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ABSTRAK 

 

IMPLEMENTASI PROMOTION MIX DALAM UPAYA 

MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH  

(Studi Kasus di Bank Aman Syariah) 

 

 

Oleh: RIMA NURMALA SARI 
 

Mengingat jumlah bank di Indonesia saat ini tidak sedikit, tentunya sangat 

berdampak terhadap adanya persaingan usaha yang dilakukan oleh tiap-tiap bank 

untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. Dalam memasarkan produk-produk 

perbankan, tiap bank selalu akan berusaha mempengaruhi calon nasabah, sehingga 

dapat tercapai tujuan dan sasaran perbankan.  

 

Promosi merupakan salah satu bagian dari marketing mix yang digunakan 

untuk mengadakan komunikasi dengan pasar yang bertujuan memasarkan dan 

mengenalkan produk ataupun jasa yang ditawarkan perusahaan. Dalam 

membangun sebuah promosi yang efektif, suatu perusahaan atau bank 

menggunakan variabel-variabel promotion mix untuk menciptakan dan 

mempertahankan nasabah demi mendapatkan laba. Dalam dunia perbankan 

syariah, tujuan dari promosi ini salah satunya ialah menarik jumlah nasabah 

 

Metode penelitian yang digunakan penelitian kualitatif dengan pendekatan 

deskriptif yaitu penelitian dengan memadukan penelitian kepustakaan dan 

penelitian lapangan yang mencari fakta dengan interpretasi yang tepat dengan 

tujuan untuk mendapatkan gambaran atau lukisan secara sistematis, faktual dan 

akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antara fenomena yang 

diteliti. Tujuan penelitian ini adalah mengetahui mengetahui implementasi 

promotion mix dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah yang dilakukan oleh 

Bank Aman Syariah. 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang didukung data dan informasi yang 

telah dikemukakan sebelumnya, penulis menarik kesimpulan bahwa promotion 

mix yang diterapkan oleh Bank Aman Syariahsudah cukup baik yang dilihat dari 

peningkatan jumlah nasabah dari tahun ke tahun. Bank Aman Syariah 

menerapkan metode promosi periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan 

hubungan masyarakat. Sehingga nasabah akan dapat dengan mudah mengetahui, 

mengenal dan tertarik dengan produk-produk Bank Aman Syariah dan nasabah 

merasa nyaman dengan pendekatan-pendekatan yang dilakukan oleh bank yang 

seakan-akan ingin memberi kemudahan dan memenuhi kebutuhan nasabah akan 

jasa finansial. 

 

 

 

  



 

 vi 

 
 

 

 

  



 

 vii 

MOTTO  

 

 

 

                   

 

Artinya: dan orang-orang yang berjihad untuk (mencari keridhaan) Kami, benar- 

benar akan Kami tunjukkan kepada mereka jalan-jalan kami. dan 

Sesungguhnya Allah benar-benar beserta orang-orang yang berbuat 

baik. (Q.S. Al-Ankabut: 69)
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Bank Syariah adalah lembaga keuangan atau perbankan yang 

operasionalnya dan produknya dikembangkan berlandaskan pada Al-Qur’an 

dan Hadits Nabi SAW.
1
 Untuk mewujudkan sistem keuangan yang adil dan 

efisiensi, maka setiap tipe dan lapisan masyarakat harus terwadahi 

keinginannya dalam berinvestasi dan berusaha, sesuai dengan kemampuan dan 

keinginan mereka. Sistem keungan Islam harus memfasilitasi hal tersebut. 

Perbankan, baik konvensional maupun Islam, hanya memberikan fasilitas 

kepada masyarakat yang memiliki modal relatif kecil. 

Mengingat tingkat persaingan terus meningkat, maka pihak perusahaan 

harus meningkatkan kinerja perusahaan termasuk peningkatan pelayanan, 

untuk membangun hubungan jangka panjang dengan nasabahnya atau calon 

nasabah lain. Untuk meningkatkan jumlah nasabah maka perlu adanya sarana 

yang disebut marketing mix yang meliputi empat variabel yaitu produk, harga, 

promosi, dan tempat. Promosi merupakan salah satu bagian dari marketing 

mix yang digunakan untuk mengadakan komunikasi dengan pasar yang 

bertujuan memasarkan dan mengenalkan produk barang ataupun jasa yang 

ditawarkan perusahaan.
2
 Sebaik-baiknya produk yang ditawarkan  perusahaan, 

                                                 
1
 Muhammad, Manajemen Bank Syariah, Edisi Revisi Ke-2, (Yogyakarta:UUP STIM 

YKPN, 2011), h.15 
2
 Pandji Noraga, Manajemen Bisnis, h.215 



 

 

2 

apabila tidak diketahui secara luas oleh calon nasabah maka produk tersebut 

tidak akan mengalami penjualan yang maksimal. Tanpa promosi, sebaik 

apapun produk yang dimiliki oleh perusahaan tidak akan pernah dikenal 

masyarakat atau calon nasabah. Dalam hal promosi ini Bank Aman Syariah 

juga harus memperhatikan strategi implementasi yang tepat sehingga apa yang 

menjadi harapan lembaga bisa dicapai. Implementasi promosi yang telah 

disusun oleh lembaga harus diterapkan dengan maksimal dan disesuaikan 

dengan kondisi yang ada. 

Bauran promosi (promotion mix) adalah kombinasi metode promosi 

yang digunakan bank untuk meningkatkan penerimaan produk-produknya.
3
 

Lima  metode promosi yaitu : periklanan, personal selling, promosi penjualan, 

publisitas, dan hubungan masyarakat. Dalam membangun sebuah promosi 

yang efektif, suatu perusahaan atau bank menggunakan variabel-variabel 

bauran promosi untuk menciptakan dan mempertahankan nasabah demi 

mendapatkan laba.
4
 Dalam dunia perbankan syariah, tujuan dari promosi ini 

salah satunya ialah menarik jumlah nasabah. Dengan adanya promosi ini 

diharapkan jumlah nasabah semakin bertambah. 

 

 

 

                                                 
3
 Jeff Madura, Pengantar Bisnis, Salemba Empat, h. 157 

4
 Jumingan, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta:Bumi Aksara, 2009), h. 72-73 
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Berdasarkan hasil pra survey bauran promosi yang dilakukan oleh 

Bank Aman Syariah adalah
5
: 

1. Periklanan yaitu melalui brosur-brosur dan spanduk. 

2. Publisitas yaitu memuat berita atau iklan di radio etawa yang memuat 

produk unggulan 

3. Promosi penjualan yaitu dengan memberikan margin (bagi hasil), dan 

pemberian cendramata. 

4. Personal selling yaitu presentasi penjualan secara personal yang 

digunakan untuk mempengaruhi nasabah dan calon nasabah. 

5. Hubungan masyarakat yaitu dengan melaksanakan komunikasi penjualan 

secara langsung kepada nasabah. 

Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwa bauran 

promosi yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah ada empat jenis bauran 

promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, personal selling, dan hubungan 

masyarakat. Bauran promosi yang telah dilakukan oleh Bank Aman Syariah 

telah mampu meningkatkan jumlah nasabah dari tahun ke tahun. 

Berikut ini tabel jumlah nasabah Bank Aman Syariah dari tahun 

2015,2016 dan 2017. 

Tabel  Jumlah Nasabah Bank Aman Syariah
6
 

TAHUN 2015 2016 2017 

Jumlah Nasabah 1453 Orang 2204 Orang 2992 Orang 

Sumber :  Dokumentasi data jumlah nasabah Bank Aman Syariah 

                                                 
5
Sugiyanto, Wawancara Dengan Pimpinan Di Bank Aman Syariah,  Lampung Timur, 

Sekampung 02 Juli 2018 
6
 Rahmat, Wawancara Dengan Bagian Operasional Di Bank Aman Syariah, Sekampung 

25  Juni 2018 
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Berdasarkan data di atas dapat dilihat perkembangan jumlah nasabah 

Bank Aman Syariah terus bertambah. Hal ini terbukti bahwa promosi yang 

digunakan Bank Aman Syariah dalam memasarkan produk cukup baik. Dilihat 

juga dari berdirinya Bank Aman Syariah yang baru 4 tahun namun sudah 

dikenal masyarakat terutama di Kecamatan Sekampung.  

Berdasarkan uraian tersebut, peneliti tertarik untuk mengadakan 

penelitian dengan judul “Implementasi Promotion Mix Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bank Aman Syariah.” 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka yang menjadi 

permasalahan di dalam penelitian ini adalah “Bagaimanakah Implementasi 

Promotion Mix Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bank Aman 

Syariah?” 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan  

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penyusunan dan penulisan 

ini adalah untuk mengetahui Implementasi Promotion Mix Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bank Aman Syariah. 
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2. Manfaat 

Manfaat  penelitian ini antara lain: 

a. Secara teoretis  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah khazanah keilmuan 

tentang perbankan syariah khususnya tentang bauran promosi. 

b. Secara praktis  

Sebagai masukan dan bahan evaluasi kinerja lembaga 

keuangan syariah pada umumnya, dan khususnya Bank Aman Syariah 

agar selalu berkembang.  

