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ABSTRAK 

 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN MABRUR JUNIOR  

DI BANK SYARIAH MANDIRI KCP TELUK BETUNG 

 

Oleh: 

RISKI EKA LESTARI 

NPM. 1602100177 

 

Sebagai Bank Syariah terbesar di Indonesia, Bank Syariah Mandiri hadir 

dengan menyediakan beberapa produk untuk membantu kebutuhan nasabahnya. 

Produk tersebut mulai dari produk pendanaan, produk pembiayaan dan produk 

jasa-jasa perbankan lainnya. Salah satu produk pendanaan yang menjadi 

pelengkap dari produk Tabungan Mabrur maka Bank Syariah Mandiri 

meluncukan juga Tabungan Mabrur Junior atau dikenal tabungan haji anak. 

Tabungan Mabrur Junior adalah fasilitas pendanaan yang disediakan oleh Bank 

Syariah Mandiri untuk membantu nasabah dalam menunaikan pelaksanaan ibadah 

haji yang merasa sulit dengan penetapan waktu tunggu yang lama.  

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (Field Research), yang 

bersifat deskriptif kualitatif. Sumber data penelitian ini diperoleh dari sumber data 

primer dan sumber data sekunder dengan teknik wawancara dan dokumentasi 

yang bertujuan untuk mendeskripsikan strategi pemasaran produk Tabungan 

Mabrur Junior yang dilakukan Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung. Analisis 

data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode analisis kualitatif, karena 

data yang didapat berupa uraian atau keterangan-keterangan yang didapat dari 

kegiatan wawancara yaitu dengan Sharia Funding Executive, Customer Service 

dan tiga orang Nasabah Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung pada produk Tabungan 

Mabrur Junior yaitu dengan menerapkan empat unsur yang terdapat pada bauran 

pemasaran atau Marketing Mix yakni Strategi Produk (Product), Strategi Harga 

(Price), Strategi Tempat (Place), dan Strategi Promosi (Promotion), meskipun 

terdapat kendala dalam pelaksanaannya. Strategi pemasaran produk Tabungan 

Mabrur Junior dari tahun 2016 hingga 2018 mengalami peningkatan namun tidak 

signifikan. Sebaiknya Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung lebih 

meningkatkan pemasaran produknya dengan memberikan Reward dan tambahan 

fasilitas agar dapat menarik minat menabung dan berjalan lebih efektif. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Produk Tabungan 
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MOTTO 

 

ِوَهَيِدخََلهَُِِفِيهِِ هِينََۖ ِإِبۡرََٰ قَامُ ِهَّ ثٞ ِبَيٌََِّٰ
ثُُۢ ِعَلَىِِۥءَايََٰ ِ ِوَلِِلَّّ اۗ ٌٗ ِءَاهِ ِِلٌَّاسِِٱكَاىَ حِجُّ

ِِسۡحطََاعَِٱهَيِِِلۡبَيۡثِِٱ ِوَهَيِكَفرََِفَإىَِّ َِٱإلَِيۡهِِسَبِيلٗٗۚ ِعَيِِِلِلَّّ لوَِييَِٱغٌَِيٌّ ٧٩ِِِلۡعََٰ
 

“Padanya terdapat tanda-tanda yang nyata, (di antaranya) maqam Ibrahim
[214]

; 

barangsiapa memasukinya (Baitullah itu) menjadi amanlah dia; mengerjakan haji 

adalah kewajiban manusia terhadap Allah, yaitu (bagi) orang yang sanggup 

mengadakan perjalanan ke Baitullah
[215]

. Barangsiapa mengingkari (kewajiban 

haji), maka sesungguhnya Allah Maha Kaya (tidak memerlukan sesuatu) dari 

semesta alam.” 
1
 

(QS Ali „Imran ayat 97) 

 

 

 

 

  

                                                             
1
 Departemen Agama RI, Al-Qur‟an Al Karim dan Terjemahannya, (Semarang: PT. 

Karya Toha Putra, 1999), 49 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pertumbuhan perekonomian Indonesia saat ini, salah satunya berasal 

dari perkembangan dunia perbankan yang semakin pesat dan modern baik 

itu dari segi produk, kualitas layanan, maupun teknologi yang modern. Hal 

ini disebabkan karena perbankan memiliki peranan penting dalam kegiatan 

transaksi masyarakat dengan meningkatkan taraf hidup masyarakat, 

sehingga banyak ditemukannya perbankan yang menerapkan dan 

melakukan pemasaran yang efektif.  

Menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 berdasarkan 

prinsip operasionalnya bank dibedakan menjadi dua, yakni Bank 

Konvensional yang mendasarkan pada prinsip bunga dan berdasarkan 

prinsip syariah atau yang kemudian lazim dikenal dengan Bank Syariah.
1
 

Bank Syariah adalah lembaga keuangan yang usaha pokoknya 

memberikan pembiayaan dan jasa-jasa lainnya dalam lalu lintas 

pembayaran serta peredaran uang yang pengoperasinya disesuaikan 

dengan prinsip Islam.
 2 

Regulasi di Indonesia mengenai Bank Syariah tertuang dalam 

Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah. 

                                                             
1 Khotibul Umam & Setiawan Budi Utomo, Perbankan Syariah Dasar-Dasar dan 

Dinamika Perkembangannya di Indonesia, (Jakarta, PT Raja Grafindo Persada, 2017), 1 
2
Muhamad, Manajemen Bank Syariah Edisi Kedua, (Yogyakarta: UPP STIM YKPN, 

2018), 13 
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Perbankan Syariah adalah segala sesuatu yang menyangkut tentang Bank 

Syariah dan Unit Usaha Syariah, mencakup kelembagaan, kegiatan usaha, 

serta cara dan proses dalam melaksanakan kegiatan usahanya.
3
 

Beberapa Perbankan Syariah memiliki berbagai macam produk dan 

jasa yang dikeluarkan berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Masing-masing 

Bank Syariah tersebut memiliki cara-cara tersendiri untuk memasarkan 

atau menjual produk dan jasa yang dimiliki bank tersebut. Maka dari itu 

perlu melakukan strategi pemasaran yang baik agar dapat diterima oleh 

masyarakat luas. Allah SWT berfirman: 

نِِٱِوَهِيَِ عََٰ ًۡ َ ِِلۡۡ ِرَزَقكَُنُ ا ِهِوَّ ِكُلوُاْ ِوَفرَۡشٗاۚ ُِٱحَوُولةَٗ تِِِلِلَّّ ِخُطُوََٰ ِجحََّبعِوُاْ وَلََ

يِِۚٱ بِييِِٞۥإًَِّهُِِلشَّيۡطََٰ ِهُّ  ٢٤١لكَُنِۡعَدوُّٞ
ِ         Artinya:    

“Dan di antara binatang ternak itu ada yang dijadikan untuk 

pengangkutan dan ada yang untuk disembelih. Makanlah dari rezeki yang 

telah diberikan Allah kepadamu, dan janganlah kamu mengikuti langkah-

langka syaitan. Sesungguhnya syaitan itu musuh yang nyata bagimu”.
 4
  

(QS Al-An‟am ayat 142)
 
 

Dari ayat diatas dapat dipahami bahwa Allah SWT telah 

memerintahkan manusia untuk memakan dari rezeki yang telah Allah 

SWT berikan. Dan jangan pernah mengikuti langkah-langkah yang 

dilakukan oleh setan, sebagaimana Allah SWT telah menjelaskan pada 

                                                             
3
Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah BAB I Ketentuan 

Umum Pasal 1 ayat 1 
4
Departemen Agama RI, Al-Qur‟an Al Karim dan Terjemahannya, (Semarang: PT. Karya 

Toha Putra, 1999), 116 
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manusia untuk tidak melakukan hal yang sudah Allah SWT haramkan dan 

mematuhi apa yang sudah Allah SWT perintahkan atau halalkan. 

