sengaja menyimpan atau menemukan keterangan mengenai suatu 

peristiwa.  

Dalam penelitian ini menggunakan data yang tersedia di Bank 

Aman Syariah salah satunya yaitu data jumlah nasabah tiga tahun 

terakhir pada setiap produk yang ada di Bank Aman Syariah. Selain itu, 
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peneliti memanfaatkan aplikasi kamera pada ponsel sebagai sarana untuk 

mengambil foto-foto atau dokumen yang diperlukan dalam penelitian 

optimalisasi strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam upaya 

mempertahankan dan meningkatkan nasabah pada Bank Aman Syariah. 

 

D. Teknik Keabsahan Data 

Keabsahan data digunakan untuk membuktikan apakah penelitian 

yang dilakukan merupakan benar-benar merupakan penelitian ilmiah 

sekaligus untuk menguji data yang telah diperoleh. Hal ini dilakukan peneliti 

untuk menjamin bahwa data tersebut benar, baik bagi pembaca maupun 

subjek penelitian. 

Dalam teknik pengumpulan keabsahan data peneliti menggunakan 

data triangulasi. Triangulasi diartikan sebagai teknik pengumpulan data yang 

bersifat menggabungkan dari beberapa teknik pengumpulan data dan sumber 

yang telah ada. Peneliti melakukan pengumpulan data menggunakan metode 

trianggulasi untuk menguji kredibilitas data. Triangulasi ini melibatkan 

pengumpulan dan pengecekan data dari berbagai sumber, dengan berbagai 

cara dan waktu yang berbeda.
7
 Secara khusus, trianggulasi sumber digunakan 

untuk menguji kreadibilitas data dilakukan dengan cara mengecek data yang 

telah diperoleh melalui beberapa sumber. Triangulasi teknik untuk menguji 

kredibilitas data dilakukan dengan cara mengecek data kepada sumber yang 

sama dengan teknik yang berbeda. Triangulasi waktu juga sering 

mempengaruhi kredibilitas data. Data yang dikumpulkan dengan teknik 
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wawancara dipagi hari pada saat narasumber masih segar, akan memberikan 

data yang lebih valid sehingga kredibel.
8
 

Peneliti menggunakan triangulasi sumber yang dimana 

membandingkan 11 informan dari beberapa pihak yang paling utama adalah 

pihak marketing Bank Aman Syariah, kemudian nasabah dari produk 

tabgungan ta’awun, tabungan wadi’ah, dan tabungan idul fitri. Selanjutnya 

untuk meningkatakan kebasahan data peneliti juga memeriksa dokumen dan 

arsip Bank Aman Syariah, seperti data jumlah nasabah bank, brosur, serta 

website resmi Bank Aman Syariah dan dokumen lain yang berkaitan dengan 

penelitian. 

 

E. Teknik Analisis data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan bahan 

lain sehingga dapat dengan mudah dipahami dan temuannya dapat di 

informasikan kepada orang lain.
9
 Dalam proses menganalisis, penelitian ini 

menggunakan alur yang dikemukakan oleh Miles dan Huberman, analisis 

terdiri dari empat alur, yaitu: 

1. Pengumpulan Data 

Proses pengumpulan data dilakukan sebelum penelitian, pada saat 

penelitian dan bahkan diakhir penelitian. Idealnya proses pengumpulan 

data sudah dilakukan ketika penelitian masi berupa konsep. Tidak ada 
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waktu yang spesifik dan khusus yang disedikan untuk proses 

pengumpulan data dalam penelitian kualitatif, karena sepanjang 

penelitian itu berlangsung, sepanjang itu pula proses pengumpulan data 

dilakukan. 

Dalam penelitian ini, peneliti mengumpulkan data dari para 

informan, serta data-data yang berkaitan dengan penelitian dalam upaya 

mempertahankan dan meningkatkan nasabah. Ketika peneliti telah 

mendapatkan data yang cukup untuk diproses dan dianalisis kemudian 

peneliti melakukan reduksi data. 

2. Reduksi Data (Data Reduction) 

Reduksi data yang di peroleh dari lapangan jumlahnya cukup 

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

yang penting , dicari tema dan polanya. Dengan demikian data yang 

direduksi, akan memberikan gambaran yang lebih jelas dan 

mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya 

dan mencarinya bila diperlukan.
10

 

Data yang telah di reduksi akan memberikan gambaran yang lebih 

jelas mengenai strategi marketing mix dalam upaya mempertahankan dan 

meningkatkan nasabah, yaitu bagaimana upaya pihak bank dalam 

menerapkan strategi marketing mix, serta pandangan nasabah mengenai 

upaya dari pihak bank untuk meningkatkan dan mempertahankan 

nasabah. 
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3. Penyajian Data (Data Display) 

Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dalam 

bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori. Dengan 

mendisplaykan data, maka akan memudahkan untuk memahami apa yang 

terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah 

dipahami tersebut.
11

 Dalam penyajian data, penyajiannya berupa naratif 

text, yaitu dalam bentuk catatan-catatan dan penjabaran hasil wawancara 

dengan informan. 

4. Penarikan Kesimpulan 

Langkah terakhir dalam menganalisis penelitian kualitatif adalah 

penarikan kesimpulan dan verifikasi, setiap kesimpulan awal masih 

kesimpulan sementara dan akan berubah apabila tidak ditemukan bukti-

bukti yang kuat untuk mendukung pada tahap pengumpulan awal 

didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali 

ke lapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan-kesimpulan yang 

diperoleh dilapangan diverifikasi selama penelitian berlangsung dengan 

cara memikirkan kembali, meninjau ulang sehingga berbentuk penegasan 

kesimpulan.
12

 

Peneliti akan menggunakan data yang telah  direduksi dan 

disajikan untuk mengkonfirmasi kesimpulan yang telah ditemukan 

dengan data yang lain, membuat kesimpulan dan generalisasi yang 

didukung oleh data serta memberikan interpretasi pada hasil analisis data. 
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Peneliti juga menggunakan  metode penelitian deduktif  yaitu  

pendekatan penelitian menggunakan pola pikir dari umum ke khusus, 

dimana peneliti berangkat dari teori umum kemudian 

mengembangkannya menjadi pertanyaan penelitian yang lebih spesifik 

dan mencari bukti-bukti dalam data untuk menguji teori tersebut. 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Lokasi 

1. Sejarah Berdirinya Bank Aman Syariah 

Perkembangan perbankan syariah didorong 4 (empat) alasan utama 

yaitu: Pertama, adanya kehendak sebagian masyarakat untuk 

melaksanakan transaksi perbankan atau kegiatan ekonomi secara umum 

yang sejalan dengan nilai dan prinsip syariah, khususnya bebas riba 

sesuai fatwa MUI. Kedua, adanya keunggulan sistem operasional dan 

produk perbankan syariah yang antara lain mengutamakan pentingnya 

moralitas, keadilan dan transparansi dalam kegiatan operasional 

perbankan syariah. Ketiga, adanya lembaga pinjaman syariah. Dan yang 

keempat, alasan tersebut berlaku pula di wilayah Kab. Lampung Timur, 

maka beberapa tokoh praktisi Lembaga Mikro Syariah (BMT) di Kab. 