 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian relevan berisi tentang uraian mengenai hasil penelitian 

terdahulu tentang persoalan yang akan dikaji.
7
 Peneliti melihat beberapa 

penelitian yang berhubungan dengan tema yang akan dibahas dalam penelitian 

sebelumnya yang terkait dengan penelitian ini, diantaranya: 

1. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Eko Budi Santoso yang berjudul, 

“Pengaruh Promosi Terhadap Jumlah Nasabah Pada Baitul Maal Wa 

Tamwil ( BMT ) Al-Hidayah Raman Utara Lampung Timur Tahun 2002”. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh promosi 

terhadap jumlah nasabah pada BMT Al- Hidayah Raman Utara. Dari 

penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwasanya metode promosi 

                                                 
7
 STAIN Jurai Siwo, Pedoman Penulis Karya Ilmiah, (Metro:Stain Jurai Siwo,2013), h. 

27 
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yang dilakukan BMT tidak berpengaruh banyak terhadap jumlah nasabah 

yang masuk atau bermitra dikarenakan produk yang ditawarkan BMT 

hampir sama dengan lembaga keuangan lainnya.
8
 Berdasarkan penelitian 

yang di atas, dapat diketahui bahwa penelitian yang akan dilakukan oleh 

peneliti ini memiliki kajian yang berbeda, yang dimana dalam penelitian 

tersebut lebih berfokus pada pengaruh promosi terhadap jumlah nasabah 

pada Baitul Maal Wa Tamwil ( BMT )Al-Hidayah Raman Utara Lampung 

Timur. Sedangkan di dalam penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti 

lebih memfokuskan pada masalah implementasi promotion mix yang 

dilakukan Oleh Bank Aman Syariah dalam upaya meningkatkan jumlah 

nasabah. 

2. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Bowo Setiawan yang berjudul,” 

Strategi Bauran Pemasaran Tentang Promosi Pada Toko Sepatu Bata 

Metro Dalam Etika Bisnis Islam”. Penelitian ini  bertujuan untuk 

mengetahui apakah pemberian diskon yang diberikan Toko Sepatu Bata 

Metro sudah sesuai dengan etika bisnis islam. Kesimpulan dari penelitian 

ini adalah kegiatan promosi yang dilakukan Toko Sepatu Bata Metro 

belum sesuai dengan prinsip – prinsip etika bisnis islam.
9
 Berdasarkan 

penelitian yang di atas, dapat diketahui bahwa penelitian yang akan 

dilakukan oleh peneliti ini memiliki kajian yang berbeda, yang dimana 

                                                 
8
 Eko Budi Santoso, Pengaruh Jumlah Promosi Terhadap Jumlah Nasabah Pada Baitul 

Mall Wa Tamwil (BMT) Al-Hidayah Raman Utara Lampung Timur 2002, (Metro, STAIN Jurai 

Siwo Metro,2002), h. 42 
9
 Bowo Setiawan, Strategi Bauran Pemasaran Tentang Promosi Pada Toko Sepatu Bata 

Metro Dalam Etika Bisnis Islam, ( Metro, STAIN Jurai Siwo Metro,2002), h. 52 



 

 

7 

dalam penelitian tersebut lebih berfokus pada strategi bauran pemasaran 

tentang promosi pada toko sepatu bata Metro dalam etika Islam. 

Sedangkan di dalam penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti lebih 

memfokuskan pada masalah implementasi promotion mix yang dilakukan 

Oleh Bank Aman Syariah dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah. 

3. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Desi Dwi Mawarti yang 

berjudul,”Strategi Promosi Di Toko Columbia Kecamatan Way Jepara 

Lampung Dalam Prespektif Ekonomi Islami”. Penelitian ini  bertujuan 

untuk mengetahui Strategi Promosi yang dilakukan oleh Toko Columbia 

Kecamatan Way Jepara Lampung Dalam Prespektif Ekonomi Islami. 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah adalah kegiatan promosi yang 

dilakukan oleh Toko Kolombia Way Jepara  belum sesuai dengan nilai dan 

prinsip muamalah ekonomi islam
10

. Berdasarkan penelitian yang di atas, 

dapat diketahui bahwa penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti ini 

memiliki kajian yang berbeda, yang dimana dalam penelitian tersebut 

lebih berfokus pada Strategi Promosi Di Toko Columbia Kecamatan Way 

Jepara Lampung dalam prespektif ekonomi Islami. Sedangkan di dalam 

penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti lebih memfokuskan pada 

masalah implementasi promotion mix yang dilakukan Oleh Bank Aman 

Syariah dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah. 

 

                                                 
10

 Desi Dwi Mawarti, Strategi Promosi Di Toko Columbia Kecamatan Way Jepara 

Lampung Dalam Prespektif Ekonomi Islami, (Metro, STAIN Jurai Siwo Metro,2016), h. 52 
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Berdasarkan penelitian yang dikemukakan di atas, dapat diketahui 

bahwa penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti ini memiliki fokus kajian 

yang berbeda, walaupun memiliki kajian yang sama pada tema-tema tertentu. 

 

 

 

  



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Promotion Mix  

1. Pengertian Promotion Mix  

Kotler dan Keller, mendefinisikan Promotion Mix adalah paduan 

spesifikasi periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, 

penjualan personal, dan pemasaran langsung yang digunakan perusahaan 

untuk mengkomunikasikan nilai nasabah secara persuasif dan membangun 

hubungan nasabah. 
1
 

Sementara menurut Lamb Hair McDaniel, Promotion Mix 

merupakan kombinasi dari alat-alat promosi, yaitu iklan, hubungan 

masyarakat, penjualan pribadi, dan promosi penjualan, yang digunakan 

untuk menjangkau pasar sasaran dan memenuhi seluruh tujuan 

perusahaan. 
2
 

Berdasarkan berbagai pengertian tersebut, dapat dipahami bahwa 

Promotion Mix merupakan alat yang saling melengkapi dan saling 

mendukung, yang digunakan untuk kegiatan promosi organisasi bisnis. 

Promotion Mix merupakan kombinasi lima macam promosi yang 

                                                 
1
Nana Herdiana Abdurahman, Manajemen Strategi Pemasaran, (Bandung: Cv Pustaka 

Setia, 2015), h. 156 
2
 Rismi Somad, Manajemen Komunikasi, (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 239 
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mencakup iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, dan publikasi. 
3
 

Dalam membangun sebuah promosi yang efektif, suatu perusahaan 

atau bank menggunakan variabel-variabel Promotion Mix. Promotion Mix 

merupakan cerminan cara untuk menciptakan dan mempertahankan 

nasabah demi mendapatkan laba. 
4
 

 

2. Macam-Macam Promotion Mix 

Promotion Mix terdiri atas beberapa komponen utama, yaitu
5
:  

a. Iklan  

Iklan adalah bentuk presentasi bukan personal (nonpersonal) 

dan promosi atas gagasan, barang, atau jasa, oleh seseorang atau 

sponsor yang teridentifikasi dalam media, seperti majalah, koran, 

poster, pengiriman, surat secara langsung, (direct mail), radio, televisi, 

katalog, dan sirkuler.  

Kegiatan periklanan berarti kegiatan menyebarluaskan berita 

(informai) kepada pasar (masyarakat). Fungsi-fungsi periklanan yaitu 
6
:  

1) Memberikan informasi.  

2) Membujuk atau mempengaruhi  

3) Menciptakan kesan 

4) Memuaskan keinginan 

                                                 
3
 Ari Setiyaningrum, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 2015), h. 

232 
4
 Jumingan, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), h. 72-73 

5
Ari Setiyaningrum, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 2015), h. 233 

6
 Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2014), h. 96 
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5) Sebagai alat komunikasi 

b. Penjualan pribadi (personal selling)  

Penjualan pribadi (personal selling) adalah sebuah presentasi 

oral dalam pembicaraan dengan satu atau beberapa pembeli prospektif, 

tujuannya melakukan penjualan. Yang termasuk dalam kategori 

personal selling ini adalah: 
7
 

1) Door to door selling 

2) Mail order  

3) Telephone selling 

4) Direct selling 

c. Promosi penjualan (sales promotion)  

Promosi penjualan (sales promotion) adalah kegiatan-kegiatan 

pemasaran, selain penjualan pribadi, iklan, dan publikasi yang 

menstimulasi pembelian konsumen atau nasabah serta efektivitas 

penyalur, seperti display, pertunjukan dan pameran, demonstrasi, 

kupon, kontes, dan usaha-usaha penjualan tidak rutin lainnya. Promosi 

penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera membeli 

setiap produk dan jasa yang ditawarkan. 
8
 Bagi bank promosi 

penjualan dapat dilakukan melalui
9
:  

1) Pemberian bunga khusus (special rate) untuk jumlah dana yang 

relatif besar, walaupun hal ini akan mengakibatkan persaingan 

tidak sehat (misalnya untuk simpanan yang jumlah besar).  

                                                 
7
 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, ( BPFE: Yogyakarta ), Edisi 2, h. 288 

8
 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2000), h. 248 

9
Ibid  
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2) Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki simpanan 

dengan saldo tertentu.  

3) Pemberian cendera mata, hadiah serta kenang-kenangan lainnya 

kepada nasabah yang loyal, dan promosi penjualan lainnnya.  