Pemasaran dalam Islam merupakan suatu disiplin ilmu yang 

mempelajari dan mengarahkan proses perencanaan dalam penciptaan, 

penawaran, dan penyampaian nilai produk (ide, barang, jasa) dengan 

tingkat harga dan saluran yang dapat memenuhi keinginan dan kepuasan 

pelanggan (individu atau organisasi) serta promosi yang sesuai dengan 

kebenaran wahyu Allah SWT (Al-Quran) dan Sunah Rasulullah SAW.
5
 

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank Syariah tersebut 

harus sesuai tujuan dan dapat dikembangkan sesuai dengan perkembangan 

lingkungan pasar. Sehubungan dengan itu, strategi pemasaran Bank 

Syariah merupakan suatu langkah-langkah yang harus ditempuh dalam 

memasarkan produk atau jasa perbankan yang ditujukan pada peningkatan 

penjualan. 
6
 

Strategi pemasaran harus menjadi perhatian Bank Syariah agar 

karyawan menjadi lebih termotivasi untuk meningkatkan kinerja di dalam 

bidang pemasaran. Selain itu juga dalam menerapkan strategi pemasaran, 

Bank Syariah dapat lebih banyak menarik minat nasabah agar 

menggunakan produk-produk Bank Syariah.  

Sebagai Bank Syariah terbesar di Indonesia, Bank Syariah Mandiri 

menyediakan beberapa produk yang menjawab kebutuhan nasabah, mulai 

                                                             
5
Desy Putri Pratiwi, Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Produk Tabungan IB 

Hasanah Di PT. BNI Syariah Kantor Cabang X, Jurnal Manajemen dan Pemasaran Jasa Vol.9 

No.1, 2016 
6
 Muhammad, Manajemen Bank Syariah Edisi Kedua, 251 
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dari produk pendanaan, produk pembiayaan dan produk jasa-jasa 

perbankan lainnya. Salah satu produk pendanaan yang menjadi pelengkap 

dari produk Tabungan Mabrur maka Bank Syariah Mandiri meluncukan 

juga Tabungan Mabrur Junior atau dikenal tabungan haji anak. 

Menanggapi nasabah selama ini hanya menabung tabungan haji pada saat 

dewasa atau pada umur diatas 17 tahun, sehingga nasabah mengalami 

kendala ketika menunaikan ibadah haji, sebab waktu tunggu yang 

terlampau lama. Karena ibadah haji merupakan sebuah kewajiban bagi 

umat muslim yang sudah mampu, ibadah haji juga menjadi salah satu dari 

Rukun Islam kelima.  

Tabungan Mabrur Junior adalah fasilitas pendanaan yang disediakan 

oleh Bank Syariah Mandiri untuk membantu nasabah dalam menunaikan 

pelaksanaan ibadah haji yang merasa sulit dengan penetapan waktu tunggu 

yang lama. Tabungan Mabrur Junior ini merupakan tabungan dalam mata 

uang rupiah guna untuk membantu nasabah dalam menunaikan ibadah haji 

& umrah untuk anak usia minimal 12 tahun hingga 17 tahun. 

Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri sudah ada sejak 

awal mula beroperasinya Bank mandiri Syariah yaitu pada tanggal 1 

November 1999 hingga sekarang. Berikut ini adalah jumlah nasabah 

Tabungan Mabrur Junior pada tahun 2016 sampai dengan 2018 di Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung:
7
 

 

                                                             
7
Hasil wawancara dengan Ibu Ria Adila Lestari selaku Customer Service Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung, pada 6 November 2019 pukul 10.50 WIB 
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Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Tabungan Mabrur Junior 

di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

No Tahun Jumlah Nasabah 

1 2016 95 Orang 

2 2017 100 Orang 

3 2018 106 Orang 

Sumber: Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

Dari data di atas, dapat diketahui bahwa jumlah nasabah Tabungan 

Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung selama tiga 

tahun terakhir mengalami peningkatan namun tidak signifikan. Hal ini 

disebabkan karena masih kurangnya pengetahuan anak-anak mengenai 

menabung di Bank Syariah bahkan tentang Tabungan Mabrur Junior itu 

sendiri. Untuk itu Bank Syariah Mandiri untuk terus bertahan ditengah 

banyaknya lembaga keuangan yang juga memasarkan produk sejenis, 

maka diperlukan strategi pemasaran yang lebih efektif dan efisien lagi 

dalam menghadapi persaingan pasar. 

Berdasarkan pemaparan di atas dapat peneliti simpulkan ada 

permasalahan di Bank Mandiri Syariah KCP Teluk Betung  yaitu strategi 

bank dalam memasarkan produk “Tabungan Mabrur Junior” sehingga 

masyarakat tertarik untuk menabung di Bank Syariah mandiri KCP Teluk 

Betung. 
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B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan dari uraian latar belakang di atas, maka pertanyaan 

penelitian pada penelitian ini adalah Bagaimana Strategi Pemasaran 

Produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk 

Betung ?  

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian yang dikemukakan di atas, 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang 

digunakan oleh Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung dalam 

memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diperoleh dari penelitian ini yaitu: 

a. Secara Teoritis  

1) Menambah khazanah keilmuan yang dapat berguna bagi 

pengembangan ilmu Perbankan Syariah.  

2) Sebagai acuan untuk penelitian supaya di masa yang akan 

datang serta dapat dikembangjan lebih lanjut demi 

mendapatkan hasil yang sesuai dengan perkembangan zaman.  

b. Secara Praktis  

1) Penelitian ini diharapkan sebagai tambahan wawasan 

pengalaman dan pengetahuan yang lebih luas mengenai strategi 

pemasaran dan produk tabungan.  
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2) Penelitian ini dapat dijadikan bahan masukan bagi peneliti 

khususnya bagi Bank Syariah pada umumnya dalam 

mempraktikan strategi pemasaran dalam produk tabungan. 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian yang relevan dalam konteks penulisan skripsi adalah 

penelitian karya orang lain yang secara substantif ada kaitannya dengan 

tema atau topik penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti.
8
 Berdasarkan  

uraian diatas, ditemukan beberapa karya ilmiah yang mengangkat tema 

pemasaran terhadap lembaga keuangan, antara lain sebagai berikut: 

Pertama, Skripsi karya Eko Arianto Wibowo, dengan judul “Strategi 

Pemasaran Produk BSM Tabungan Berjangka pada Bank Syariah Mandiri 

(BSM) Cabang Ciputat”. Hasil penelitian tersebut menyimpulkan bahwa 

strategi pemasaran yang dilakukan BSM Cabang Ciputat adalah 

menggunakan 4 unsur bauran pemasaran yang terdiri dari strategi Produk 

(Product), Harga (Price), Tempat (Place) Dan Promosi (Promotion). 