Lampung Timur, Kec. Sekampung bercita-cita mendirikan Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah dengan nama PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung. 

PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur didirikan berdasarkan 

rapat calon pemegang saham PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur. 

Mendapatkan badan hukum PT berdasarkan akta pendirian PT. BPRS 

Aman Syariah Lampung Timur No. 15 Tanggal 11 Februari 2014 oleh 

Notaris Abdi Riyantini, Sarjana Hukum dan pengesahan badan hukum 

PT dari kementrian Hukum Dan Hak Asasi Manusia (Menkumham) 
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Nomor: AHU-10.01982.PENDIRIAN-PT.2014 tanggal 13 Februari 2014 

serta surat Otoritas Jasa Keuangan Nomor: S-237/PB.131/2014 tentang 

Pemberian Izin Prinsip Pendirian PT. BPRS Aman Syariahpada tanggal 

28 Januari 2014 mulai beroprasi pada tanggal 30 Desember 2014. Dalam 

operasionalnya PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur dikelola oleh 

direksi dan jajaran karyawan dan diawasi oleh Dewan Komisaris. Hasil 

pengelolaan yang dilakukan oleh direksi dan pengawasan yang dilakukan 

oleh Dewan Komisaris serta pengawasan secara syariah oleh Dewan 

Pengawas Syariah (DPS) dilaporkan dalam Rapat Umum Pemegang 

Saham (RUPS).
1
 

 

2. Visi Dan Misi Bank Aman Syariah 

Visi dan Misi Bank Aman Syariah yaitu sebagai berikut: 

a. Visi 

Menjadi BPR Syariah terbesar di Lampung yang tumbuh dan 

berkembang secara sehat dan kuat. 

b. Misi 

1) Meningkatkan perluasan jaringan dengan pembukaan kantor 

cabang di wilayah Lampung yang strategis. 

2) Meningkatkan pelayanan secara profesional, syariah dan amanah 

yang memiliki nilai tambah. 

3) Meningkatkan sumber daya manusia yang mampu bersaing sesuai 

dengan perkembangan teknologi informasi yang berbasis syariah.  

                                                             
1
 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Kab. Lampung Timur. 
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4) Meningkatkan pengelolaan dengan menerapkan God Corporate 

Governence (GCG) di seluruh kantor yang ada.  

5) Meningkatkan fungsi dan peran bank kepada masyarakat secara 

luas. 

6) Meningkatkan perapan bisnis dan operasional dengan 

menerapkan prinsip prudent. 

7) Peningkatan permodalan yang seimbang sejalannya pertumbuhan 

asset dan pendapatnnya.
2
 

 

3. Tujuan Bank Aman Syariah  

Tujuan pendirian  PT. BPRS Aman Syariah   yaitu untuk 

meningkatkan kesejahteraan ekonomi masyarakat di wilayah  Lampung 

dan sekitarnya, melalui : 

a. Pemberian  pelayanan jasa perbankan bagi pengusaha kecil 

dipedesaan yang mudah, aman, islami dan prinsip bank yang sehat 

dan sesuai dengan peraturan yang berlaku. 

b. Membuka dan memperluas lapangan dan kesempatan kerja bagi 

masyarakat. 

c. Berpartisipasi dalam upaya memberantas para pelepas uang 

(rentenir). 

d. Terciptanya ukhuwah islamiyah yang semakin berkualitas baik antara 

nasabah dan BPR Syariah sebagai pelaksana amaliah, maupun 

diantara nasabah BPR Syariah. 

                                                             
2
 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Kab. Lampung Timur. 
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e. Mendidik masyarakat untuk selalu memikirkan masa depan dan tidak 

hanya menggantungkan  kepada nasib, namun lebih menekankan 

kepada usaha. 
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4. Struktur Organisasi Bank Aman Syariah 

Gambar 4.1 

Susunan Organisasi PT. BPRS Aman Syariah  

Kabupaten Lampung Timur Tahun 2025.
3
 

 
  

                                                             
3
 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Kab. Lampung Timur 

RUPS 

PSP: H. Mahfud, S.Ag. M.H. 

PS Lain 

DEWAN KOMISARIS 

Komisaris Utama 

Hi. Mahfud, S.Ag M.H 

Komisaris 

Hi. Suwitarjo, S.Pd,I 

DEWAN PENGAWAS SYARIAH 

Ketua DPS 

Agus Wibowo, S.Pd,I M.M 

Anggota DPS 

Hi. Mohamad Taufik Hidayat, M.Si 

DEWAN DIREKSI 

Direktur Utama 

Rafiq Kautsar, S.Kom 

Direktur 

Sugiyanto, S.E 
Internal Audit 

Dian Puspitasari 

Pembiayaan & Dana 

1. Miftahul Fajar 

2. Ikhwan Nur 

Wahyudi 

3. Dedi Wahyudi 

4. Gesang 

5. Rosita Dewi 

6. Eka Wulandari 

7. Aditya Putra 

8. Haris Wijaya 

9. Eka 

Umum 

1. Sudibyo 

2. Muhsinin 

3. Suharyadi 

4. Ali Arifin 

5. Adi Pranoto 

Operasional 

1. Firmansyah 

2. Bella Valentina 

3. Ukhtiya Nur 

Aifa 

4. Ayu Anastavia 

5. Rahmat  

6. Nur Helma 

7. Maynasuri 
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5. Produk-Produk Bank Aman Syariah 

Produk Bank Aman Syariah mencakup berbagai jenis simpanan dan 

pembiayaan syariah, namun dalam hal ini peneliti hanya membahas 

mengenai produk funding, antara lain
4
: 

1) Tabungan Khusus Wadiah (TAKWA), yaitu tabungan dengan prinsip 

titipan (Wadiah) tanpa imbal hasil tetap. Setoran dan pengembalian 

dapat dilakukan setiap hari kerja tanpa pembatasan jumlah dan 

frekuensinya, minimum setoran tidak dibatasi mengingat amanah 

dengan orientasi non ekonomi, bonus/jasa diberikan berdasarkan 

keputusan Direksi dengan persetujuan Dewan Pengawas karena 

simpanan ini bersifat amanah. 

2) Tabungan Ta’awun, merupakan simpanan kelompok dengan 

nominal terjangkau yang dikelola untuk pembiayaan kepada 

anggota lain yang membutuhkan, seperti modal usaha atau biaya 

pendidikan. Besar nominal yang disetorkan oleh nasabah pada 

setiap bulannya yaitu 100.000.- dana tersebut kemudian akan diundi 

seperti arisan. 

3) Tabungan Ukhuwah, merupakan produk tabungan bersama yang 

diselenggarakan oleh BPRS menggunakan prinsip akad mudharabah 

mutlaqah dan memberikan kesempatan untuk memenangkan 

berbagai hadiah melalui undian. Tabungan ini menawarkan 

keuntungan bebas biaya administrasi, dijamin oleh Lembaga 

                                                             
4 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Kab. Lampung Timur. 
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Penjamin Simpanan (LPS), serta pembagian hasil (bagi hasil) sesuai 

dengan prinsip syariah. 