Setiap kegiatan yang tidak bersifat tatap muka yang berkenaan 

dengan promosi penjualan, namun kerap kali diartikan juga mencakup 

iklan. 
10

Tujuan penggunaan sales promotion yaitu: 
11

 

a) Menarik para nasabah baru 

b) Memberi hadiah kepada nasabah lama 

c) Menyuruh nasabah agar mengunakannya 

d) Mencegah nasabah lari ke bank yang lain 

e) Meningkatkan loyalitas nasabah 

f) Meningkatkan volume nasabah 

d. Hubungan masyarakat (public relations)  

Hubungan masyarakat (public relations) adalah menyangkut 

sejumlah usaha berkomunikasi untuk mendukung sikap dan opini 

publik terhadap organisasi serta poduknya. Bentuk promosi tidak 

secara spesifik menyampaikan berita mengenai penjualan produk bank. 

Usaha pemasar dalam hal ini lebih seolah-olah menyampaikan berita 

daripada melaksanakan komunikasi penjualan secara langsung kepada 

nasabah.  

                                                 
10

 Norman A Hart, John Stapleton, Kamus Marketing, (Jakarta: Pt Bumi Aksara), h. 184 
11

 Buchari Alma, Pengantar Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2007), h. 302 
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Bank syariah sangat efektif jika melakukan propaganda lewat 

dakwah yang intensif dan terprogram serta marketing public ralation 

lewat testimoni keunggulan berbagi hasil, berjual-beli, bebas negatif 

spread, serta memberdayakan etnis atau kelompok tertentu setelah 

dibekali pengetahuan tentang bank syariah untuk melakukan penetrasi 

pasar dikalangan mereka. 
12

 

e. Pubikasi  

Pubikasi adalah menciptakan sikap dan opini yang baik 

terhadap bank serta produknya, dengan mengembangkan berita 

komersial yang signifikan dalam media massa mengenai bank dan 

produknya atau dengan memperoleh presentasi yang menguntungkan 

di radio, televisi, atau sebuah pertunjukan. Publisitas bertujuan untuk 

memberikan citra yang baik dari masyarakat terhadap perusahaan, 

melalui publisitas dapat dibentuk pandangan baik dan mencegah 

berita-berita negatif terhadap bank. 
13

 

Kombinasi kelima alat promosi tersebut membentuk Promotion 

Mix sebuah organisasi. Tujuannya untuk mengkomunikasikan berita 

kepada seseorang atau pihak tertentu, agar diperoleh tanggapan (perubahan 

sikap atau perubahan pembelian dari penerima berita tersebut). 

Pengetahuan mengenai kelima alat promosi tersebut diperlukan untuk 

dapat memahami proses pemasaran dan mengembangkan rencana-rencana 

promosi yang efektif dan maksimal dalam meningkatkan jumlah nasabah.  

                                                 
12

 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka 

Utama, 2015), h. 133 
13

 Buchari Alma, Kewirausahan, (Bandung: Alfabeta, 2013), h. 205 
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3. Dasar Hukum Promosi Etika Islam 

Aturan promosi produk menurut islam adalah tidak dibenarkan 

melakukan penipuan, baik dalam bentuk perilaku maupun perkataan, Al 

Qur’an mengutuk segala bentuk pernyataan palsu, tuduhan tidak 

mendasar, informasi dan kesaksian palsu ( QS AZ-Zukhruf [43]: 19).  

                        

         

Artinya: dan mereka menjadikan malaikat-malaikat yang mereka itu 

adalah hamba-hamba Allah yang Maha Pemurah sebagai orang-orang 

perempuan. Apakah mereka menyaksikan penciptaan malaika-malaikat 

itu? kelak akan dituliskan persaksian mereka dan mereka akan dimintai 

pertanggung-jawaban. ( QS AZ-Zukhruf [43]: 19). 
14

 

Dalam etika pemasaran syariah, seseorang salesmen maupun 

costomer relation itu tidak etis menyampaikan pujian secara berlebihan 

atas kualitas produk dan atribut yang dimilikinya. Oleh karena itu, di 

bidang promosi produk, etika pemasaran syariah menekankan aturan 

berikut:  

a. Menghindari iklan palsu dan menyesatkan 

b. Penolakan praktik manipulasi atau taktik penjualan yang 

menyesatkan  

c. Menghindari promosi penjualan yang menggunakan penipuan.  

                                                 
14

Asnawi Nur Dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah: Teori, Filosofi, Dan 

Isu-Isu Kontemporer, (Depok: Rajawali, 2017), h. 169 
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Dalam etika islam, teknik promosi tidak diperbolehkan 

menggunakan daya tarik seksualitas (menggugah gairah seksual), 

mengandung emosional (negatif), mengandung katakutan, kesaksian palsu 

dan penemuan fiktif, atau berdampak pada kerusakan mental (kebodohan) 

atau mendorong pemborosan. Disisi lain, etika islam juga melarang keras 

stereotip perempuan (diskriminasi) dalam iklan, terutama eksploitasi 

perempuan yang berakibat pada munculnya fantasi yang negatif. 

Penggunaan bahasa dan perilaku sugestif serta penggunaan perempuan 

sebagai objek untuk memikat atau menarik nasabah juga tidak 

diperbolehkan. 
15

 

 

4. Faktor-faktor yang mempengaruhi Promotion Mix 

Terdapat empat faktor yang harus dipertimbangkan untuk 

menetapkan Promotion Mix, yaitu
16

:  

a. Pasar tujuan (target market),  

Hampir semua putusan Promotion Mix dipengaruhi oleh 

peserta pasar tujuan. Variabel yang mempengaruhi pilihan mengenai 

metode promosi untuk pasar tertentu, yaitu:  

1) Kesiapan untuk membeli, sebuah pasar tujuan dapat merupakan 

salah satu dari enam tahap kesiapan untuk membeli. Tahap-tahap 

tersebut adalah kesadaran (awareness), pengetahuan (knowledge), 

rasa suka (liking), keyakinan (conviction), dan pembelian 

                                                 
15

Ibid.  
16

Ari Setiyaningrum, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: ANDI OFFSET, 2015), 

h. 237 
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(purchase). Kelima variabel tersebut disebut hierarki efek 

(hierachy of effects).  

2) Pada tingkat kesadaran, tugas bank adalah memberitahukan 

nasabah mengenai keberadaan produk. Jadi, tugasnya membuat 

calon nasabah mengenal produk yang ditawarkan.  

3) Pengetahuan melewati kesadaran hingga mengetahui fitur produk. 

Misalnya, kodak menggunakan latar belakang warna biru pada 

logo dan merek perusahaannya untuk menyampaikan produknya.  

4) Rasa suka menunjukkan menunjukkan bagaimana pasar 

memasarkan sebuah produk atau merek. Promosi dapat digunakan 

untuk mengubah audiensi yang sudah mempunyai pengetahuan 

mengenai produk dan merek untuk bergeser dari yang sebelumnya 

bersikap acuh menjadi menyukai merek.  

5) Menciptakan preferensi menyangkut membedakan di antara merek-

merek yang disukai pasar.  

6) Keyakinan menyangkut pengambilan keputusan yang aktual atau 

komitmen untuk membeli. Pembeli mungkin menyukai merek 

tertentu, tetapi belum mengambil putusan untuk membelinya. 

Sasaran promosi adalah menguatkan rasa kebutuhan akan produk 

tersebut, sehingga mau membelinya. 
17

 

7) Pembelian dapat ditunda, baik untuk sementara waktu maupun 

selamanya, bahkan bila pelanggan sudah yakin bahwa ia harus 

                                                 
17

Ibid. h. 238 



 

 

17 

membelinya. Hal itu disebabkan keadaan situsional yang 

menimbulkan tertunda atau dibatalkannya sebuah pembelian, 

misalnya karena kekurangan biaya. Hal demikian dapat ditangani 

dengan memberi diskon-diskon khusus dan insentif lain, sehingga 

pembelian akhirnya terjadi.  

b. Sifat produk 

Dalam hal ini terdapat beberapa atribut yang memengaruhi 

strategi promosi, antara lain:  

1) Nilai unit, sebuah produk mempunyai nilai unit rendah biasanya 

secara relatif tidak terlalu rumit, tidak terlalu berisiko bagi 

pembeli, dan harus menarik bagi pasar yang massal supaya dapat 

mempertahankan kelangsungan hidupnya. Oleh karena itu, iklan 

harus digunakan sebagai alat promosi utama.  

2) Tingkat customization, bila sebuah produk harus disesuaikan 

dengan kebutuhan pelanggan individual, penjual pribadi menjadi 

penting.  

3) Layanan prapenjualan dan pascapenjualan, produk yang harus 

didemontrasikan membutuhkan pelayanan yang sering supaya 

dapat bekerja dengan baik dan cocok untuk personal selling, 

seperti personal computer. 
18
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c. Tahap-tahap daur hidup produk 

Strategi produk dipengaruhi oleh tahapan daur hidup. Pada saat 

produk diperkenalkan, pembeli yang berminat harus diberi tahu 

mengenai keadaannnya dan keuntungannya, serta pedagang menengah 

harus diyakinkan untuk menyediakannya. Jadi, baik iklan (untuk 

konsumen) maupun penjualan perseorangan (kepada pedagang 

menengah) penting saat tahap perkenalan produk. Selanjutnya, setelah 

produk tersebut mulai laku, dibutuhkan iklan yang persuasif.  

d. Ketersediaan dana 

Dana yang tersedia merupakan elemen penting untuk 

melakukan promosi untuk iklan, penjualan perseorangan, dan lainnya. 