Evaluasi strategi ini bertumpu pada pengorganisasian sumberdaya manusia 

yang ditampakkan melalui struktur perusahaan dan kepemimpinan, dengan 

melalui strategi bauran pemasaran tersebut diharapkan masyarakat lebih 

mengenal produk dari Bank Mandiri Syariah.
9
 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan yang akan peneliti 

lakukan ini yaitu sama-sama membahas strategi pemasaran. Sedangkan 

                                                             
8
Zuhairi et al., Pedoman Penulisan Skripsi Mahasiswa IAIN Metro, (Metro, IAIN Metro, 

2018), 30   
9
Eko Arianto Wibowo, Strategi Pemasaran Produk Tabungan BSM Berjangka pada Bank 

Syariah Mandiri Cabang Ciputat, Skripsi,  (Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah. 2015) 
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perbedaannya yaitu Penelitian relevan di atas difokuskan pada produk 

BSM tabungan berjangka, sedangkan pada yang akan peneliti lakukan 

difokuskan hanya pada strategi pemasaran produk Tabungan Mabrur 

Junior dan tempat penelitiannya yaitu di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk 

Betung. 

Kedua, Skripsi karya Yulistiya, dengan judul “Strategi Pemasaran 

produk Tabungan Simpanan Pelajar (SIMPEL) pada Bank Muamalat 

Indonesia Tbk Cabang Medan Sudirman”. Hasil penelitian disimpulkan 

bahwa strategi pemasaran yang digunakan yaitu segmenting, targeting, 

posioning dan empat bauran pemasaran, strategi dari tahun ke tahun tidak 

sempurna berhasil karena hanya sedikit jumlah nasabahnya bahkan produk 

tabungan simpanan pelajar sudah tidak berjalan lagi karena belum ada 

kerjasama dengan pihak sekolah dan sudah beralih rekening transaksi pada 

Bank Muamalat KC Serdang.
10

  

Persamaan penelitian relevan di atas dengan yang akan peneliti 

lakukan ini yaitu sama-sama membahas strategi pemasaran. Sedangkan 

perbedaannya yaitu Penelitian relevan di atas difokuskan pada produk 

tabungan simpanan pelajar (SIMPEL), sedangkan pada yang akan peneliti 

lakukan difokuskan hanya pada strategi pemasaran produk Tabungan 

Mabrur Junior dan tempat penelitiannya yaitu di Bank Syariah Mandiri 

KCP Teluk Betung. 

                                                             
10

Yulistiya, Strategi Pemasaran produk Tabungan Simpanan Pelajar (SIMPEL) pada 

Bank Muamalat Indonesia Tbk Cabak Medan Sudirman, Skripsi, (Medan: UIN Sumatra Utara 

Medan,  2018) 
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Ketiga, Skripsi karya Riska Citra Yanti, dengan judul “Strategi 

Pemasaran Simpanan Wadi‟ah pada Produk Simpanan Hari Raya Idul Fitri 

di BMT Ar-rahman”. Hasil penelitian tersebut menyimpulkan bahwa 

strategi pemasaran produk simpanan wadi‟ah yang dilakukan oleh BMT 

Ar-Rahman dalam meningkatkan jumlah nasabah Produk Simpanan Hari 

Raya yaitu menggunakan Segmentasi, Targeting dan Positioning. Selain 

itu, dalam memasarkan produknya diterapkan strategi bauran pemasaran 

yang terdiri dari 4P yaitu strategi Product (Produk), Price (Harga), Place 

(Tempat) dan Promotion (Promosi) yang menggunakan periklanan dan 

promosi penjualan (Personal Selling) dengan menerapkan strategi 

menjemput bola.
11

 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan yang akan peneliti 

lakukan ini yaitu sama-sama membahas strategi pemasan. Sedangkan 

perbedaannya yaitu Penelitian relevan di atas difokuskan pada produk 

simpanan hari raya dalam upaya meningkatkan nasabah, sedangkan pada 

yang akan peneliti lakukan difokuskan hanya pada strategi pemasaran 

produk Tabungan Mabrur Junior dan tempat penelitiannya yaitu di Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung. 

Deskripsi diatas menegaskan bahwa penelitian yang akan diteliti ini  

dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Mabrur Junior di Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung”, dan belum pernah diteliti 

                                                             
11

Riska Citra Yanti, Strategi Pemasaran Simpanan Wadi‟ah pada Produk Simpanan Hari 

Raya Idul Fitri di BMT Ar-rahman, Skripsi, (Metro: IAIN Metro, 2017 
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sebelumnya khususnya Lembaga Institut Agama Islam Negeri (IAIN) 

Metro. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. STRATEGI PEMASARAN   

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi Pemasaran pada dasarnya adalah rencana untuk 

memaksimumkan peluang meraih bisnis yang ditargetkan melalui 

pengelolaan faktor-faktor yang dapat dikendalikan perusahaan, seperti 

desain produk, periklanan, pengendalian biaya dan pengetahuan pasar. 

Menurut Corey, strategi pemasaran terdiri dari lima elemen yang 

saling berkaitan yaitu pemilihan pasar, perencanaan produk, penetapan 

harga, sistem distribusi dan komunikasi pemasaran.
1
 

Sedangkan strategi pemasaran Bank Syariah merupakan suatu 

langkah-langkah yang harus ditempuh dalam memasarkan produk/jasa 

perbankan yang ditujukan pada peningkatan penjualan.
2
 

Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting 

dalam keberhasilan tujuan perusahaan, karena didalamnya berisi 

gambaran atau pedoman yang jelas dan terarah apa yang akan 

dilakukan dalam menggunakan kesempatan dan peluang pada 

beberapa pasar sasaran. 

 

 

                                                             
1 Fandy Tjiptono, Pemasaran Strategik Edisi 4, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2015), 17 
2
 Muhamad, Manajemen Bank Syariah Edisi Kedua, (Yogyakarta: UPP STIM YKPN 

Persada, 2018), 251 
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Allah SWT berfirman: 

نِِٱِوَهِيَِ عََٰ ًۡ َ اِرَزَقكَُنُِِلۡۡ ُِٱحَوُولَةِٗوَفرَۡشٗاِۚكُلوُاِْهِوَّ  وَلََِجحََّبعِوُاِِْلِلَّّ
تِِ يِِۚٱخُطُوََٰ بِييِِٞۥإًَِّهُِِلشَّيۡطََٰ ِهُّ  ٢٤١ِلكَُنِۡعَدوُّٞ

ِ
Artinya:   

“Dan di antara binatang ternak itu ada yang dijadikan untuk 

pengangkutan dan ada yang untuk disembelih. Makanlah dari rezeki 

yang telah diberikan Allah kepadamu, dan janganlah kamu mengikuti 

langkah-langka syaitan. Sesungguhnya syaitan itu musuh yang nyata 

bagimu”.
 3
  

(QS Al-An‟am ayat 142) 

 

Dari ayat diatas dapat dipahami bahwa Allah SWT telah 

memerintahkan manusia untuk memakan dari rezeki yang telah Allah 

SWT berikan. Dan jangan pernah mengikuti langkah-langkah yang 

dilakukan oleh setan, sebagaimana Allah SWT telah menjelaskan pada 

manusia untuk tidak melakukan hal yang sudah Allah SWT haramkan 

dan mematuhi apa yang sudah Allah SWT perintahkan atau halalkan. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat dipahami bahwa strategi 

pemasaran merupakan cara sistematis dari suatu perusahaan atau 

perbankan dalam melakukan kegiatan pemasaran dengan melihat 

situasi dan kondisi pasar mulai dari pemilihan pasar, perencanan 

produk, penetapan harga, sistem distribusi dan komunikasi pemasaran  

                                                             
3
 Departemen Agama RI, Al-Qur‟an Al Karim dan Terjemahannya, (Semarang: PT. 

Karya Toha Putra, 1999), 116 
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yang digunakan menentukan tujuan atau sasaran yang di inginkan 

sehingga menghasilkan peningkatan terhadap penjualan. 