4) Tabungan Berhadiah (TABAH), yaitu tabungan dengan sistem bagi 

hasil sesuai dengan nisbah yang telah disepakati antara nasabah dan 

bank. Minimum setoran 5.000.000,- selama jangka waktu minimal 6 

bulan, nasabah dapat menentukan sendiri jenis hadiah yang 

diinginkan sesuai dengan syarat dan ketentuan yang berlaku di Bank 

Aman Syariah. 

5) Tabungan Haji Mabrur (TAJIMABRUR), yaitu tabungan khusus 

untuk persiapan haji guna menampung kepentingan kaum muslimin 

dan muslimat yang berniat melaksanakan ibadah haji namun belum 

cukup untuk membayar lunas sekaligus. Dalam melaksanakan 

kegiatan penarikan dana masyarakat ini, memberikan jaminan 

kepastian pada pemberi amanah, maka PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur pada prinsipnya melakukan kerjasama dengan 

Bank Umum Syariah yang ditunjuk untuk menerima setoran ONH 

oleh Pemerintah dan Lembaga Bimbingan Haji Kabupaten 

Lampung Timur (KBIH).
5
 

6) Tabungan Qurban Aman Syariah (TAQURBANAS), yaitu tabungan 

khusus untuk persiapan qurban. Dalam hal ini PT. BPRS Aman 

Syariah Lampung Timur harus memberikan jaminan kepada pemilik 

                                                             
5 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Kab. Lampung Timur. 
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dana, bahwa simpanan itu dapat diambil pada saat menjelang Hari 

Raya Idul Adha untuk dapat segera di belikan hewan qurban. 

7) Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS), yaitu tabungan 

untuk membiayai pendidikan anak. Tabungan ini merupakan produk 

simpanan untuk para pelajar dan mahasiswa atau bagi orang tua 

yang ingin menyimpan dananya untuk kepentingan pendidikan 

selama menempuh pendidikan. 

8) Tabungan Masa Tua (TAMATU), yaitu tabungan untuk persiapan 

masa tua. Setoran dan pengembalian dapat dilakukan setiap hari 

kerja tanpa pembatasan jumlah dan frekuensinya, minimum setoran 

tidak dibatasi mengingat amanah dengan orientasi non ekonomi, 

bonus/jasa diberikan berdasarkan keputusan Direksi dengan 

persetujuan Dewan Pengawas karena simpanan ini bersifat amanah. 

9) Tabungan Anak Sejahtera (TABANAS), yaitu tabungan untuk 

membantu anak dimasa depan. Tabungan ini merupakan produk 

simpanan yang diperuntukan bagi orang tua atau masyarakat untuk 

membantu anaknya mempersiapkan masa depan yang lebih baik, 

seperti tabungan untuk membuat rumah, tempat usaha dan 

penambahan modal usaha sehingga anaknya kelak bisa hidup 

sejahtera. Ketentuan tabungan ini sama seperti tabungan lainnya.
6
 

10) Tabungan Makbullah Umroh (TAMU), yaitu produk simpanan guna 

menampung kepentingan muslimin dan muslimat yang berniat 

                                                             
6 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Kab. Lampung Timur. 
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melaksanakan ibadah umroh. Ketentuan tabungan ini sama seperti 

tabungan lainnya. 

11) Tabungan Wisata (TAWA), yaitu produk simpanan untuk keperluan 

wisata ataupun ziarah, sehingga pelaksanaan wisata atau ziarah bisa 

dijadwalkan kapan saja sesuai dengan dana yang sudah disiapkan. 

12) Tabungan Keluarga Samara (TAKASMARA), yaitu tabungan untuk 

kebutuhan keluarga. Tabungan ini merupakan produk yang 

ditawarkan kepada para pemuda yang ingin membangun rumah 

tangga sakinah, mawwadah, warahmah, guna mempersiapkan biaya 

pernikahan yang sudah direncanakan. Ketentuan tabungan ini sama 

seperti tabungan lainnya. 

13) Tabungan Idul Fitri (TIFI), yaitu tabungan khusus untuk menyambut 

Hari Raya Idul Fitri, tujuannya untuk persiapan bagi masyarakat 

dalam menyambut Hari Raya Idul Fitri, dalam pencairannya 

biasanya pihak bank memberikan doorprize berupa sembako seperti 

gula, susu, terigu dan masih banyak lagi, bagi para nasabah 

tabungan ini. Ketentuan tabungan ini sama seperti tabungan 

lainnya.
7
 

14) Deposito Mudharabah, yaitu simpanan berjangka dengan sistem 

bagi hasil. Deposito berjangka ini diperuntukan bagi penyimpanan 

perorangan, perusahaan badan amal, organisasi sosial, kooperasi, 

dan segala lapisan masyarakat. Setoran minimum 1.000.000,- 

                                                             
7 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Kab. Lampung Timur. 
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frekuensi penyetoran sekali pada saat buka deposito, penarikan pada 

saat jatuh tempo, dibayar kemudian setiap bulan, pajak bagi hasil 

deposito mengikuti ketentuan yang berlaku yaitu deposito dipotong 

PPH 20% final, zakat bagi hasil deposito 2,5% bagi hasil sebelum 

dipotong pajak, diberikan sistem perpanjangan otomatis Automatic 

Rollover (ARO) dan non ARO. Deposito Bank Aman Syariah 

terbagi menjadi tiga produk yaitu: deposito 3 bulan, 6 bulan dan 12 

bulan. 

 

B. Temuan Hasil Riset Dilapangan 

1. Implementasi Strategi Marketing Mix Dalam Upaya 

Mempertahankan Dan Meningkatkan Nasabah Pada Bank Aman 

Syariah 

Strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan salah satu 

strategi utama yang dipakai oleh Bank Aman Syariah. Berdasarkan 

wawancara yang peneliti lakukan dengan Ibu Annisa Nurhidayah selaku 

funding officer, Bank Aman Syariah selalu berusaha melaksanakan 

optimalisasi strategi bauran pemasaran (Marketing Mix), Ibu Annisa 

memaparkan bahwa strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) 7P dalam 

penerapannya di Bank Aman Syariah, sebagai berikut
8
:  

                                                             
8 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 September 

2025. Pukul 15.30 WIB. 
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a. Strategi Produk (Product) 

Bank Aman Syariah menawarkan berbagai macam produk dan 

memberikan kesempatan bagi para nasabah untuk memilih produk 

mana yang cocok dan sesuai dengan kebutuhan mereka. Mutu dari 

produk ini meliputi pemberian fasilitas dan kemudahan yang terdapat 

dalam karakteristik produk, salah satunya yaitu memberi nama suatu 

produk yang mudah diingat dan akad yang sesuai dengan jenis 

produk. 