Bank yang mempunyai dana besar akan banyak menggunakan iklan 

sebagai alat promosi utamanya, sedangkan bank-bank yang kecil akan 

melakukan penjualan perseorangan, display, dan promosi bersama 

antara bank dan para nasabah. 
19

 

 

5. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar merupakan suatu kegiatan membagi suatu pasar 

pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin 

memerlukan produk atau ramuan pemasaran tersendiri. Bank dalam 

menjual produknya ke nasabah membagi pasar menjadi beberapa jenis 

sesuai dengan kriteria yang diinginkan. Pembagian pasar akan 

                                                 
19
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memudahkan bank dalam menentukan nasabah sasaranya. Ada tiga 

pendekatan dalam segmentasi pasar bank yaitu: 
20

 

a. Pemasaran tanpa pembedaan, pendekatan dimana tidak melakukan 

segmentasi atas satu jenis produk untuk semua kelompok konsumen, 

misalnya bank syariah menawarkan produk tabungan IB kepada semua 

segmen lapisan masyarakat. Dalam hal ini produk tabungan IB bank 

syariah tidak melakukan pembedaan apakah masyarakat yang 

ditawarkan adalah nasabah menengah bawah ataukah mengah atas, 

semua nasabah ditawarkan produk tabungan.  

b. Pemasaran dengan pembedaan, bank merancang dan memproduksi 

beberapa jenis produk untuk dipasarkan ke beberapa segmen. Misalnya 

BRISyariah memasarkan beberapa produk kepada berbagai kelompok 

nasabah: Tabungan, Deposito, Giro, dan Gadai Syriah.  

c. Pemasaran terkonsentrasi, bank mengkonsentrasikan pada satu atau 

dua macam produk yang dimiliki kemudian diikuti dengan kegiatan 

pemasaran yang hanya dikonsentrasikan pada satu atau dua segmen 

saja. Segmentasi pasar dibagi berdasarkan karakterisik konsumen, 

yaitu: 
21

 

1) Segmentasi demografi dan sosioekonomi 

Segmentasi demografi melibatkan faktor seperti jenis kelamin, 

usia, ukuran keluarga, dll. Sosioekonomi terdiri dari pendapatan, 

pendidikan, kelas sosial, agama, kebangsaan dan etnik. Faktor-

                                                 
20

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

2012), h. 88 
21
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faktor ini merupakan dasar paling populer untuk membuat segmen 

kelompok pelanggan, karena kebutuhan nasabah, keinginan dan 

tingkat penggunan seringkali sangat dekat dengan variabel 

demografi dan sosioekonomi, serta lebih mudah diukur daripada 

variabel lain.  

2) Segmentasi psikografis, yaitu membagi pasar menjadi suatu 

kelompok yang berbeda berdasarkan pada karakteristik kelas 

sosial, gaya hidup dan karakterisik kepribadian tersebut dapatlah 

dibuat produk-produk apa saja yang cocok bagi masing-masing 

segmen tersebut.  

3) Segmentasi geogafik, yaitu membagi pasar menjadi beberapa unit 

geografis seperti negara, provinsi, perkotaan, pedesaan, atau 

kompleks perumahan. Sebuah bank mungkin dapat memutuskan  

untuk beroperasi di semua wilayah tetapi lebih memperhatikan 

perbedaan kebutuhan dan keinginan yang dijumpai. Sebab 

kebutuhan masing-masing unit geografis akan berbeda.  

 

6. Tujuan Promotion Mix  

Tujuan Promotion Mix yaitu sebagai berikut:  

a. Memperkenalkan dan menjual jasa-jasa dan produk-produk yang 

dihasilkan.  

b. Agar bank dapat menghadapi pesaing dalam pasar yang semakin 

kompetitif dan kompleks.  



 

 

21 

c. Menjual goodwillimage dan idea yang baik tentang bank 

bersangkutan. 
22

 

 

7. Strategi Promotion Mix  

Strategi Promotion Mix terdiri dari dua macam, yaitu
23

:  

a. Strategi mendorong (push) 

Kotler dan Armstrong, mengemukakakan bahwa pemasar dapat 

menggunakan pilihan strategi mendorong (push) atau strategi menarik 

(pull) dalam merancang Promotion Mix. Strategi mendorong adalah 

strategi promosi yang memerlukan penggunaan wiraniaga dan promosi 

perdagangan.  

b. Strategi menarik (pull) 

Perusahaan menggunakan strategi tarik (pull strategy), yaitu 

strategi promosi yang memerlukan pembelanjaan yang banyak untuk 

iklan dan promosi konsumen yang membujuk konsumen akhir 

membeli produk.  

 

B. Nasabah 

1. Pengertian nasabah 

Nasabah adalah setiap orang yang datang ke bank untuk 

bertransaksi, setiap orang yang menelpon ke bank yang mendapatkan 

informasi, dan setiap orang yang ada di kantor. 
24
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Nasabah ialah orang atau badan hukum yang mempunyai rekening 

baik rekening simpanan atau pinjaman pada pihak bank. Sehingga nasabah 

merupakan orang yang biasa berhubungan dengan atau menjadi pelanggan 

bank
25

. Menurut Kotler Dan Amstrong, nasabah adalah orang yang paling 

diharapkan kedatangannya dalam suatu perusahaan atau bank. 
26

 Nasabah 

adalah seseorang atau kelompok yang melakukan serangkaian kegiatan 

menggunakan produk atau jasa. 
27

 

Berdasarkan berbagai pengertian di atas, dapat dipahami bahwa 

nasabah adalah orang atau badan hukum yang mempunyai rekening baik 

rekening simpanan atau pinjaman pada pihak bank.  

 

2. Pelayanan Nasabah 

Dalam melayani nasabah yang harus diperhatikan adalah kepuasan 

nasabah terhadap pelayanan yang baik. Menjalin hubungan yang baik 

secara terus menerus (berkesinambungan) dengan nasabah, tidak hanya 

dalam jangka pendek tetapi hubungan jangka panjang. Nasabah bukan 

hanya puas tetapi juga loyal pada bank. Oleh karena itu, bank harus terus 

memelihara dan meningkatkan pelayanannya sesuai dengan yang 

dibutuhkan dan diinginkan nasabah. Bank harus mampu menjalin tali 

silaturahmi yang baik dengan nasabah, agar nasabah merasa bank sebagai 

rumah kedua mereka. Hal ini akan mampu meningkatkan loyalitas nasabah 
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kepada bank, atau menimbulkan word of mouth yang positif. 
28

Hal- hal 

yang diperlukan diperhatikan adalah
29

:  

a. Tersedianya sarana dan prasarana yang baik 

b. Tersedianya personalia yang baik 

c. Bertanggung jawab kepada setiap nasabah sejak awal hingga akhir 

d. Mampu melayani secara tepat dan cepat 

e. Mampu berkomunikasi 

f. Memberikan jaminan setiap kerahasian transaksi 

g. Memiliki pengetahuan dan kemampuan yang baik 

h. Berusaha memahami kebutuhan nasabah 

i. Mampu memberikan kepercayaan kepada nasabah 

Pelayanan prima harus dilakukan sesuai dengan tuntutan dari 

pihak nasabah, Strategi pelayanan prima sebagai berikut: 
30

 

a. Kecepatan adalah kemampuan untuk membantu nasabah dan 

memberikan layanan yang cepat. Nasabah sangat menginginkan 

pelayanan yang serba cepat dan tidak memakan waktu yang lama.  

b. Keramahan merupakan kunci keberhasilan suatu pelayanan. 

Keramahan bertujuan untuk menciptakan kerjasama yang baik.  

c. Ketepatan, pelayanan yang cepat disertai dengan ketepatan sesuai 

dengan keinginan nasabah.  
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d. Kenyamanan, suasana yang nyaman sangat berpengaruh dalam 

membangun kinerja karyawan serta untuk menciptakan nasabah yang 

loyal.  

 

3. Loyalitas Nasabah 

Loyalitas nasabah adalah sikap dari nasabah dalam menentukan 

pilihannya untuk tetap menggunakan produk atau jasa dari suatu 

perusahaan. Menurut Tjipto, terciptanya kepuasan dapat memberikan 

beberapa manfaat, di antaranya hubungan antara perusahaan dan 

pelanggan menjadi harmonis, dan menciptakan loyalitas nasabah, serta 

rekomendasi dari mulut ke mulut yang menguntungkan perusahaan. 
31

 

Hawkins dan Coney mengemukakan alasan pentingnya 

menumbuhkan dan menjaga loyalitas nasabah, yaitu: 
32

 

a. Nasabah yang sudah ada memberikan prospek keuntungan yang 

cendrung lebih besar.  

b. Biaya yang dikeluarkan untuk menjaga dan mempertahankan nasabah 

yang sudah ada lebih kecil dibandinggkan dengan biaya untuk mencari 

nasabah yang baru.  

c. Kepercayaan nasabah pada suatu bank dalam satu urusan bisnis akan 

membawa dampak, mereka juga akan percaya pada bisnis yang lain.  

d. Loyalitas konsumen bisa menciptakan efisiensi  
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e. Hubungan yang sudah terjalin lama antara perusahaan dengan nasabah 

akan berdampak pada pengurangan biaya psikologis dan sosialisasi 

f. Nasabah lama akan mau membela bank serta mau memberi referensi 

kepada teman-teman dan lingkungan untuk mencoba berhubungan 

dengan bank.  