2. Perumusan Strategi Pemasaran 

Merumuskan strategi pemasaran berarti melaksanakan prosedur 

atau langkah-langkah secara sistematis, bermula dari strategi 

segmentasi pasar, strategi penentuan pasar sasaran, dan strategi 

penentuan posisi pasar.
4
 Ketiga strategi tersebut adalah kunci di dalam 

manajemen pemasaran, yaitu: 

a. Strategi Segmentasi Pasar (Market Segmenting) 

Segmenting atau lebih lengkapnya Market Segmenting 

(segmentasi pasar) adalah proses membagi-bagi pasar (konsumen) 

menjadi kelompok-kelompok konsumen yang memiliki perbedaan 

kebutuhan, karakteristik, atau perilaku dan membutuhkan produk 

atau program pemasaran yang terpisah.
5
  

Berdasarkan uraian di atas, dapat dipahami bahwa melalui 

segmentasi pasar, perusahaan atau perbankan membagi pasar yang 

besar dan heterogen menjadi segmen yang kecil yang dapat dicapai 

secara efisien dan efektif dengan produk dan jasa yang sesuai 

dengan kebutuhan pelanggan. 

 

b. Strategi Penentuan Pasar Sasaran (Market Targeting) 

                                                             
4 Dimas Hendika Wibowo et al, Analisis Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya 

Saing UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo): Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 29 No.1, 

(Solo, 2015), 61 
5
 Hendy Mustiko Aji, Manajemen Pemasaran Syariah Teori dan Praktek, (Yogyakarta: 

UPP STIM YKPN, 2018), 141 
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Targeting atau lebih lengkapnya Market Targeting 

(membidik konsumen) adalah sebuah strategi dan proses evaluasi 

dan memilih segmen pasar yang sudah dipisah-pisah. Target pasar 

adalah sekelompok konsumen yang memiliki karakteristik dan 

kebutuhan yang sama sehingga perusahaan memutuskan untuk 

melayaninya. 

Menurut Ridwansyah menyebutkan empat cara untuk 

mengevaluasi dan memilih segmen pasar yang sudah dibuat, yaitu 

melihat berdasarkan:  

1) Ukuran pasar (Market Size). 

2) Pertumbuhan pasar (Market Growth). 

3) Keunggulan kompetitif (Competitive Advantage). 

4) Persaingan (Competitive Situation)
 6
. 

Berdasarkan uraian di atas, dapat dipahami bahwa suatu 

perusahaan atau perbankan dalam menargetkan pasar/nasabah  

ialah harus mengevaluasi segmen pasar, meliputi ukuran pasar, 

pertumbuhan pasar, keunggulan kompetitif dan persaingan antar 

perusahaan atau perbankan lainnya. Dengan kata lain sasaran pasar 

yaitu proses menentukan siapa dan berapa banyak pasar/nasabah 

yang akan ditawarkan produk yang akan dijual tersebut.  

 

c. Strategi Penentuan Posisi Pasar (Positioning) 

                                                             
6
 Ibid., 151 
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Strategi dasar terakhir dalam manajemen pemasaran adalah 

Positioning. Positioning secara bahasa diterjemahkan dengan 

„penempatan‟. Dalam definisi pemasaran, Positioning dapat 

didefinisikan sebagai sebuah strategi yang disusun agar sebuah 

produk mendapatkan tempat yang jelas dan berbeda di benak target 

konsumen. Dengan strategi Positioning inilah sebuah produk atau 

merek dapat juga dikatakan sebagai strategi pencitraan sebuah 

produk. Tanpa pencitraan, proses Segmentasi dan Targeting akan 

menjadi sia-sia.  

Pada praktiknya, perusahaan atau perbankan memposisikan 

produk mereka berdasarkan empat manfaat, yaitu: 

1. Manfaat kinerja produk/jasa. 

2. Manfaat kenyamanan/kemudahan. 

3. Manfaat harga yang ditawarkan. 

4. Manfaat psikologi.
7
 

Berdasarkan uraian di atas, dapat dipahami bahwa suatu 

perusahaan atau perbankan dalam memposisikan atau 

menempatkan suatu produk atau jasanya harus dapat memiliki citra 

yang baik bagi pasar/nasabah atau tempat yang jelas dan berbeda 

dari yang lain, biasanya dilakukan dengan memperhatikan manfaat 

yang sedemikian rupa sehingga pasar/nasabah yang menjadi 

                                                             
7
 Ibid., 155 
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sasaran mengenal produk atau jasa yang ditawarkan dan menjadi 

ciri khas bagi perusahaan. 

3. Konsep Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 

mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 

mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat 

dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan Marketing Mix (Bauran 

Pemasaran). Sehingga Bauran Pemasaran dapat diartikan sebagai 

perpaduan seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat 

dikendalikan oleh perusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai 

tujuan pada pasar sasaran.
8
   

Dalam pemasaran syariah, strategi saja tidak dapat berjalan 

efektif tanpa melakukan langkah kongkrit atau disebut dengan taktik 

pemasaran. Menurut Kolter dan Armstrong (2013) menyebut langkah 

kongkrit disini sebagai program pemasaran sedangkan Hermawan 

Kertajaya menyebut langkah kongkrit disini sebagai taktik pemasaran 

yang dimaksud adalah bauran pemasaran yang umumnya terdiri dari 

4P yaitu Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), Promosi 

(Promotion)
8
, sebagai berikut:  

a. Produk (Product) 

Product atau layanan adalah segala sesuatu yang bisa 

ditawarkan kepada konsumen yang dapat memberikan kepuasan 

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

2012), 14 
8 Hendy Mustiko Aji, Manajemen Pemasaran Syariah Teori dan Praktek., 166 
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terhadap kebutuhan atau keinginan customer.
9
 Produk tidak hanya 

sesuatu yang dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan 

konsumen, tetapi juga dapat menjadi sesuatu yang bermanfaat dan 

tidak merusak kehidupan sosial masyarakat. Dalam menjual suatu 

produk seharusnya memiliki aturan terkait produk yang sesuai 

dengan nilai syariah, sehingga dapat bermanfaat dan tidak merusak 

kehidupan masyarakat.
10

  

Elemen-elemen yang termasuk dalam bauran produk antara 

lain ragam produk, kualitas, desian, fitur, nama merek, kemasan 

serta layanan. Jadi, salah satu produk yang harus dilakukan di Bank 

Syariah yaitu harus berupa produk yang halal dan tidak melakukan 

jual-beli produk yang dapat menghantarkan kepada dosa riba. 

b. Harga (Price) 

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk suatu 

produk atau jasa. Namun, harga juga tidak hanya dapat dilihat dari 

sisi uang saja, tetapi juga dapat dilihat dari jenis lain. Dan harga 

juga dapat dimengerti sebagai total nilai (tidak harus berbentuk 

uang) yang diberikan oleh konsumen untuk mendapatkan manfaat 

dari suatu produk atu jasa.
11

 

Pengertian harga terhadap produk dan jasa bank syariah 

merupakan kontra prestasi dalam bentuk margin, bagi hasil. Fee 

                                                             
9 Ikatan Bankir Indonesia, Mengelola Kualitas Layanan Perbankan, (Jakarta: PT. 

Gramedia Pustaka Utama, 2014), 260 
10 Hendy Mustiko Aji, Manajemen Pemasaran Syariah Teori dan Praktek., 168 
11 Ibid., 188 
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atau uang jasa (Ujrah), joalah (Success Fee) untuk pembiayaan, 

penghimpunan dana, dan jasa yang diberikan.
12

 