 Bank Aman Syariah memberi nama pada setiap produk secara 

singkat dan jelas bertujuan agar nasabah mudah mengerti dan 

mengingat nama-nama produk tersebut. Seperti produk Tabungan Idul 

Fitri, pada produk tersebut jelas tertulis Idul Fitri sehingga anggota 

mudah mengerti dan mengingat bahwa Tabungan tersebut ditawarkan 

untuk biaya persiapan Hari Raya Idul Fitri. Berikut nama-nama 

produk tabungan di Bank Aman Syariah beserta akad yang digunakan: 

Tabel 4.1 

Nama-nama produk tabungan Bank Aman Syariah beserta  

akad yang digunakan 

 

No Nama Produk Akad 

1 Tabungan Khusus Wadiah (TAKWA) Akad Wadiah (Titipan) 

2 Tabungan Ta’awun Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

3 Tabungan Ukhuwah Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

4 Tabungan Berhadiah 

 (TABAH) 

Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

5 Tabungan Haji Mambrur 

(TAJIMAMBRUR) 

Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

6 Tabungan Qurban Aman Syariah 

(TAQURBANAS) 

Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

7 Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS) 

Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 
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8 Tabungan Masa Tua (TAMATU) Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

9 Tabungan Anak Sejahtera 

(TABANAS) 

Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

10 Tabungan Makbullah Umrah 

(TAMU) 

Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

11 Tabungan Wisata (TAWA) Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

12 Tabungan Keluarga Samara 

(TAKASMARA) 

Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

13 Tabungan Idul Fitri (TIFI) Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

14 Deposito Mudharabah Akad Mudharabah (Bagi Hasil) 

 

 

b. Strategi Harga (Price) 

Bank Aman Syariah dalam penetapan harga pada setiap produk 

masih dalam kategori terjangkau, mengingat semakin banyaknya 

pesaing yang menawarkan produk yang sejenis.
9
 Untuk pembukaan 

rekening dan besaran setoran Bank Aman Syariah cukup terjangkau 

dibanding dengan bank lain, berikut produk-produk Bank Aman 

Syariah beserta besaran pembukaan rekening dan besaran setorannya: 

Tabel 4.2 

Produk-produk Bank Aman Syariah, besaran pembukaan rekening, besaran 

setoran dan ketentuan 

No Nama Produk Besaran 

Pembukaan 

Besaran Setoran dan ketentuan 

1 Tabungan Khusus 

Wadiah (TAKWA) 

25.000,- Minimal 10.000,- 

2 Tabungan Ta’awun 100.000,- 100.000/bulan Sampai 24 bulan 

3 Tabungan Ukhuwah 100.000,- Besaran setoran bebas (Untuk 

dapat mengikuti undian saldo 

minimal 1.000.000,-) 

4 Tabungan Berhadiah 

 (TABAH) 

5.000.000,- Menabung sekali minimal 

5.000.000,-  (dapat diambil 

selama jangka waktu 6 bulan 

dan nasabah dapat menentukan 

                                                             
9 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 September 

2025. Pukul 15.30 WIB. 
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hadiah sesuai ketentuan) 

5 Tabungan Haji Mambrur 

(TAJIMAMBRUR) 

200.000,- Minimal 10.000,- 

6 Tabungan Qurban Aman 

Syariah 

(TAQURBANAS) 

100.000,- Minimal 10.000,- 

7 Tabungan Pendidikan 

Aman Syariah 

(TAPENAS) 

10.000,- Minimal 10.000,- 

8 Tabungan Masa Tua 

(TAMATU) 

100.000,- Minimal 10.000,- 

9 Tabungan Anak Sejahtera 

(TABANAS) 

100.000,- Minimal 10.000,- 

10 Tabungan Makbullah 

Umrah (TAMU) 

100.000,- Minimal 10.000,- 

11 Tabungan Wisata 

(TAWA) 

25.000,- Minimal 10.000,- 

12 Tabungan Keluarga 

Samara (TAKASMARA) 

100.000,- Minimal 10.000,- (namun hanya 

dapat diambil jika saldo sudah 

350.000,-) 

13 Tabungan Idul Fitri 

(TIFI) 

200.000,- Satu paket 200.000,-/bulan 

(setiap orang dapat mengambil 

lebih dari satu paket). 

14 Deposito Mudharabah 1000.000,- Ada tiga paket: 3 bulan, 6 bulan, 

dan 12 bulan (penyetoran hanya 

sekali saat buka deposito, 

penarikan pada saat jatuh 

tempo).  

 

c. Strategi Tempat (Place) 

Bank Aman Syariah dalam upaya mempermudah nasabah 

memperoleh akses dan jangkauan pelayanan bank serta memasarkan 

produknya, terletak di Jl.Raya Sekampung, Sumbergede, 

Kec.Sekampung, Kab.Lampung Timur, lokasi ini  cukup strategis 

untuk meningkatkan penjualan produk dan menarik minat nasabah 

karena dekat dengan jalan raya dan pasar, sehingga masyarakat yang 

berlalu lalang dapat mengetahui adanya Bank Aman Syariah,  
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d. Strategi Promosi (Promotion) 

Promosi dilakukan untuk menyampaikan informasi kepada calon 

nasabah yang diharapkan berminat terhadap produk yang ditawarkan 

oleh bank.
10

 Promosi yang digunakan Bank Aman Syariah dalam 

memasarkan produknya, antara lain melalui: 

1) Iklan 

Iklan merupakan bentuk komunikasi pemasaran yang 

bertujuan untuk mempromosikan produk, jasa, ataupun merek 

kepada target pasar. Beberapa media iklan yang digunakan Bank 

Aman Syariah, antara lain: 

a) Media Sosial 

Promosi lewat media sosial merupakan iklan yang 

dilakukan sosial media seperti WhatsApp, Instagram, Tiktok, 

Facebook, Youtube. Sosial media Bank Aman Syariah seperti 

Instagram dengan username: @bankamansyariah memiliki 

1.179 pengikut di Instagram, sangat aktif memposting kegiatan 

dan juga produk-produk bank. Diaplikasi lain seperti tiktok, 

dengan username: @basofficial memiliki 121 pengikut, serta di 

aplikasi youtube dengan username: @bankamansyariah3621 

memiliki 115 subsciber. Dari jumlah pengikut dapat dilihat 

bahwa masih sangat sedikit masyarakat yang mengikuti sosial 

                                                             
10 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 

September 2025. Pukul 15.30 WIB. 
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media Bank Aman Syariah, namun di sosial media WhatsApp 

seluruh karyawan utamanya Funding Officer Bank Aman 

Syariah setiap hari selalu membuat story update terbaru 

mengenai Bank Aman Syariah. 

Bank Aman Syariah selalu berusaha meningkatkan 

jumlah pengikut dengan membuat konten yang menarik, Bank 

Aman Syariah juga memiliki tim IT dan Content Creator yang 

dapat membuat konten tentang produk Bank Aman Syariah 

menjadi semenarik mungkin di sosial media, sehingga dapat 

menarik minat masyarakat untuk bergabung menjadi nasabah 

Bank Aman Syariah. 

b) Media Cetak 

Promosi lewat media cetak seperti menyebar brosur 

disekitar lingkungan yang ramai agar bisa dibaca dan dilihat 

oleh masyarakat. Bentuk brosur ditampilkan semenarik 

mungkin sehingga  masyarakat tertarik untuk membacanya, 

serta memuat tentang persyaratan, produk serta keuntungan. 

Dengan demikian calon nasabah bisa memahami produk yang 

ingin dipilihnya berdasarkan informasi yang tertera dibrosur 

tersebut. 

2) Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

Personal selling merupakan proses pemasaran yang 

melibatkan interaksi langsung antara pihak bank dan masyarakat 
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untuk mempromosikan produk ataupun jasa. Dalam penerapannya 

Funding Officer Bank Aman Syariah melakukan edukasi literasi 

keuangan (sosialisasi) diberbagai wilayah seperti dibalai desa, 

perkumpulan ibu-ibu senam, bahkan disekolah. Edukasi literasi 

keuangan merupakan salah satu strategi promosi yang efektif bagi 

bank untuk meningkatkan kesadaran dan pengetahuan masyarakat 

tentang produk dan jasa keuangan. 

3) Promosi penjualan (Sales Promotion) 

Sales Promotion merupakan kegiatan promosi yang 

bertujuan meningkatkan penjualan produk dan jasa perbankan. 

Event merupakan salah satu bentuk dari sales promotion, karena 

dengan adanya event bank dapat memberikan informasi mengenai 

produk dan jasa, meningkatkan kesadaran merek, serta 

membangun hubungan dengan masyarakat. Berdasarkan 

wawancara yang peneliti lakukan, Bank Aman Syariah sering 

mengadakan event donor darah, event tersebut menjadi salah satu 

jalan dan upaya Bank Aman Syariah dalam memperkenalkan 

produknya kepada masyarakat. 

4) Publisitas (Publicity) 

Publicity merupakan kegiatan untuk memperoleh perhatian 

dan liputan media tentang suatu perusahaan, produk, atau jasa. 

Dalam penerapannya Bank Aman Syariah banyak sekali muncul di 

internet. Bank Aman Syariah banyak menerima mahasiswa yang 



55 
 

 

ingin melakukan penelitian dan alhasil banyak sekali mahasiswa 

yang melakukan penelitian di Bank Aman Syariah dan 

memposting hasil penelitiannya di internet, hal tersebut 

merupakan salah satu jalan untuk mempublikasikan suatu bank 

agar lebih dikenal di masyarakat bukan hanya lewat berita. 

Selain itu Bank Aman Syariah juga memiliki situs web 

resmi. Dengan adanya situs web serta sosial media Bank Aman 

Syariah, masyarakat luas dapat mengakses kapan dan dimana saja. 

Pada situs tersebut berisi penjelasan secara lengkap dan dapat 

dipertanggung jawabkan kebenarannya mengenai produk Bank 

Aman Syariah dan informasi lainnya yang tentu sangat berguna 

bagi calon nasabah yang ingin tahu lebih rinci mengenai produk-

produk Bank Aman Syariah. 

e. Orang/SDM (People) 

Karyawan di Bank Aman Syariah sudah cukup professional, hal 

ini karena karyawan telah diberikan pelatihan. Pelatihan ini sesuai 

dengan pembagian kerja yang sudah ditentukan, Bank Aman Syariah 

juga sangat sering mengumpulkan seluruh karyawannya dan  

mengadakan sesi berbagi (sharing session) sehingga karyawan akan 

lebih handal dalam melayani nasabah.
11

  

                                                             
11 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 

September 2025. Pukul 15.30 WIB. 
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Bank Aman Syariah melakukan rekruitmen karyawan sesuai 

dengan kriteria yang diinginkan oleh perusahaan seperti memiliki 

attitude, disiplin, tanggung jawab, mampu membaca Al-Qur’an, 

pendidikan minimal SMA/sederajat, serta untuk beberapa posisi 

penting menyesuaikan dengan latar belakang pendidikan. Hal ini 

dilakukan agar Perusahaan dapat mencapai tujuannya karena adanya 

sumber daya yang berkualitas. Strategi pelayanan ini dilakukan agar 

pelanggan merasa nyaman ketika berkunjung dan melakukan transaksi 

serta diharapkan akan kembali lagi. 

f. Proses (Process) 

Proses merupakan gabungan dari semua aktivitas, yang 

umumnya terdiri dari prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, 

aktivitas dan hal-hal yang rutin dimana jasa dihasilkan dan 

disampaikan kepada pelanggan oleh pihak Bank Aman Syariah. 

Dalam penerapan proses pada Bank Aman Syariah yang meliputi 

beberapa hal seperti pengajuan ataupun pencairan, contoh pada 

pencairan tabungan lebih dari 25.000.000,- harus konfirmasi satu hari 

sebelumnya, dan untuk pengajuan seperti pembiayaan ataupun 

kepentingan yang lainnya kepada pihak bank waktu yang dibutuhkan 

kurang lebih 2 minggu untuk di proses.
12

 

                                                             
12 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 
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 Bank Aman Syariah hanya memiliki satu teller dan satu 

costumer service namun Bank Aman Syariah menyediakan berbagai 

kemudahan pada proses pelayanan kepada pelanggan, seperti dapat 

mendaftar menjadi nasabah dengan mudah tanpa harus mendatangi 

bank karena petugas bank sering berinteraksi langsung kepada 

masyarakat untuk melakukan pick up service, sehingga sangat 

memudahkan masyarakat untuk mendapatkan pelayanan seperti 

pendaftaran, proses transaksi, pengaduan, dan pelayanan lainnya. 

g. Sarana Fisik (Physical Evidence) 

Sarana Fisik (Physical Evidence) mengacu pada bukti fisik 

atau elemen-elemen fisik yang dapat mempengaruhi persepsi 

pelanggan terhadap kualitas dan nilai produk atau jasa. Seperti halnya, 

lokasi dan suasana Bank Aman Syariah yang nyaman dan bersih, 

brosur atau materi promosi yang menarik, situs web dan sosial media 

yang menarik, serta pakaian dan penampilan staf yang sopan dan rapi. 

Bank Aman Syariah juga memiliki tempat yang nyaman dengan luas 

pekarangan 15x70 meter persegi, luas gedung 10x25 meter persegi 

dan memiliki dua lantai, luas lahan parkir 12x10 meter persegi serta 

dilengkapi dengan post satpam guna menjaga keamanan kendaraan 

nasabah.
13

 

 

                                                             
13 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 

September 2025. Pukul 15.30 WIB. 
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2. Optimalisasi Strategi Marketing Mix Dalam Upaya 

Mempertahankan Dan Meningkatkan Nasabah Pada Bank Aman 

Syariah 

Setiap perusahaan memiliki strategi dalam menghadapi persaingan 

pasar untuk menarik minat pelanggannya. Demikian pula dengan Bank 

Aman Syariah Lampung Timur yang terus berusaha mengoptimalkan 

kegiatan pemasaran dalam upaya mempertahankan dan meningkatkan 

jumlah nasabahnya. Perumusan strategi harus dilakukan dengan tepat 

diawal akan mendirikan sebuah perusahaan. Suatu perusahaan dapat 

mengembangkan strategi untuk mengatasi ancaman eksternal dan merebut 

peluang yang ada. Proses perumusan strategi dan evaluasi yang dilakukan 

dalam strategi disebut perencanaan strategi. Funding Officer Bank Aman 

Syariah memaparkan bahwa Bank Aman Syariah sudah menjalankan hal-

hal yang mengenai indikator optimalisasi strategi bauran pemasaran 

(Marketing Mix) dalam usahanya untuk meningkatkan dan 

mempertahankan nasabah yaitu meliputi
14

: 