Loyalitas adalah tentang persentase dari orang yang pernah 

menggunakan jasa dalam dalam kerangka waktu tertentu. Dalam 

mengukur kesetiaan, diperlukan beberapa cara berikut:  

a. Mengatakan hal yang positif tentang perusahaan kepada orang lain.  

b. Merekomendasikan perusahaan kepada orang lain yang meminta saran.  

c. Mempertimbangkan bahwa perusahaan merupakan pilihan pertama 

dalam menggunakan jasa. 
33
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 
 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

Penelitian yang peneliti lakukan termasuk jenis penelitian lapangan 

(field research). Penelitian lapangan bermaksud mempelajari secara intensif 

tentang latar belakang keadaan sekarang dan interaksi lingkungan sesuatu unit 

sosial: individu, kelompok, lembaga atau masyarakat.
1
 Terkait field research 

dalam penelitian ini, peneliti melakukan penelitian langsung pada objek 

penelitian yaitu di Bank Aman Syariah yang beralamat di Kec. Sekampung, 

Kab. Lampung Timur. 

Selanjutnya sifat penelitian ini adalah “deskriptif kualitatif”
2
. 

Penelitian deskriptif adalah penelitian yang dimaksudkan untuk melukiskan, 

menggambarkan atau memaparkan keadaan objek yang diteliti sebagaimana 

apa adanya sesuai dengan situasi dan kondisi ketika penelitian tersebut 

dilakukan.
3
 Sedangkan penelitian kualitatif merupakan proses eksplorasi dan 

memahami makna perilaku individu dan kelompok, menggambarkan masalah 

sosial atau masalah kemanusiaan.
4
 

Metode penelitian kualitatif dilakukan secara intensif, peneliti 

mewawancarai pihak-pihak yang terkait dengan pemasaran  Bank Aman 

                                                 
1
Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), h. 

80. 
2
Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 

2010), h. 61. 
3
Ibrahim, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: ALFABETA, 2015), h. 59. 

4
Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung: ALFABETA, 2013), h. 347. 
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Syariah, merekam serta mencatat secara hati-hati apa yang disampaikan oleh 

narasumber, melakukan analisis reflektif terhadap berbagai dokumen yang 

ditemukan di lapangan, dan membuat laporan penelitian secara mendetail.
5
 

Dan hal tersebut peneliti lakukan dalam penelitian ini terkait dengan 

implementasi  promotion mix  di Bank Aman Syariah 

 

B. Sumber Data 

Sumber data adalah orang, benda atau objek yang dapat memberikan 

data, informasi, fakta dan realitas yang terkait atau relevan dengan apa yang 

dikaji atau diteliti.
6
 Pemahaman baik dan benar mengenai data dan sumber 

data adalah sangat penting dalam penelitian, karena keliru dalam memilih 

sumber data sama artinya dengan bertanya atau meminta informasi kepada 

orang yang salah atau bahkan tidak mengerti dengan informasi yang diminta.
7
 

Sumber data dibagi menjadi 2, sumber data utama (primer) dan 

sumber data pendukung (sekunder). 

1. Sumber data utama (primer) 

Sumber data utama adalah sumber utama yang dapat memberikan 

informasi, fakta dan gambaran peristiwa atau sumber pertama dimana 

sebuah data dihasilkan. Dalam penelitian kualitatif, sumber data utama itu 

adalah kata-kata dan tindakan orang yang diamati atau diwawancarai.
8
 

Sumber data primer dalam penelitian ini adalah Pimpinan Bank Aman 

                                                 
5
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Syariah yaitu Bapak Sugiyanto, bidang marketing yaitu Bapak Ikhwan dan  

Bapak Dedi, bidang operasional Bapak Rahmat , serta beberapa nasabah. 

 

2. Sumber data pendukung (sekunder) 

Sumber data pendukung (sekunder) adalah segala bentuk dokumen, 

baik dalam bentuk tertulis maupun foto, atau sumber data kedua sesudah 

data primer. Meskipun disebut sebagai sumber data kedua (tambahan), 

dokumen tidak bisa diabaikan dalam suatu penelitian, terutama dokumen 

tertulis seperti buku, majalah ilmiah, arsip, dokumen pribadi dan dokumen 

resmi.
9
 

Sumber data sekunder yang digunakan oleh peneliti dalam 

penelitian ini adalah laporan-laporan yang dikeluarkan oleh pihak bank 

atau pemegang marketing Bank Aman Syariah, serta diperoleh dari 

kepustakaan, seperti buku-buku, internet dan kepustakaan lainnya yang 

berkaitan dengan penelitian ini. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Wawancara  

Wawancara merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar 

informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikontruksikan 

makna dalam suatu topik tertentu. Dengan wawancara, maka peneliti akan 

                                                 
9
Ibrahim, Metodologi Penelitian..., h. 70. 
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mengetahui hal-hal yang lebih mendalam tentang partisipan dalam 

menginterpretasikan situasi dan fenomena yang terjadi, dimana hal ini 

tidak bisa ditemukan melalui observasi.
10

 

Terkait dengan penelitian ini, peneliti mewawancarai Pimpinan dan 

bagian marketing Bank Aman Syariah, dan beberapa nasabah. Adapun 

wawancara yang dilakukan dengan pedoman wawancara semiterstruktur, 

yaitu dengan pedoman wawancara berupa pertanyaan yang disusun secara 

sistematis dan juga bebas menanyakan hal-hal yang terkait dengan 

penjelasan yang telah dipaparkan. 

2. Dokumentasi  

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar tau karya-karya monumental dari 

seseorang.
11

Suatu dokumen keberadaannya sangat berguna bagi 

pemenuhan kebutuhan akan pengetahuan atau informasi yang tidak atau 

belum diketahui. Dokumen memberi kontribusi pada penelitian yang 

dilakukan, karena ia berisi teori, data pendukung empiris atau 

metodologi.
12

 

Teknik ini peneliti gunakan untuk memperoleh keterangan 

mengenai lokasi penelitian yakni di Bank Aman Syariah, melalui 

dokumen-dokumen yang berkaitan dengan penelitian. Dokumen yang 

dikumpulkan dapat berupa lembaran sejarah, visi, misi, brosur, struktur 

organisasi Bank Aman Syariah dan lain sebagainya. 
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D. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

Sebagaimana pentingnya kedudukan data dalam penelitian, 

memastikan kebenaran data juga menjadi pekerjaan yang tidak boleh 

diabaikan oleh seorang peneliti. Data yang baik dan benar akan menentukan 

hasil suatu penelitian sebagai baik dan benar. Sebaliknya data yang keliru 

(diragukan kebenarannya) akan menurunkan derajat kepercayaan sebuah hasil 

penelitian.
13

 Karena itu, memastikan tingkat keabsahan data sama pentingnya 

dengan penelitian itu sendiri. 

Penelitian kualitatif dinyatakan valid apabila temuan atau data tidak 

terdapat perbedaan antara yang dilaporkan peneliti dengan apa yang 

sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti.
14

 Dalam penelitian ini, teknik 

penjamin keabsahan data yang digunakan peneliti  adalah Penggunaan Bahan 

Referensi dan Member Check. 

Penggunaan Bahan Referensi. Yang dimaksud bahan referensi adalah 

adanya pendukung untuk membuktikan data yang telah ditemukan oleh 

peneliti. Kaitannya dengan wawancara, peneliti memiliki rekaman wawancara 

tersebut. 

 Selanjutnya Member Check adalah proses pengecekan data yang 

diperoleh peneliti kepada pemberi data.
15

 Setelah pengumpulan data oleh 

peneliti selesai, peneliti menyampaikan data tersebut kepada  narasumber 

yang peneliti wawancarai untuk dilakukan pengecekan apakah data tersebut 

sudah valid atau belum. 
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E. Teknik Analisis Data 

Analisis data dapat dipahami sebagai kegiatan membahas dan 

memahami data guna menemukan makna, tafsiran dan kumpulan tertentu dari 

keseluruhan data dalam penelitian.
16

 Analisis data kualitatif adalah bersifat 

induktif, yaitu suatu analisis berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya 

dikembangkan menjadi hipotesis.
17

 Sesuai dengan pengertian tersebut, 

peneliti menganalisa data-data yang diperoleh baik melalui wawancara 

maupun dokumentasi, kemudian ditarik ke arah kesimpulan untuk 

mengetahui bagaimana implementasi promotion mix di Bank Aman Syariah. 
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Ibrahim, Metodologi Penelitian..., h. 103. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Bank Aman Syariah 

1. Sejarah Berdirinya Bank Aman Syariah  

PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur didirikan berdasarkan 

Rapat Calon Pemegang Saham pada tanggal 17 Maret 2012 oleh 17 orang 

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 Pebruari 2014 oleh 

Notaris Abadi Riyantini, SH dan pengesahan Badan Hukum PT dari 

Kementerian Hukum dan Hak Azasi Manusia (Menkumham) Nomor : 

AHU-10.01982.PENDIRIAN-PT.2014 tanggal 13 Pebruari 2014 serta 

Surat Otoritas Jasa Keuangan Nomor : S-2/PB.1/2014 tentang Pemberian 

Izin Prinsip Pendirian PT BPRS Aman Syariah pada tanggal 28 Januari 

2014 dan Mulai beroperasi pada tanggal 30 Desember 2014 berdasarkan 

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

Pemberian Izin Usaha pada tanggal 30 Desember 2014.
1
 

2. Tujuan  PT BPRS Aman Syariah Lampung 

Tujuan Pendirian PT. BPRS Aman Syariah Lampung yaitu untuk 

meningkatkan kesejahteraan ekonomi masyarakat di wilayah Lampung 

Timur dan sekitarnya melalui:
2
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 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Dikutip Pada Tanggal 25 Juni 2018 

2
 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Dikutip Pada Tanggal 25 Juni 2018 
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a. Pemberian pelayanan jasa perbankan bagi pengusaha kecil di 

pedesaan yang mudah, aman, Islami dengan 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 dengan BPR Syariah sebagai pelaksana amaliah, maupun di 

antara nasabah BPR Syariah. 

e. Mendidik masyarakat untuk selalu memikirkan masa depan dan tidak 

hanya menguntungkan kepada nasib, namun lebih menekankan 

kepada usaha. 
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3. Struktur Organisasi PT BPRS Aman Syariah 

Gambar A. 