Jadi, harga merupakan faktor terbesar yang mempengaruhi 

keputusan dari konsumen atau pembeli, harga juga yang dapat 

menentukan pangsa pasar. Sehingga, dalam aturan syariah tidak 

ada ketentuan khusus terkait batas penetapan harga minimal atau 

maksimal yang boleh ditetapkan oleh produsen. Harga yang adil 

adalah harga pertengahan yang terbentuk ketika penawaran 

bersinggungan dengan permintaan.  

c. Tempat (Place)  

Place adalah tempat terjadinya transaksi atau pertukaran atas 

produk yang ditawarkan. Dalam konteks perbankan, place 

umumnya disebut sebagai channel atau jaringan, seperti: kantor 

cabang, ATM, Online, Internet Banking, Phone Banking, Mobile 

Banking, Mobile Branch,  dan lain sebagainya.
13

 Penentuan Lokasi 

Kantor, ATM, dan CDM harus berada di titik keramaian, seperti 

perumahan, perkantoran, kawasan industri, pusat perbelanjaan, dan 

kawasan pendidikan.
14

  

Adapun penjelasan lain yaitu bahwa sebuah perusahaan atau 

perbankan tidak akan didukung oleh tempat atau saluran distribusi 

yang baik pula, untuk menjual jasa yang ditawarkan oleh 

                                                             
12

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

Pustaka Utama, 2015), 132 
13

Ikatan Bankir Indonesia, Mengelola Kualitas Layanan Perbankan., 264  
14

Ikatan Bankir Indonesia. Strategi Bisnis.,134 
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konsumen. Ada beberapa hal yang perlu diperhatikan dari 

keputusan mengenai tempat yaitu sistem transportasi, sistem 

penyimpanan, pemilihan saluran distribusi.
15

 

Jadi, suatu perusahaan atau perbankan dalam memilih atau 

menentukan lokasi atau tempat sangat penting, karena dalam 

strategi distribusi berkaitan dengan bank dalam menyalurkan 

produk kepada masyarakat sesuai dengan produk yang cocok 

dengan kebutuhan masyarakat, sehingga mampu mengidentifikasi 

sasaran pasar yang akan dituju dan dapat membuat nasabah 

menjadi loyal kepada bank. 

d. Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk 

perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui tentang prduk yang 

diproduksi oleh perusahaan tersebut. Promosi disini terkait dengan 

besaran biaya promosi dan kegiatan promosi yang akan dilakukan. 

Tujuan yang diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat 

mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya 

memutuskan untuk menggunakan atau membeli produk tersebut.
16

 

Komunikasi pemasaran/ promosi adalah salah satu bauran 

pemasaran yang digunakan untuk meningkatkan nilai pelanggan 

                                                             
15

M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran., 16 
16

Ibid, 15 
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atau membangun ekuitas merek dalam ingatan pelanggan. Bauran 

promosi/ komunikasi pemasaran ini terdiri atas hal-hal berikut: 

1) Periklanan ( Advertising ), yaitu semua bentuk presentasi non 

pribadi dan promosi, ide, barang, atau jasa yang dibayar oleh 

sponsor tertentu.  

2) Promosi Penjualan ( Sales Promotion ), yaitu intensif jangka 

pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk 

atau jasa.  

3) Hubungan Masyarakat ( Public Relation ), yaitu membangun 

hubungan baik dengan berbagai kalangan untuk mendapatkan 

publisitas yang diinginkan, membangun citra perusahaan yang 

baik, dan menangani atau menghadapi rumor berita dan 

kejadian yang tidak menyenangkan. 

4) Penjualan Personal ( Personal Selling ), yaitu presentasi pribadi 

oleh wiraniaga perusahaan untuk tujuan menghasilkan 

penjualan dan membangun hubungan pelanggan.  

5) Pemasaran Langsung ( Direct Marketing ), yaitu hubungan 

langsung dengan konsumen individual yang ditegaskan secara 

cermat untuk memperoleh respon segera dan membangun 

hubungan pelanggan yang langsung.
17

 

Jadi, dalam manajemen pemasaran syariah, aturan-aturan 

dalam promosi ditujukan untuk melindungi konsumen dari 

                                                             
17

Nana Herdianan Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran, (Bandung: CV 

Pustaka Setia, 2015), 156-157 
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kesewenang-wenangan produsen, juga untuk melindungi produsen 

agar produknya mendapatkan keberkahan.  

B. Penghimpunan Dana (Funding) 

1. Pengertian Tabungan  

Berdasarkan Fatwa DSN No. 02/DSN-MUI/IV/2000 tanggal 12 

Mei 2000 tentang Tabungan, menyatakan bahwa keperluan masyarakat 

dalam peningkatan kesejahteraan dan dalam penyimpanan kekayaan, 

pada masa kini, memerlukan jasa perbankan; dan salah satu produk 

perbankan di bidang penghimpunan dana dari masyarakat adalah 

tabungan yaitu simpanan dana yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan hanya menurut syarat-syarat tertentu yang disepakati, tetapi 

tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro, dan/ atau alat-alat lainnya 

yang dipersamakan dengan itu.
18

  

Sedangkan yang dimaksud dengan Tabungan Syariah adalah 

tabungan yang dijalankan berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Dalam 

hal ini, Dewan Syariah Nasional telah mengeluarkan fatwa yang 

menyatakan bahwa tabungan yang dibenarkan adalah tabungan yang 

berdasarkan prinsip Wadi‟ah dan Mudharabah.
19

 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa salah 

satu produk dari produk penghimpunan dana yaitu produk Tabungan, 

yaitu dana yang dihimpun atau diperoleh dari masyarakat yang berupa 

                                                             
18

Abdul Ghofur Anshori, Perbankan Syariah Di Indonesia, (Yogyakarta: Gadjah Mada 

University Press, 2018), 89-90 
19

Adiwarman A. Karim, Bank Islam Analisis Fiqih Dan Keuangan, (Depok: PT 

RajaGrafindo Persada, 2017), 357 
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simpanan dengan penarikannya dapat dilakukan menurut syarat dan 

ketentuan yang telah disepakati.  

Untuk menarik minat nasabah dalam menabung, biasanya Bank 

Syariah menghadirkan berbagai macam produk tabungan. Salah satu 

produk tabungan yang terbilang unik yaitu Tabungan Haji/Umrah 

adalah simpanan dalam mata uang rupiah yang ditujukan kepada 

nasabah yang akan menunaikan ibadah haji atau umrah dengan syarat 

dan ketentuan yang ditetapkan oleh Bank.
20

 

2. Akad Produk Tabungan  

Dalam prakteknya Bank Syariah menerapkan dua akad dalam 

produk tabungan yaitu akad Wadi‟ah dan akad Mudharabah. 

Penjelasan dari kedua akad tersebut adalah sebagai berikut: 

a. Akad Wadi‟ah adalah transaksi penitipan dana atau barang dari 

pemilik kepada penyimpan dana atau barang dengan kewajiban 

bagi pihak menyimpan untuk mengembalikan dana atau barang 

titipan sewaktu-waktu. Fitur dan mekanisme dari tabungan atas 

dasar akad Wadi‟ah, yaitu: 

1) Bank bertindak sebagai penerima dana titipan dan nasabah 

bertindak sebagai penitip dana. 