a. Kepuasan Pelanggan 

Kepuasan pelanggan dapat diukur melalui survei dan umpan 

balik (feedback) pelanggan.
15

 Bank Aman Syariah selalu mengadakan 

survei secara langsung berinteraksi dengan masyarakat sekaligus 

melaksanakan pick up service, Bank Aman Syariah menerima kritik 

                                                             
14 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 

September 2025. Pukul 15.30 WIB 
15

 Susistaningrum, “Faktor-Faktor Keberhasilan Wirausaha Mahasiswa Berbasis 

Marketing Mix 7P.” 102 
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dan saran untuk mengetahui kebutuhan dan preferensi nasabah, 

memberikan kesempatan kepada nasabah untuk memberikan umpan 

balik.  Kemudian saran-saran dari nasabah tersebut ditampung dan 

didiskusikan saat sesi berbagi (sharing session). Dengan 

memperhatikan kepuasan nasabah akan membangun loyalitas 

nasabah, serta mengembangkan produk atau jasa yang lebih sesuai 

dengan kebutuhan nasabah Bank Aman Syariah. Adapun indikator 

kepuasan nasabah menurut Kotler dan disesuaikan dengan 

penerapannya di Bank Aman Syariah, sebagai berikut: 

1) Pengalaman 

Pengalaman merupakan suatu kegiatan yang pernah 

dilakukan atau dialami sehingga dapat menimbulkan kepuasan.
16

 

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan dengan para 

nasabah, menurut nasabah Bank Aman Syariah sampai sejauh ini 

pelayanan  yang dilakukan oleh pihak bank sudah cukup 

memuaskan, pihak bank dengan sabar menjelaskan hal-hal yang 

kurang dimengerti oleh nasabah, dan memberikan produk yang 

sesuai dengan yang nasabah butuhkan. 

2) Harapan Pelanggan 

Harapan pelanggan artinya kesesuaian harapan pelanggan 

dengan kinerja aktual produk perusahaan.
17

 Berdasarkan 

wawancara yang peneliti lakukan dengan para nasabah, pelayanan 

                                                             
16

 Ita Purnama Yuliana, “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Kepuasan Pelanggan, Dan Nilai 

Pelanggan Dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan Pada P.O Titian Mas Cabang Bima.” 163. 
17

 Yuliana. 163 
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dan kinerja bank sudah cukup memenuhi harapan nasabah dengan 

cara pihak bank selalu memberikan info update terkini melalui 

whatsapp sehingga nasabah dapat mengetahui hal-hal yang mereka 

perlu ketahui. 

3) Kebutuhan 

Kebutuhan artinya kesesuaian antara keperluan dan 

kebutuhan dengan produk yang tersedia.
18

 Bank Aman Syariah 

dalam hal ini sangat memperhatikan produk apa saja yang sesuai 

dengan kebutuhan para masyarakat, serta memunculkan inovasi 

terbaru yang sesuai dengan perkembangan jaman. Dalam hal ini 

Bank Aman Syariah melakukan interaksi dengan masyarakat 

menerima kritik dan saran untuk mengetahui kebutuhan dan 

preferensi nasabah, memberikan kesempatan kepada nasabah 

untuk memberikan umpan balik, mengembangkan produk atau 

jasa berdasarkan kebutuhan dan saran nasabah. 

Kepuasan nasabah merupakan faktor kunci yang 

mempengaruhi loyalitas nasabah. Menurut Funding Officer Bank 

Aman Syariah nasabah yang puas cenderung menjadi loyal dan terus 

menggunakan produk atau jasa yang sama, nasabah yang puas juga 

akan merekomendasikan produk atau jasa kepada orang lain.
19

 Dalam 

                                                             
18

 Ita Purnama Yuliana.“Pengaruh Kualitas Pelayanan, Kepuasan Pelanggan, Dan Nilai 

Pelanggan Dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan Pada P.O Titian Mas Cabang Bima. 163. 
19 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 

September 2025. Pukul 15.30 WIB. 
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memperhatikan kepuasan nasabah Bank Aman Syariah selalu menjaga 

kualitas produk, pelayanan kepada nasabah, kemudahan akses, serta 

menjaga komunikasi yang efektif. 

b. Pertumbuhan Luas Pasar (Market Expansion) 

Pertumbuhan luas pasar merupakan peningkatan jumlah 

pelanggan potensial atau target pasar suatu perusahaan.
20

 Dalam usaha 

memperluas pertumbuhan luas pasar Bank Aman Syariah melakukan 

edukasi literasi keuangan diberbagai wilayah bahkan disekolah dalam 

hal ini Bank Aman Syariah selain memperluas pasar, Bank Aman 

Syariah juga membantu meningkatkan kesadaran dan pengetahuan 

masyarakat tentang produk dan jasa keuangan, membantu pelanggan 

menemukan produk yang tepat untuk nasabah, memberikan solusi atas 

masalah yang dihadapi nasabah, serta memberikan informasi yang 

jelas dan terpercaya. 

c. Tingkat Retensi Pelanggan (Costumer Retention Rate) 

Tingkat retensi pelanggan merupakan presentase pelanggan 

yang tetap setia dan melanjutkan hubungan bisnis dengan perusahaan 

selama periode waktu tertentu.
21

 Dalam hal ini kita dapat melihat 

contoh jumlah nasabah pada beberapa produk tabungan Bank Aman 

Syariah sebagai berikut : 
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 Susistaningrum, “Faktor-Faktor Keberhasilan Wirausaha Mahasiswa Berbasis 

Marketing Mix 7P.” 102 
21
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Tabel 4.3 

Jumlah nasabah pada beberapa produk Tabungan Bank Aman Syariah dari 

tahun ketahun 

Nama Produk 
Jumlah Nasabah 

2023 2024 2025 

Tabungan Wadiah  3.799 4.265 4.356 

Tabungan Idul Fitri 310 399 438 

Tabungan Ta’awun 790 812 842 

Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa nasabah Bank Aman 

Syariah setiap tahunnya bertahan dan cenderung bertambah. Retensi 

nasabah sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam 

mempertahankan pelanggan yang sudah ada dan mencegah mereka 

beralih ke pesaing. 

Dari uraian diatas kita dapat menganalisis bahwasannya 

optimalisasi strategi marketing mix di Bank Aman Syariah sangat 

diusahakan, walaupun dalam wawancara peneliti bersama pihak funding 

officer Bank Aman Syariah menuturkan, banyak sekali kendala yang 

dialami oleh pihak marketing saat terjun dilapangan namun hal tersebut 

menjadi acuan untuk perbaikan dan lebih mengoptimalkan lagi strategi 

yang digunakan.  

 

C. Analisis dan Pembahasan 

Bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan suatu konsep  kunci 

dalam teori pemasaran modern. Alat yang digunakan oleh perusahaan dalam 

kegiatan pemasaran disebut bauran pemasaran (Marketing Mix) yang 

merupakan kombinasi variable atau kegiatan inti dari sistem pemasaran, 

variabel mana yang dapat dikendalikan untuk mempengaruhi reaksi para 
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pembeli atau konsumen.
22

 Bank Aman Syariah menerapkan strategi bauran 

pemasaran (Marketing Mix), strategi marketing mix bank aman syariah 

semuanya unggul dan berkesinambungan, namun strategi promosi 

(promotion) merupakan strategi yang paling di utamakan.  