SUSUNAN ORGANISASI 

PT BPRS AMAN SYARIAH 

KABUPATEN LAMPUNG TIMUR 2016
3
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 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Dikutip Pada Tanggal 25 Juni 2018 

DEWAN KOMISARIS 

Komisaris Utama 

Hi. Mahfud, S.Ag M.H 

Komisaris 

Hi.Suwitarjo, S.Pd 

DEWAN DIREKSI 

Direktur Utama 

Tonny Utomo 

Direktur 

Sugiyanto 

DEWAN PENGAWAS SYARIAH 

Ketua DPS 

Agus Wibowo, S.Pd,I M.M 

Anggota DPS 

Hi. Mohamad Taufik Hidayat, M.Si 

Internal Audit 

Rena Prasesti 

Umum 

1. Sudibyo 

2. Muhsinin 

3. Suharyadi 

4. Yuli 

Pembiayaan & Dana 

1. Alvin Novianto 

2. Miftahul Fajar 

3. Ikhwan Nur Ayudin 

4. Dedi Wahyudi 

5. Rifki Safrizal 

6. Gesang 

7. Rosita 

8. Eka  

9. Adit 

10. Dimas 

Operasional 

1. Linda Kusneri 

2. Ukhtiya Nur Aifah 

3. Dian Puspitasari 

4. Rahmat 

RUPS 

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

PS Lain  
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B. Produk Bank Aman Syariah 

Aspek ini merupakan jenis-jenis produk yang akan diperkenalkan 

kepada masyarakat pengguna jasa Bank Aman Syariah.
4
 

1. Produk Pendanaan  

Produk ini menyangkut berbagai pelayanan untuk menarik dana 

masyarakat yang meliputi : 

a. Tabungan Khusus Wadiah (TAKWA) 

Tabungan ini pada hakekatnya merupakan dana masyarakat, 

tabungan dengan sistem wadiah ini dapat menampung berbagai aspek 

kepentingan Baitul Maal dan yang bersifat amanah lainnya, seperti : 

1) Zakat 

2) Infaq 

3) Shadaqah 

4) SPP 

5) Uang Infaq Bangunan 

6) Amanah lainnya 

b. Tabungan Mudharobah (TAMBAH) 

Tabungan Mudharabah merupakan produk yang ditawarkan 

kepada masyarakat dengan sistem bagi hasil sesuai dengan nisbah yang 

telah disepakati oleh bank dan nasabah. Tabungan mudharabah pada 

PT BPRS Aman Syariah dibagi menjadi beberapa variasi produk 

simpaanan, yaitu: 
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 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Dikutip Pada Tanggal 25 Juni 2018 
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1) Tabungan Haji Mabrur  (TAJIMABRUR) 

Tabungan Ongkos Naik Haji PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur ini merupakan produk simpanan guna menampung 

kepentingan kaum muslimin dan muslimat yang berniat 

menunaikan ibadah haji namun belum cukup untuk membayar lunas 

sekaligus. 

2) Tabungan Qurban Aman Syariah (TAQURBANAS) 

Tabungan Qurban ini merupakan produk simpanan guna 

menampung kepentingan muslimin dan muslimat yang berniat 

untuk melaksanakan ibadah penyembelihan hewan qurban pada hari 

Raya Idul Qurban/Idul Adha.Dalam hal ini PT. BPRS Aman 

Syariah Lampung Timur harus memberikan jaminan kepada 

pemilik dana, bahwa simpanan itu dapat diambil pada saat 

menjelang Hari Raya Idul Qurban/Idul Adha untuk dapat segera 

dibelikan hewan qurban. 

3) Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan untuk para pelajar 

dan mahasiswa atau bagi orang tua yang ingin menyimpan dananya 

untuk kepentingan pendidikan selama menempuh pendidikan.  

4) Tabungan Masa Tua (TAMATU) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan untuk masyarakat 

dalam mencukupi kebutuhan dimasa tua nanti. 
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5) Tabungan Anak Sejahtera (TABANAS) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan diperuntukan bagi 

orang tua atau masyarakat dalam membantu anaknya 

mempersiapkan masa depan yang lebih baik, seperti tabungan untuk 

membuatkan rumah, tempat usaha dan penambahan modal usaha 

sehingga anaknya kelak bisa hidup sejahtera. 

6) Tabungan Makbullah Umroh (TAMU) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan guna menampung 

kepentingan muslimin dan muslimat yang berniat untuk 

melaksanakan ibadah umroh. Ketentuan tabungan ini sama dengan 

tabungan lainnya. 

7) Tabungan Wisata (TAWA) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan untuk 

kepentingan wisata atau ziaroh, sehingga pelaksanaan wisata atau 

ziaroh bisa dijadwalkan kapan saja sesuai dengan dana yang sudah 

disiapkan.  

8) Tabungan Keluarga Samara (TAKASMARA) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan yang ditawarkan 

kepada para pemuda yang ingin membangun rumah tagga sakinah, 

mawwadah warahmah guna mempersiapkan biaya pernikahan yang 

sudah direncanakan. Ketentuan tabungan ini sama dengan tabungan 

lainnya. 
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9) Tabungan Idul Fitri (TIFI) 

Tabungan ini merupakan tabungan yang tujuanya untuk 

persiapan menjelang idul fitri bagi masyarakat.Ketentuan tabungan 

ini sama dengan tabungan lainnya. 

c. Deposito Mudharabah 

Deposito berjangkan ini diperuntukkan bagi penyimpanan 

perorangan, perusahaan badan amal, organisasi sosial, koperasi dan 

segala lapisan masyarakat. 

 

2. Produk Penempatan Dana Masyarakat (Pembiayaan) 

Produk penyaluran dana masyarakat adalah merupakan kualitas 

aktiva sangat ditentukan oleh ketepatan dan efektifnya penempatan dana 

tersebut.Oleh kerena itu penyaluran dana masyarakat yang akan dikelola 

PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur yaitu sebagai berikut :
5
 

a. Pembiayaan dengan transaksi jual beli berdasarkan prinsip : 

1) Murabahah 

2) Istishna 

3) Salam 

4) Ijarah 

5) Multi Jasa 

6) Jual beli lainnya 
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 Dokumentasi Bank Aman Syariah, Dikutip Pada Tanggal 25 Juni 2018 
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b. Pembiayaan bagi hasil berdasarkan prinsip : 

1) Mudharabah 

2) Musyarakah 

c. Pembiayaan lainnya berdasarkan prinsip : 

1) Rahn 

2) Qardh 

3) Qardhul Hasan 

4) Melakukan kegiatan lain yang lazim dilakukan PT. BPRS Aman 

Syariah Lampung Timur sepanjang disetujui oleh Dewan Pengawas 

Syariah. 

 

B. Implementasi Promotion Mix  di Bank Aman Syariah Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah. 

 

Promotion mix  merupakan alat yang saling melengkapi dan saling 

mendukung, yang digunakan untuk kegiatan promosi organisasi bisnis. 

Promotion mix merupakan kombinasi lima macam promosi yang mencakup 

iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat.
6
 Salah 

satu tujuan promosi bank adalah menginformasikan segala jenis produk yang 

ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru dan 

mempertahankan nasabah lama. Upaya yang diterapkan oleh pihak Bank Aman 

Syariah dalam meningkatkan jumlah nasabah dapat dikatakan membuahkan 

hasil dari perkembangan nasabah mengalami peningkatan pada awal berdirinya 

tahun 2015. 

                                                 
6
 Ari Setiyaningrum, Prinsip-Prinsip Pemasaran,(Yogyakarta:ANDI OFFSET, 2015),h. 
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Gambar B. 

Jumlah Nasabah Bank Aman Syariah
7
 

 

Tahun 2015 2016 2017 

Jumlah Nasabah 1453 Orang 2204 Orang 2992 Orang 

  Sumber :  Dokumentasi data jumlah nasabah Bank Aman Syariah 

Berdasarkan data di atas dapat dilihat perkembangan jumlah nasabah 

Bank Aman Syariah terus bertambah. Hal ini terbukti bahwa promosi yang 

digunakan Bank Aman Syariah dalam memasarkan produk cukup baik. Dilihat 

juga dari berdirinya Bank Aman Syariah yang baru 4 tahun namun sudah 

dikenal masyarakat terutama di Kecamatan Sekampung. 