2) Bank tidak diperkenankan menjanjikan pemberian imbalan atau 

bonus kepada nasabah. 

3) Bank menjamin pengembalian dana titipan nasabah. 

                                                             
20

Ikatan Bankir Indonesia, Mengelola Kualitas Layanan Perbankan., 238 
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4) Dana titipan dapat diambil setiap saat oleh nasabah. 

5) Bank dapat membebankan kepada nasabah biaya administrasi 

berupa biaya-biaya terkait langsung dengan biaya pengelolaan 

rekening antara lain biaya materai, cetak laporan transaksi dan 

saldo rekening, pembukaan dan penutupan rekening.  

b. Akad Mudharabah adalah transaksi penanaman dana dari pemilik 

dana (Shahibul Maal) kepada pengelola dana (Mudharib) untuk 

melakukan kegiatan usaha tertentu yang sesuai syariah, dengan 

pembagian hasil usaha antara kedua belah pihak berdasarkan 

nisbah yang telah disepakati sebelumnya. Fitur dan mekanisme 

dari tabungan atas dasar akad Mudharabah, yaitu: 

1) Bank bertindak sebagai pengelola dana (Mudharib) dan 

nasabah bertindak sebagai pemilik dana (Shahibul Maal). 

2) Pembagian keuntungan dinyatakan dalam bentuk nisbah yang 

disepakati. 

3) Penarikan dana oleh nasabah hanya dilakukan sesuai waktu 

yang disepakati. 

4) Bank dapat membebankan kepada nasabah biaya administrasi 

berupa biaya-biaya terkait langsung dengan biaya pengelolaan 

rekening antara lain biaya materai, cetak laporan transaksi dan 

saldo rekening, pembukaan dan penutupan rekening.  
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5) Bank tidak diperbolehkan mengurangi bagian keuntungan 

nasabah tanpa persetujuan nasabah yang bersangkutan.
 21

 

Secara garis besar akad Mudharabah terdapat dua jenis, yaitu 

sebagai berikut:  

1) Mudharabah Mutlaqah  

Pengelola modal diberi keleluasaan dalam mengelola dan 

menjalankan modal. Keleluasaan menentukan jenis usaha, 

termasuk lokasi, dan tujuan usaha. Pemilik modal tidak 

menentukan jenis usaha yang harus dijalankan oleh pengelola 

modal.
22

 

 

 

  

                                                             
21

 Muhamad, Manajemen Bank Syariah Edisi Kedua., 112-114 
22

Imam Mustofa, Fiqih Mu‟amalah Kontemporer, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016), 157-

158  



25 
 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian  

Penelitian merupakan suatu penyelidikan atau usaha yang 

sistematis, terkendali, empiris, teliti dan kritis terhadap fenomena-

fenomena untuk mencari suatu fakta-fakta, teori baru, hipotesis dan 

kebenaran dengan menggunakan langkah-langkah tertentu atgar ditemukan 

jawaban ilmiah terhadap suatu masalah.
1 
 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini ditinjau dari tempat penelitian merupakan 

(Field Research) penelitian lapangan. Penelitian lapangan yaitu suatu 

penelitian yang dilakukan di lapangan atau di lokasi penelitian, suatu 

tempat yang dipilih sebagai lokasi untuk menyelidiki gejala objektif 

yang terjadi di lokasi tersebut, yang dilakukan juga untuk menyusun 

laporan tersebut. Tujuan penelitian lapangan adalah untuk mempelajari 

secara intensif tentang latar belakang keadaan sekarang dan interaksi 

lingkungan sesuatu unit sosial, individu, kelompok, lembaga atau 

masyarakat.
2
 

Berdasarkan definisi di atas, dapat dipahami bahwa penelitian 

ini adalah penelitian lapangan dimana peneliti terjun langsung ke 

                                                             
1 V. Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian Bisnis Ekonomi, (yogyakarta: Pustaka 

Baru Press, 2019), 9 
2
 Cholid Narbuko & Abu Achmadi, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Pt Bumi Aksara, 

2016), 46 
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lapangan untuk mempelajari dan menggali informasi tentang Strategi 

Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior yang dilakukan di Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung, Jl. Laksamana Hayati No. 1 E/F 

Teluk Betung, Bandar lampung. 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif 

adalah penelitian yang berusaha untuk menuturkan pemecahan 

masalah yang ada sekarang berdasarkan data-data, jadi ia juga 

menyajikan data, menganalisis dan menginterprestasikan. Ia jua 

bersifat komperatif dan korelatif. Penelitian destriptif banyak 

membantu terutama dalam penelitian yang bersifat longitudinal, 

genetik dan klinis. Penelitian survei biasanya termasuk dalam 

penelitian ini.
3
 

Berdasarkan definisi diatas maka dapat dipahami bahwa 

penelitian deskriptif yang dimaksud dalam penelitian ini bertujuan 

untuk menggambarkan Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur 

Junior di Bank Syariah Mandiri KPC Teluk Betung dengan kata-kata 

atau kalimat yang dipisahkan menurut kategori untuk memperoleh 

kesimpulan. 

 

 

 

                                                             
3 Ibid., 44 
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B. Sumber Data 

Sumber data adalah subjek dari mana asal data penelitian itu 

diperoleh. Apabila peneliti misalnya menggunakan kuesioner atau 

wawancara dalam pengumpulan datanya, maka sumber data disebut 

responden, yaitu orang yang merespon atau menjawab pertanyaan, baik 

tertulis maupun lisan.
4 

Dilihat dari sumbernya, terdapat dua macam 

sumber data yaitu sebagai berikut: 

1. Sumber Data Primer 

Data primer merupakan data yang didiperoleh dari esponden 

melalui kuesioner, kelompok fokus, dan panel, atau juga data hasil 

wawancara peneliti dengan narasumber. Data yang diperoleh dari data 

primer ini harus diolah lagi. Sumber data yang langsung memberikan 

data kepada pengumpul data.
5
 

Dalam hal ini maka proses pengumpulan datanya perlu 

memperhatikan siapa sumber uatama yang akan dijadikan objek 

penelitian. Penelitian ini yang menjadi sumber primer untuk 

mendapatkan data dari pihak Bank Syariah Mandiri KCP Teluk 

Betung yaitu Sharia Funding Excecutif, Customer Service serta 

nasabah Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung. 

Nasabah sebagai sumber data primer pada penelitian ini 

menggunakan teknik Purposive Sampling. Purposive Sampling 

merupakan teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. 

                                                             
4 V. Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian Bisnis Ekonomi. 44 
5 Ibid., 88 
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Pertimbangan tertentu ini misalnya akan melakukan penelitian tentang 

kualitas makanan, maka sampel sumber datanya adalah orang yang 

ahli makanan, atau penelitian tentang kondisi politik suatu daerah, 

maka sampel sumber datanya adalah orang yang ahli politik.
6
 

Pada penelitian ini, nasabah sebagai sumber data primer 

sitentukan secara Purposive (berdasarkan kriteria tertentu) sesuai 

dengan kebutuhan penelitian. Kriteria-kriteria nasabah tersebut antara 

lain sebagai berikut: 

a. Bersedia menjadi subyek penelitian. 

b. Subyek berusia 12 hingga 16 tahun. 

c. Subyek memiliki tabungan mabrur junior.  

d. Subyek sudah lama menjadi nasabah di Bank Syariah Mandiri 

KCP Teluk Betung yaitu nasabah yang sudah menabung selama 

1(satu) tahun. 