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan kepada Ibu Annisa 

Nurhidayah selaku funding officer, Ibu Annisa memaparkan bahwa ada 

beberapa strategi khusus, strategi khusus tersebut yaitu berupa pendekatan 

emosional, komunikasi yang nyaman, dan pelayanan prima (service excellent) 

yaitu upaya memberikan pelayanan terbaik yang dapat memberikan kepuasan 

nasabah dan membangun kepercayaan nasabah.
23

 Service exellent sangat 

mempengaruhi pada saat melakukan promosi seperti bersikap ramah dan 

sopan, berpenampilan rapi, melakukan pelayanan tepat waktu, menerima 

keluhan nasabah dengan baik, menghormati keputusan nasabah dan lain 

sebaginya. 

Pendekatan emosional, skill komunikasi yang nyaman, dan service 

excellent, beberapa strategi khusus tersebut dalam bauran pemasaran 

(Marketing Mix) termasuk kedalam elemen orang (people). Untuk memenuhi 

keinginan pelanggan jasa, petugas penyedia jasa di harapkan mampu 

menerjemahkan keinginan pelanggan dalam bentuk pelayanan atau jasa.
24

 

Elemen orang (people) berfokus pada semua individu yang terlibat dalam 

penyampaian produk atau layanan, baik karyawan maupun pelanggan dan 

                                                             
22

 Nurhadi, “Manajemen Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Perspektif Ekonomi 

Syariah.” 146 
23

 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 27 Oktober 

2025. Pukul 15.30 WIB 
24

 Pratiwie Nirmala Dewi, “Analisis Implementasi Bauran Pemasaran 7p,” 9 
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interaksi antar mereka sangat krusial dalam menciptakan pengalaman layanan 

yang unggul. 

 Selain elemen orang (people) strategi khusus yang digunakan Bank 

Aman Syariah tersebut juga memiliki keterkaitan erat dengan elemen lain, 

seperti elemen proses (process), proses yang terstruktur diperlukan untuk 

memastikan layanan yang disampaikan konsisten dan efektif, yang mengarah 

pada keunggulan layanan.
25

 Selain elemen orang (people) dan elemen proses 

(process), elemen bukti fisik (physical evidence) yaitu bauran pemasaran 

harus ada bukti fisik bahwa layanan tersebut disampaikan.
26

 Elemen yang 

harus menjukan bukti standar pelayanan prima juga merupakan elemen yang 

memiliki keterkaitan erat dengan strategi khusus tersebut. Strategi-strategi 

khusus tersebut merupakan hasil sinergi dari ketiga elemen tersebut, namun 

akar paling kuat berada di elemen orang (people). 

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan dengan pihak Bank 

Aman Syariah, salah satu strategi Bank Aman Syariah untuk semakin 

memudahkan para nasabah untuk melakukan transaksi yaitu dengan 

menggunakan teknik pick up service. Pick up service merupakan layanan 

yang memungkinkan nasabah untuk melakukan transaksi perbankan tanpa 

harus datang kekantor cabang bank, seperti pengambilan setor tunai, bank 

dapat mengirimkan petugas untuk mengambil setoran tunai dari nasabah.
27

 

Hal tersebut sangatlah menguntungkan bagi nasabah karena dapat menghemat 

                                                             
25

 Pratiwie Nirmala Dewi. “Analisis Implementasi Bauran Pemasaran 7p,” 8 
26

 Pratiwie Nirmala Dewi. 9 
27

 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Senin 29 

September 2025. Pukul 15.30 WIB. 
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waktu, meningkatkan kenyamanan nasabah, mengurangi antrian dikantor 

cabang bank, serta meningkatkan kepuasan nasabah Bank Aman Syariah. 

Teknik pick up service dalam bauran pemasaran (Marketing Mix) 

termasuk kedalam elemen tempat (place), yaitu elemen utama dimana 

penjemputan berada, berkaitan dengan cara produk atau layanan 

didistribusikan.
28

 Selain termasuk kedalam elemen tempat (place) teknik 

tersebut juga memiliki keterkaitan erat dengan elemen lain, seperti elemen 

proses (process), layanan penjemputan melibatkan serangkaian langkah yang 

berjalan sesuai prosedur.  

Berdasarkan data yang peneliti peroleh dari Bank Aman Syariah, 

produk paling diminati nasabah adalah Tabungan Idul Fitri, Tabungan 

Wadiah, dan Tabungan Ta’awun dan produk yang kurang banyak peminatnya 

ada Tabungan haji mambrur, Tabungan masa tua, Tabungan makbullah umrah, 

Tabungan samara dan beberapa produk lainnya. hal tersebut di sebabkan oleh 

faktor keadaan ekonomi yang rata-rata nasabah merupakan kalangan 

menengah kebawah walaupun sebagian juga kalangan menengah keatas, 

namun penghasilan rata rata masyarakat hanya bisa untuk memenuhi 

kebutuhan sehari hari, hal tersebut merupakan salah satu faktor kurangnya 

minat masyarakat terhadap beberapa  produk tersebut. 

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan kepada Bapak Salis, 

Ibu Siti Rohaela, dan Bapak Agus Waluyo yang berada di SMP IT Insan 

Mulia Kec.Batanghari, Kab.Lampung Timur, sebagai pihak nasabah Bank 

                                                             
28

 Pratiwie Nirmala Dewi, “Analisis Implementasi Bauran Pemasaran 7p,” 8. 
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Aman Syariah pada produk tabungan Ta’awun, dapat diambil kesimpulan 

bahwa Bapak Salis, Ibu Siti Rohaela, dan Bapak Agus Waluyo bergabung 

menjadi nasabah Bank Aman Syariah sejak bulan Oktober 2024, mengambil 

produk yang sama yaitu tabungan ta’awun yang ditawarkan oleh pihak 

marketing Bank Aman Syariah.
29

 Mereka menuturkan bahwa merasa sangat 

tertarik dengan produk tabungan ta’awun tersebut, karena produk tabungan 

tersebut memiliki ketentuan seperti arisan, dengan setoran setiap bulan 

100.000,- tabungan tersebut berjangka waktu 24 bulan , namun apabila dalam 

arisan nama mereka keluar sebelum satu tahun maka mereka mendapatkan 

uang penuh dalam satu tahun 2.400.000,- tanpa perlu memberikan setoran 

setiap bulan lagi, namun apabila nama mereka tidak keluar di arisan dalam 

waktu satu tahun maka uang mereka akan dikembalikan secara utuh dan akan 

mendapatkan bagi hasil sesuai dengan ketentuan Bank Aman Syariah. 

Dari hasil wawancara dengan pihak nasabah tersebut, peneliti 

mencoba mencari tahu kembali dan mewawancara pihak bank, apakah 

dengan prosedur dari tabungan ta’awun tersebut pihak bank tidak merugi. 