Implementasi promotion mix yang dilakukan Bank Aman Syariah 

dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah dengan menggunakan beberapa 

macam alat promosi, yaitu: 

1. Periklanan  

Iklan tentu jelas diterapkan kita dan merupakan alat utama bagi 

Bank Aman Syariah untuk mempengaruhi nasabah terutama calon nasabah 

Bank Aman Syariah. Periklanan ini dapat melalui brosur, surat kabar, radio, 

majalah, ataupun bentuk poster-poster yang dipasang di pinggir jalan atau 

ditempat-tempat yang strategis menurut Bank Aman Syariah. 

a. Kekurangan dan kelebihan  

Sejauh ini dalam memasarkan apa yang menjadi produk-produk 

Bank Aman Syariah terutama pembiayaan dengan sistem iklan ini tidak 

terlalu banyak yang kita gunakan  medianya. Saat ini yang masih tetep 

                                                 
7
 Rahmat, Wawancara Dengan Bagian Operasional Di Bank Aman Syariah, Sekampung 

25  Juni 2018 
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kita promosikan lewat iklan ini dengan melaui media brosur, karna 

disana kita memiliki kekuatan dan tepat sasaran bisa menjangkau ke 

seluruh kalangan masyarakat, lebih murah. Berbeda halnya dengan 

melalui radio, majalah, dan surat kabar, memang jangkauannya bisa 

seluruh wilayah lampung, tapi untuk biaya yang terlalu besar masih 

menjadi pertimbangan. 

Kekurangannya, brosur yang ada belum dapat memaparkan 

secara jelas maksud dari setiap produk dan masih dalam bentuk cetakan 

lama. Sehingga pihak bank harus dapat mensosialisasikan secara 

intensif dan kontinyu dalam memberikan pemahaman kepada 

masyarakat mengenai produk dan layanan Bank Aman Syariah. 

b. Faktor pendukung dan penghambat 

Perkembangan teknologi elektronik kita bisa lebih mudah untuk 

mendukung strategi promosi melalui media ini. Namun, masih perlu 

adanya sumber daya manusia (SDM) yang kompeten dibidangnya dan 

yang hanya fokus di dalamnya. 
8
 

 

2. Personal selling 

Interaksi antar invidu antara marketing dengan calon nasabah atau 

nasabah, saling bertemu merupakan kegiatan atau strategi yang sangat 

bagus untuk mempengaruhi nasabah kita, biasanya dengan cara Door to 

door selling. Dengan kontak langsung ini diharapkan akan menjadi 

                                                 
8
 Ikhwan, Wawancara Dengan Bagian Marketing Di Bank Aman Syariah, Sekampung 25 

Juni 2018 
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hubungan atau interaksi yang positif antara Bank Aman Syariah dengan 

calon nasabah. Kontak langsung tersebut akan dapat mempengaruhi secara 

intensif para nasabah, serta gaya hidupnya dan dengan demikian maka 

Bank Aman Syariah dapat menyesuaikan cara pendekatan atau 

komunikasinya dengan nasabah itu secara lebih tepat yang sesuai dengan 

nasabah yang bersangkutan, dan cara ini sangat strategis kita terapkan di 

semua produk, khususnya produk pembiayaan. 

a. Kekurangan dan kelebihan 

Kekuranganya kita terkadang terlalu banyak buang-buang waktu 

dengan pendekatan ini, dan harus siap dimanapun tempatnya. 

Kelebihannya, dengan cara personal selling lebih meyakinkan calon 

nasabah. 

b. Faktor pendukung dan penghambat 

Gaya bicara marketing yang kurang, penguasaan teori yang 

kurang menjadi penghambat dalam mempromosikan produk.Namun, 

dengan kontak langsung yang dilakukan itu akan dapat mempengaruhi 

secara intensif para nasabah. 
9
 

 

3. Promosi Penjualan  

Pada dasarnya promosi penjualan merupakan kegiatan Bank Aman 

Syariah untuk menjajakan dan memperlihatkan produk yang dipasarkan 

sedemikian rupa, sehingga calon nasabah akan mudah untuk melihatnya. 

                                                 
9
 Dedi, Wawancara Dengan Bagian Marketing Di Bank Aman Syariah, Sekampung 25 

Juni 2018 

 



 

 

43 

Biasanya dapat menggunakan atau melalui bazar atau pameran, 

demonstrasi, pemberian hadiah, mengadakan even, dan  melalui pemberian 

spesial nisbah. Melalui promosi penjualan perusahaan dapat menarik 

nasabah baru. 

a. Kekurangan dan kelebihan 

Kekurangannya, Bank Aman Syariah merupakan lembaga jasa 

yang dimana semua produk-produk kita ini ada wujudnya, berbeda 

dengan perusahaan dagang, mereka punya produk yang berwujud yang 

dapat dilihat secara visual dan dapat dipegang. 

Kelebihannya, Bank Aman Syariah  memberikan insentif. 

Insentif yang diberikan dapat berupa pemberian spesial nisbah, dan 

cinderamata, sehingga dapat menimbulkan motivasi yang kuat serta 

kesan yang positif bagi nasabah. 

b. Faktor pendukung dan penghambat 

Faktor pendukung, pelayanan dan promosi yang diberikan Bank 

Aman Syariah menjadikan loyalitas nasabah dengan sendirinya, dan 

yang menjadi faktor penghambatnya yaitu persaingan yang kompetitif 

dengan perusahaan yang sejenis.
10

 

 

4. Hubungan Masyarakat 

Hubungan masyarakat adalah tindakan yang diambil dengan tujuan 

menciptakan atau memelihara kesan yang menyenangkan bagi masyarakat. 
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Promosi dalam bentuk ini Bank Aman Syariah melakukan pendekatan 

kepada nasabah  terutama nasabah potensial dengan cara lebih sering 

menjalin komunikasi seperti mempelajari kebiasaan nasabah menggunakan 

jasa finansial dan menawarkan produk yang sesuai dengan kebutuhan 

nasabah tersebut.
11

 

Promosi berbasis hubungan ini dianggap efektif oleh Bank Aman 

Syariah untuk mengurangi biaya dalam meningkatkan jumlah nasabah, 

khilangan nasabah, dan menambah penghasilan. Promosi berbasis 

hubungan meliputi berbagai aktivitas seperti menarik, menjaga, dan 

meningkatkan hubungan dengan nasabah, calon nasabah dan Bank Aman 

Syariah. Jika hubungan ini berkembang, nasabah yang setia dengan 

sendirinya akan membantu dalam menarik nasabah baru. 

Bank Aman Syariah berusaha menjangkau seluruh lapisan 

masyarakat untuk memperkenalkan produk-produknya agar lebih dikenal 

oleh masyarakat agar diharapkan pasar sasaran dapat dijangkau oleh pihak  

Bank Aman Syariah. Dengan adanya pendekatan ini masyarakat dengan 

sendirinya akan tertarik terhadap jasa dan produk-produk yang ditawarkan 

oleh Bank Aman Syariah dengan baik. Jenis promosi berbasis hubungan 

masyarakat yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah,  yaitu: edukasi, 

pengajian, dan kegiatan sosial.
12

 Menjalin hubungan dan komunikasi 
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dengan baik antar bank agar dapat tertanam pemahaman mengenai 

persaingan yang wajar, sehat, dan Islami.
13

 

Promosi yang diterapkan oleh Bank Aman Syariah memiliki 

peranan penting bagi kemajuan perusahaan. Setiap karyawan diharapkan 

mampu menerapakan strategi promosi yang tepat untuk menarik nasabah 

agar tertarik untuk menggunakan produk yang ditawarkan oleh Bank Aman 

Syariah. 

a. Kekurangan dan kelebihan  

Lebih sulit memperbaiki citra yang buruk ketika terjadi 

kesalahpahaman dengan nasabah, karena penyebaran informasi di 

masyarakat publik itu lebih cepat dan memiliki dampak yang lebih luas. 

b. Faktor pendukung dan penghambat 

Jika hubungan ini berkembang, nasabah yang setia dengan 

sendirinya akan membantu dalam menarik nasabah baru. Namun, yang 

menjadi penghambat yaitu masih banyak masyarakat yang lebih 

percaya dengan Bank Konvensional karna pemahaman masyarakat 

yang masih kurang dengan sistem Bank Syariah.
14

 

Berdasarkan berbagai macam promotion mix yang dilakukan di Bank 

Aman Syariah, menurut Bapak Sugianto bahwa alat promosi yang potensial 

                                                 
13

 Sugianto, Wawancara Dengan Pimpinan Di Bank Aman Syariah, Sekampung 02 Juni 

2018 

 
14

 Dedi, Wawancara Dengan Bagian Marketing Di Bank Aman Syariah, Sekampung 25 

Juni 2018 

 



 

 

46 

dalam menambah jumlah nasabah yaitu periklanan,  personal selling, promosi 

penjualan
15

 

Selain melakukan wawancara dengan pihak internal Bank Aman 

Syariah, peneliti juga mengumpulkan data dari pihak eksternal yang dalam hal 

ini adalah nasabah Bank Aman Syariah. Ada beberapa nasabah yang peneliti 

wawancarai guna mengetahui sosialisasi yang diberikan Bank Aman Syariah, 

yaitu: 

Pertama adalah Ibu Liberty Hima Susanti, Ibu Liberty adalah nasabah 

tabungan. Ibu Liberty mengetahui produk tabungan ini melalui promosi yang 

dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan yaitu  media 

brosur dan banner, dan personal selling yang dilakukan oleh salah satu 

marketer Bank Aman Syariah dengan cara Door to door selling. Ibu Liberty 

tertarik menabung di Bank Aman Syariah karena lokasi bank dekat dengan 

tempat tinggal, dijamin oleh LPS, dan Ibu Liberty merasa sangat puas dengan 

pelayanan yang diberikan oleh pihak bank kepadanya.
16

 