2. Sumber Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang didapat dari catatan, buku, 

dan majalah berupa laporan keuangan publikasi perusahaan, laporan 

pemerintah, artikel, buku-buku sebagai teori, majalah, dan lain 

sebagainya. Data yang diperoleh dari data sekunder ini tidak perlu 

diolah lagi. Sumber data yang tidak langsung memberikan data pada 

pengumpul data.
7
 

                                                             
6 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2013), 85 
7 V. Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian Bisnis Ekonomi., 34 
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Sumber data sekunder dalam penelitian ini diperoleh peneliti 

dari buku-buku yang terkait dengan judul peneliti. Seperti buku 

karangan Muhamad “Manajemen Bank Syariah”, Hendy Mustiko Aji 

“Manajemen Pemasaran Syariah”, M. Nur Rianto Al Arif “Dasar-

Dasar Pemasaran Bank Syariah”, serta sumber buku lainnya yang 

berkaitan dengan judul peneliti atau data yang berkaitan dengan 

biografi Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling utama 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak 

akan mendapatkan data yang memenuhi standar data yang ditetapkan.
8 

Agar penelitian berjalan dengan baik, maka penelitu menentukan teknik 

pengumpulan data sesuai dengan rencana jenis data yang akan diambil 

metodenya adalah: 

1. Wawancara 

Wawancara adalah pertemuan dua orang untuk bertukar 

informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikonstruksikan 

makna dalam suatu topik tertentu, jadi dengan wawancara maka 

peneliti akan mengetahui hal-hak yang lebih mendalam tentang 

                                                             
8 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung: Alfabeta, 2016), 375 
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partisipan dalam menginterprestasikan situasi dan fenomena yang 

terjadi. 
9
 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan wawancara tak 

berstruktur yaitu wawancara yang bebas dimana peneliti tidak 

menggunakan pedoman wawancara yang telah tersusun secara 

sistematis dan lengkap untuk pengumpulan datanya. Pedoman 

wawancara yang digunakan hanya berupa garis-garis besar 

permasalahan yang akan ditanyakan.
9
 

Peneliti menggunakan teknik wawancara tak berstruktur karena 

peneliti akan menggali data dan informasi dari Sharia Funding 

Excecutif yaitu Ibu Yuliyawati dan Customer Service yaitu Ibu Ria 

Adilla Lestari, serta nasabah Tabungan Mabrur Junior Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung. 

2. Dokumentasi 

Teknik dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data 

berupa data-data tertulis yang mengandung keterangan dan penjelasan 

serta pemikiran tentang fenomena yang masih aktual dan sesuai 

dengan masalah penelitian. Teknik dokumentasi berproses dan berawal 

dari menghimpun dokumen, memilih-milih dokumen sesuai dengan 

tujuan penelitian, mencari dan menerangkan, menafsirkan dan 

menghubung-hubungkan dengan fenomena lain.
10

 

                                                             
9 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif., 231 
9 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen.,  387 
10

 Muhamad, Metode Penelitian Ekonomi Islam: Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2013), 152 
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Teknik dokumentasi ini peneliti gunakan sebagai bahan 

penunjang dokumen, yang digunakan dalam penelitian ini berasal dari 

Profil Bank Mandiri Syariah, Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri,  

Brosur, serta data mengenai Strategi Pemasaran Produk Tabungan 

Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung. 

D. Teknik Analisis Data 

Teknis analisis data merupakan upaya yang dilakukan dengan cara 

bekerja dengan data, menemukan pola, memilih-milihnya menjadi satuan 

yang dapat dikelola, mencari dan menemukan pola, menemukan apa yang 

penting dan apa yang dipelajari, dan menemukan apa yang dapat 

diceritakan kepada orang lain.
11

 Data yang peneliti peroleh dari Bank 

Syarian Mandiri KCP Teluk Betung merupakan data kualitatif. Teknik 

analisis data yang peneliti gunakan pun adalah teknik analisis kualitatif 

dengan menggunakan metode berfikir induktif. 

Analisis data kualitatif adalah bersifat induktif, yaitu suatu 

analisis berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan 

menjadi hipotesis. Berdasarkan hipotesis yang dirumuskan berdasarkan 

data tersebut, selanjutnya dicarikan data lagi secara berulang-ulang 

sehingga selanjutnya dapat disimpulkan apakah hipotesis tersebut diterima 

atau ditolak berdasarkan data yang terkumpul.
12 

Tujuannya untuk 

menyederhanakan data yang telah terkumpul dan menyajikan dalam 

susunan yang baik sehingga dapat lebih mudah dipahami. 

                                                             
11 Ibid., 248 
12 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen., 402 
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Berdasarkan keterangan tersebut, maka dalam menganalisis 

data, peneliti menggunakan data yang diperoleh, data tersebut dianalisis 

dengan menggunakan cara berfikir induktif yang berawal dari informasi 

tentang Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior di Bank 

syariah Mandiri KCP Teluk Betung.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

1. Sejarah Berdirinya Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

Bank Syariah Mandiri berawal dari tahun 1999. Bank Syariah 

Mandiri merupakan salah satu Bank Syariah terbesar di Indonesia. 

Keberadaan PT. Bank Syariah Mandiri berawal dari adanya krisis 

ekonomi dan moneter sejak Juli 1997, yang disusul dengan krisis 

multi-dimensi  yang  terjadi di Indonesia pada tahun 1997-1998. Krisis 

tersebut telah menimbulkan beragam dampak negatif yang sangat 

hebat terhadap seluruh sendi kehidupan masyarakat, tidak terkecuali 

dunia usaha. Dalam kondisi tersebut, industri perbankan nasional yang 

didominasi oleh bank-bank konvensional mengalami krisis luar biasa. 

Pemerintah akhirnya mengambil tindakan dengan merestrukturisasi 

dan merekapitalisasi sebagian bank-bank di Indonesia. 

Tim Pengembangan Perbankan Syariah memandang bahwa 

pemberlakuan UU tersebut merupakan momentum yang tepat untuk 

melakukan konversi PT Bank Susila Bakti dari bank konvensional 

menjadi bank syariah. Oleh karenanya, Tim Pengembangan Perbankan 

Syariah segera mempersiapkan sistem dan infrastrukturnya, sehingga 

kegiatan usaha BSB berubah dari bank konvensional menjadi bank 

yang beroperasi berdasarkan prinsip syariah dengan nama PT Bank 
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Syariah Mandiri sebagaimana tercantum dalam Akta Notaris: Sutjipto, 

SH, No. 23 tanggal 8 September 1999. Perubahan kegiatan usaha BSB 

menjadi bank umum syariah dikukuhkan oleh Gubernur Bank 

Indonesia melalui SK Gubernur BI No. 1/24/ KEP.BI/1999, 25 

Oktober 1999. Selanjutnya, melalui Surat Keputusan Deputi Gubernur 

Senior Bank Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/ 1999, BI menyetujui 

perubahan nama menjadi PT Bank Syariah Mandiri. Menyusul 

pengukuhan dan pengakuan legal tersebut, PT Bank Syariah Mandiri 

secara resmi mulai beroperasi sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420 H 

atau tanggal 1 November 1999. 