Berdasarkan wawancara kepada pihak bank, menuturkan bahwa uang 

tabungan pada produk tabungan apa saja yang mengendap akan diputar dan 

diolah oleh bank sehingga bank mendapatkan bagi hasil sehingga pihak bank 

tidak akan pernah merugi.
30
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Salis, Siti Rohaela, Agus Waluyo, Nasabah Bank Aman Syariah, Kamis 25 September 

2025. Pukul 10.00 WIB. 
30

 Anisa Nurhidayah, Wawancara Funding Officer, Bank Aman Syariah, Rabu 29 Oktober 
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SMP IT Insan Mulia Kec.Batanghari, Kab.Lampung Timur merupakan 

salah satu sekolah yang dijadikan tempat untuk mempromosikan produk-

produk Bank Aman Syariah, selain beberapa guru yang peneliti wawancara, 

masih banyak lagi guru-guru yang ikut menjadi nasabah Bank Aman Syariah, 

hal tersebut membuktikan bahwa faktor rekomendasi sangatlah berpengaruh 

terhadap minat masyarakat untuk memilih suatu produk perbankan. Nasabah 

cenderung mempercayai rekomendasi dari orang-orang yang mereka kenal 

dan percayai.
31

 maka dari itu sangat penting memberikan rasa kepercayaan 

serta memegang teguh amanah. Namun dalam wawancara yang peneliti 

lakukan kepada Bapak Salis, Ibu Siti Rohaela, dan Bapak Agus Waluyo, 

peneliti menemukan bahwasannya Bapak Salis dan Bapak Agus Waluyo tidak 

terlalu paham tentang detail mengenai ketentuan produk, hal tersebut 

dikarenakan mereka hanya mendengarkan sekilas dan tidak terlalu paham 

dengan apa yang disampaikan oleh pihak marketing, namun tertarik karena 

banyak teman-teman mereka yang mengambil produk tersebut. 

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan kepada nasabah dari 

produk tabungan idul fitri yaitu, Ibu Asniah, Ibu Rina Wahyuningsih, serta 

Ibu Masnah, mereka menuturkan bahwasannya sangat tertarik dengan 

tabungan Idul Fitri karena mengingat saat hari raya tiba banyak sekali 

kebutuhan-kebutuhan yang harus dipenuhi, maka dari itu mereka memilih 

untuk menyiapkan dana untuk menyambut hari raya.
32

 Sama hal nya seperti 
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 Sylvina Intan Rahmawati, “Analisis Minat Nasabah Dalam Memilih Produk 

Tabungan.”502. 
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Asniah, Rina Wahyuningsih, Masnah, Nasabah Bank Aman Syariah, Jum’at 26 
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nasabah produk tabungan ta’awun, nasabah produk tabungan idul fitri juga 

memilih produk dari faktor rekomendasi dari ibu-ibu disekitar rumah. Mereka 

sangat tertarik karena selain menyiapkan dana untuk menyambut hari raya 

dalam tabungan tersebut mereka juga akan mendapatkan bonus sembako 

seperti minyak, tepung terigu, susu, dan masih banyak lagi. 

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan kepada nasabah dari 

produk tabungan wadiah yaitu Puja Rosiyadi Putri, Eka Khotimah, dan Dina 

Devitasari, alasan mereka tertarik dengan produk simpanan wadiah yaitu 

mereka ingin menyisihkan uang mereka untuk disimpan dan dapat diambil 

kapan saja apabila membutuhkan. Dibandingkan dengan menabung 

direkening yang memiliki M-banking yang akan membuat lebih boros karena 

terlalu mudah untuk ditarik. Karena tabungan wadiah sifatnya merupakan 

titipan maka dapat diambil sewaktu-waktu tanpa harus menunggu waktu yang 

ditentukan. Dalam wawancara yang peneliti lakukan kepada Puja Rosiyadi 

Putri, Eka Khotimah, dan Dina Devitasari, mereka menuturkan bahwa 

mengambil produk tersebut karena faktor rekomendasi dari teman-teman, 

mereka menuturkan dalam interaksi dengan pihak marketing Bank Aman 

Syariah ada sebagian yang mengerti dan paham mengenai detail produk dan 

seagian yang belum terlalu paham. Namun pelayanan Bank Aman Syariah 

sudah sangat baik dan ramah menurut para nasabah.
33

 

Faktor rekomendasi merupakan faktor yang paling banyak memiliki 

andil dalam upaya meningkatkan nasabah, selain faktor rekomendasi, faktor 
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kebutuhan juga sangat berperan penting dalam keputusan nasabah untuk 

memilih suatu produk perbankan yang sesuai dengan apa yang mereka 

butuhkan.
34

 Maka dari itu pihak bank harus terus menggali dan menciptakan 

ide-ide serta inovasi terbaru yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat. 

                                                             
34

 Sylvina Intan Rahmawati, “Analisis Minat Nasabah Dalam Memilih Produk Tabungan.” 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat 

disimpulkan bahwa penerapan strategi bauran pemasaran (marketing mix) 

dalam upaya mempertahankan dan meningkatkan nasabah pada Bank Aman 

Syariah, strategi bauran pemasaran (marketing mix) Bank Aman Syariah 

semuanya unggul dan berkesinambungan, namun strategi promosi 

(promotion) merupakan strategi yang paling di utamakan. Strategi khusus 

diluar strategi marketing mix yang di gunakan Bank Aman Syariah adalah 

pendekatan emosional, skill komunikasi yang nyaman dan service excellent, 

yang didalam bauran pemasaran (marketing mix) termasuk kedalam elemen 

orang (people) Selain itu Bank Aman Syariah juga menggunakan teknik pick 

up service  yang termasuk kedalam elemen tempat (place) pada bauran 

pemasaran (marketing mix), teknik tersebut agar memudahkan para nasabah 

untuk melakukan transaksi. 

 Bank Aman Syariah dalam upaya optimalisasi strategi bauran 

pemasaran (marketing mix) agar dapat mempertahankan dan meningkatkan 

nasabah, optimalisasi strategi bauran pemasaran (marketing mix) di Bank 

Aman Syariah sangat diusahakan, dan sangat memperhatikan indikator 

sebagai tolak ukur optimalisisasi strategi bauran pemasaran (marketing mix)  

seperti kepuasan nasabah, pertumbuhan luas pasar, serta tingkat retensi 

pelanggan. Walaupun dalam wawancara peneliti bersama pihak funding 
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officer Bank Aman Syariah menuturkan, banyak sekali kendala yang dialami 

oleh pihak marketing saat terjun dilapangan namun hal tersebut menjadi 

acuan untuk perbaikan dan lebih mengoptimalkan lagi strategi yang 

digunakan.  

 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas maka peneliti dapat memberikan saran 

kepada Bank Aman Syariah, Bank Aman Syariah harus lebih bisa lebih 

mengoptimalkan  kembali strategi-strategi yang sudah dilakukan, serta terus 

melaukan inovasi-inovasi terbaru dan menarik agar dapat menarik minat 

masayarakat agar mau bergabung menjadi nasabah Bank Aman Syariah. 

Selain itu, Bank Aman Syariah dalam menawarkan produk-produk nya juga 

harus lebih menjelaskan secara rinci dan detail agar masyarakat lebih 

mengerti tentang produk yang sedang ditawarkan. Bank Aman Syariah juga 

harus lebih memperhatikan kalangan masyarakat seperti apa yang sedang 

mereka beri penawaran, agar masyarakat tidak bingung dan produk yang 

ditawarkan cocok, serta sesuai dengan apa yang mereka butuhkan. 
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