Wawancara dengan Ibu Suratmini, Ibu Suratmini adalah nasabah 

pembiayaan murabahah. Ibu Suratmini mengetahui produk murabahah ini 

melalui promosi yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media 

periklanan yaitu  media brosur dan banner, personal selling yang dilakukan 

oleh salah satu marketer Bank Aman Syariah Door to door selling, dan 

promosi penjualan dengan cara pemberian spesial nisbah. Ibu Suratmini tertarik 
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melakukan pembiayaan muarabah di Bank Aman Syariah karena cepat, dan Ibu 

Suratmini merasa sangat puas dengan pelayanan yang diberikan oleh pihak 

bank kepadanya.
17

 

Wawancara dengan Ibu Lilis Susilawati, Ibu Lilis adalah nasabah 

pembiayaan murabahah. Ibu Lilis mengetahui produk murabahah ini melalui 

promosi yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan 

yaitu  media brosur dan banner, personal selling yang dilakukan oleh salah satu 

marketer Bank Aman Syariah Door to door selling, dan promosi penjualan 

dengan cara pemberian spesial nisbah, dan ada tetangganya yang berkerja 

sebagai karyawan di Bank Aman Syariah. Ibu Lilis tertarik melakukan 

pembiayaan karena cepat,  dan Ibu Lilis merasa sangat terbantu dalam 

usahanya, dan beliau merasa sangat puas dengan pelayanan yang diberikan 

oleh pihak bank kepadanya.
18

 

Wawancara dengan Bapak Imam Basuki, Bapak Imam adalah nasabah 

tabungan. Bapak Imam mengetahui produk tabungan ini melalui promosi yang 

dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan yaitu  media 

brosur dan banner, dan personal selling yang dilakukan oleh salah satu 

marketer Bank Aman Syariah dengan cara Door to door selling. Bapak Imam 

tertarik melakukan pembiayaan muarabah di Bank Aman Syariah karena cepat, 
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dan dan Bapak Imam merasa sangat puas dengan pelayanan yang diberikan 

oleh pihak bank kepadanya.
19

 

Wawancara dengan Bapak Ahmad Suhada, Bapak Ahmad adalah 

nasabah tabungan. Bapak Ahmad mengetahui produk tabungan ini melalui 

promosi yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan 

yaitu  media brosur dan banner, dan personal selling yang dilakukan oleh salah 

satu marketer Bank Aman Syariah dengan cara Door to door selling. Bapak 

Ahmad tertarik melakukan pembiayaan muarabah di Bank Aman Syariah 

karena cepat, lokasi Bank Aman Syariah yang strategis, dan dan Bapak Ahmad 

merasa sangat puas dengan pelayanan yang diberikan oleh pihak bank 

kepadanya.
20

 

Wawancara dengan Ibu Tri Susilawati, Ibu Tri adalah nasabah 

pembiayaan murabahah. Ibu Tri mengetahui produk murabahah ini melalui 

promosi yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan 

yaitu  media brosur dan banner, personal selling yang dilakukan oleh salah satu 

marketer Bank Aman Syariah Door to door selling, dan promosi penjualan 

dengan cara pemberian spesial nisbah, dan lokasi Bank Aman Syariah yang 

strategis. Ibu Tri tertarik melakukan pembiayaan karena cepat,  dan merasa 

sangat puas dengan pelayanan yang diberikan oleh pihak bank kepadanya.
21
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Wawancara dengan Bapak Rusman Ali, Bapak Ali adalah nasabah 

tabungan. Bapak Ali mengetahui produk tabungan ini melalui promosi yang 

dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan yaitu  media 

brosur dan banner, dan personal selling yang dilakukan oleh salah satu 

marketer Bank Aman Syariah dengan cara Door to door selling. Bapak Ali 

tertarik menabung di Bank Aman Syariah karena lokasi bank dekat dengan 

tempat tinggal, dijamin oleh LPS, dan beliau merasa sangat puas dengan 

pelayanan yang diberikan oleh pihak bank kepadanya.
22

 

Wawancara dengan Ibu Ernawati, Ibu Erna adalah nasabah pembiayaan 

murabahah. Ibu Erna mengetahui produk murabahah ini melalui promosi yang 

dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan yaitu  media 

brosur dan banner, personal selling yang dilakukan oleh salah satu marketer 

Bank Aman Syariah Door to door selling, dan promosi penjualan dengan cara 

pemberian spesial nisbah. Ibu Erna tertarik melakukan pembiayaan muarabah 

di Bank Aman Syariah karena cepat, lokasi bank dekat dengan tempat tinggal, 

dan Ibu Erna merasa sangat puas dengan pelayanan yang diberikan oleh pihak 

bank kepadanya.
23

 

Wawancara dengan Bapak Yuliana, Ibu Yuliana adalah nasabah 

tabungan. Ibu Yuliana mengetahui produk tabungan ini melalui promosi yang 

dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan yaitu  media 

brosur dan banner, dan personal selling yang dilakukan oleh salah satu 
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marketer Bank Aman Syariah dengan cara Door to door selling. Ibu Yuliana 

tertarik melakukan pembiayaan muarabah di Bank Aman Syariah karena cepat, 

dan Ibu Yuliana merasa sangat puas dengan pelayanan yang diberikan oleh 

pihak bank kepadanya.
24

 

Wawancara dengan Bapak Burhan, Bapak Burhan adalah nasabah 

tabungan. Bapak Burhan mengetahui produk tabungan ini melalui promosi 

yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah, melalui media periklanan yaitu  

media brosur dan banner, dan personal selling yang dilakukan oleh salah satu 

marketer Bank Aman Syariah dengan cara Door to door selling. Bapak Burhan 

tertarik menabung di Bank Aman Syariah karena lokasi bank dekat dengan 

tempat tinggal, dijamin oleh LPS, dan beliau merasa sangat puas dengan 

pelayanan yang diberikan oleh pihak bank kepadanya.
25

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, bahwa implementasi 

promotion mix yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah dalam upaya 

meningkatkan jumlah nasabah telah diterapkan dengan cukup baik melalui alat 

promotion mix, yang terdiri dari: Pertama periklanan yang dilakukan melalui 

brosur, banner, radio, ataupun bentuk poster-poster yang dipasang di pinggir 

jalan atau ditempat-tempat yang strategis menurut Bank Aman Syariah, kedua 

personal selling yang dilakukan dengan cara Door to door selling untuk lebih 

meyakinkan calon nasabah, ketiga promosi penjualan melalui bazar atau 

pameran, demonstrasi, pemberian hadiah, mengadakan even, dan  melalui 
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pemberian spesial nisbah, dan keempat hubungan masyarakat yang dilakukan 

oleh Bank Aman Syariah,  yaitu: edukasi, pengajian, dan kegiatan sosial. yang 

dilakukan oleh Bank Aman Syariah. Dari implementasi promotion mix yang 

telah dilakukan oleh Bank Aman Syariah telah dapat meningkatkan jumlah 

nasabah dari tahun ke tahun. 

 

 

 

  



BAB V 

PENUTUP 

 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan pembahasan dan analisis maka dapat dirumuskan 

simpulan sebagai berikut: implementasi promotion mix yang dilakukan oleh 

Bank Aman Syariah dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah sudah cukup 

baik yang dilihat dari peningkatan jumlah nasabah dari tahun ke tahun, yaitu: 

pada tahun 2015 dengan jumlah nasabah 1453 orang, tahun 2016 jumlah 

nasabah 2204 orang, dan tahun 2017 jumlah nasabah jumlah nasabah 2992 

orang. Bank Aman Syariah melakukan promosi dengan cara menerapkan 

Promotion mix yang terdiri dari periklanan yang dilakukan melalui brosur, 

surat kabar, radio, ataupun bentuk poster-poster yang dipasang di pinggir jalan 

atau ditempat-tempat yang strategis menurut Bank Aman Syariah, personal 

selling yang dilakukan dengan cara Door to door selling untuk lebih 

meyakinkan calon nasabah, promosi penjualan melalui bazar atau pameran, 

demonstrasi, pemberian hadiah, mengadakan even, dan  melalui pemberian 

spesial nisbah, dan hubungan masyarakat yang dilakukan oleh Bank Aman 

Syariah,  yaitu: edukasi, pengajian, dan kegiatan sosial. yang dilakukan oleh 

Bank Aman Syariah. 
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B. Saran  

1. Bagi Perusahaan 

Bagi perusahaan diharapkan untuk terus mempertahankan strategi 

promosi berbasis hubungan karena persaingan saat ini perusahaan jasa 

finansial lebih mengutamakan pelayanan dikarenakan produk yang sama 

telah banyak diterbitkan oleh perusahaan lain. Selain itu, untuk 

menjangkau kalangan remaja bank dapat melaksanakan promosi dengan 

memanfaatkan jejaring sosial maupun media internet karena tidak hanya 

untuk menjangkau kalangan remaja melainkan menjangkau para pebisnis 

yang disibukan oleh aktifitasnya akan memilih layanan yang dapat 

diterimanya tanpa harus meluangkan waktu untuk sekedar mendengarkan 

wiraniaga mempromosikan produknya. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk melaksanakan 

penelitian mengenai promosi melalui media elektronik secara mendalam 

dengan memperhatikan perkembangan teknologi yang semakin cepat. 
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