PT Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh sebagai 

bank yang mampu memadukan idealisme usaha dengan nilai-nilai 

rohani, yang melandasi kegiatan operasionalnya. Harmoni antara 

idealisme usaha dan nilai-nilai rohani inilah yang menjadi salah satu 

keunggulan Bank Syariah Mandiri dalam kiprahnya di perbankan 

Indonesia. BSM hadir untuk bersama membangun Indonesia menuju 

Indonesia yang lebih baik.
1
 

PT. Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung resmi berdiri 

pada tanggal 3 Juli 2000 dengan nama Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung, dan resmi menjadi kantor cabang sejak bulan Juli tahun 

2000. PT. Bank Mandiri Syariah KCP Teluk Betung beralokasi di Jl. 

Jl. Laksamana Malahayati No.1 E/F, Kel. Teluk Betung, Kota Bandar 

                                                             
1
 https://www.mandirisyariah.co.id/tentang-kami/sejarah diunduh pada tanggal 10 Juni 

2020 pukul 10.10 WIB 

https://www.mandirisyariah.co.id/tentang-kami/sejarah
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Lampung, Lampung, kode pos 35231, Telepon : (0721) 480111, situs 

Web www.syariahmandiri.co.id
2
 

2. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

Dalam rangka meningkatkan operasional Bank Syariah Mandiri 

KCP Teluk Betung serta untuk mengatasi permasalahan dan tantangan 

yang dihadapi di masa depan, maka dirumuskan Visi dan Misi sebagai 

gambaran cita-cita serta harapan yang diwujudkan dalam kurun waktu 

lima tahun kedepan. 

a. Visi 

Visi Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung adalah “Bank 

Syariah Terdepan dan Modern”. 

b. Misi 

1) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas rata-rata 

industri yang berkesinambungan. 

2) Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi 

yang melampaui harapan nasabah. 

3) Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran 

pembiayaan pada segmen ritel. 

4) Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah universal. 

5) Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja 

yang sehat. 

                                                             
2
 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.15 WIB 



36 
 

6) Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan 

lingkungan.
3
 

Sedangkan tata nilai PT. Bank Syariah Mandiri untuk 

mewujudkan Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri, untuk itu 

pegawai Bank Syariah Mandiri perlu menetapkan nilai-nilai yang 

disebut dengan Shared Values Bank Syariah Mandiri. Shared 

Values Bank Syariah Mandiri yang terdiri dari ETHIC, yaitu: 

1) Excellence: mencapai hasil yang mendekati sempurna (Perfect 

Result Oriented) 

2) Teamwork: mengembangkan lingkungan kerja yang saling 

bersinergi. 

3) Humanity: mengembangkan kepedulian terhadap kemanusiaan 

dan lingkungan. 

4) Integrity: berperilaku terpuji, bermartabat, dan menjaga etika 

profesi. 

5) Costomer Fokus: mengembangkan kesadaran tentang 

pentingnya nasabah dan berupaya melampaui harapan nasabah 

(internal dan eksternal).
4
 

3. Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

Suatu organisasi agar dapat berjalan dengan lancar dan dapat 

mencapai sasaran yang diinginkan, maka perlu adanya struktur 

                                                             
3
 https://www.mandirisyariah.co.id/tentang-kami/visi-misi diunduh pada tanggal 10 Juni 

2020 pukul 10.25 WIB 
4
 Dokumentasi Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung, Diakses pada 10 Juni 2020 

10.45 WIB 

https://www.mandirisyariah.co.id/tentang-kami/visi-misi
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organisasi sesuai dengan perubahan dan memuat pembagian 

wewenang dan tugas serta fungsi masing-masing, sesuai dengan 

tanggung jawabnya. Struktur organisasi merupakan gambaran secara 

skematis tentang hubungan kerjasama dan orang-orang yang terdapat 

didalamnya serta tanggung jawab masing-masing bagian di dalam 

suatu badan dalam rangka usaha untuk pencapaian tujuan.  

Pada Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung menggunakan 

struktur organisasi dengan sistem garis dan staff, karena kesatuan 

perintah dalam organisasi tetap dipertahankan artinya atasan 

mempunyai bawahan tertentu dan bawahannya hanyaa menerima 

perintah dari atasan. Adapun struktur organisasi Bank Syariah Mandiri 

KCP Teluk Betung sebagai berikut:
5
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
5
 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.18 WIB 
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Gambar 4.1 

Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 
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Sharia Funding Executive  

a. Untuk mencari nasabah (pihak ketiga) yang mempunyai dana lebih 

agar mau untuk menyimpannya ke dalam bank dalam bentuk produk 

yang ditawarkan oleh bank itu sendiri. 

b. Memperkenalkan, mempromosikan, memasarkan produk perbankan 

dan memperluas jaringan atau relasi antar perbankan atau dengan 

dunia luar perbankan itu sendiri. 

c. Mengumpulkan aplikasi pembukaan rekening nasabah sesuai 

ketentuan. 

d. Maintenance nasabah pendanaan untuk Top Up saldo rekening.
6
 

4. Produk Tabungan Mabrur Junior Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung 

a. Pengertian Tabungan Mabrur Junior 

Tabungan Mabrur Junior adalah Tabungan dalam mata uang rupiah 

untuk membantu pelaksanaan ibadah haji & umrah untuk anak usia 

di bawah 17 tahun.
7
 

b. Persyaratan Tabungan Mabrur Junior 

1) Menunjukan identitas asli orang tua/wali (KTP/SIM yang 

masih berlaku) dan menyerahkan fotokopi bukti identitas 

tersebut. 

                                                             
6 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.21 WIB 
7
 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.22 WIB 
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2) Menunjukan asli Kartu Keluarga (KK)/Akte Kelahiran dan 

menyerahkan fotokopi KK/Akte Kelahiran.  

3) Surat pernyataan dari orang tua/wali bahwa setuju dan 

mengetahui buku tabungan dicetak atas nama anak. 

4) Usia nasabah kurang dari 17 tahun dan belum mempunyai 

KTP.  

c. Manfaat Tabungan Mabrur Junior 

1) Online dengan Sistem Informasi dan Komputerisasi Haji 

Terpadu (SISKOHAT) Kementerian Agama untuk kemudahan 

pendaftaran haji dengan minimal usia 12 tahun. 

2) Mendapatkan fasilitas notifikasi saat saldo cukup untuk 

didaftarkan porsi haji. 

3) Gratis biaya administrasi bulanan. 

d. Fitur-Fitur Tabungan Mabrur Junior 

1) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad Mudharabah 

Muthlaqah. 

2) Nama yang tercantum di buku tabungan adalah nama Anak. 

3) Tidak dapat dicairkan kecuali untuk melunasi Biaya 

Penyelenggaraan Ibadah Haji/ Umrah (BPIH). 

4) Setoran awal minimal Rp100.000. 

5) Setoran selanjutnya minimal Rp100.000. 

6) Saldo minimal Rp100.000. 
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7) Saldo minimal untuk didaftarkan ke Sistem Informasi dan 

Komputerisasi Haji Terpadu (SISKOHAT) adalah 

Rp25.100.000 atau sesuai ketentuan dari Kementerian Agama. 

8) Biaya penutupan rekening karena batal Rp25.000. 

e. Biaya-Biaya Tabungan Mabrur Junior 

1) Bebas biaya pembukaan rekening. 

2) Bebas biaya administrasi. 

3) Biaya penutupan rekening bukan karena penyetoran Biaya 

Penyelenggaraan Ibadah Haji/ Umrah (BPIH), dikenakan 

sebesar Rp25.000.
8
 

f. Prosedur Pembukaan Tabungan Mabrur Junior 

Sebelum melakukan pembukaan rekening tabungan mabrur 

junior, perlu diketahui ada beberapa prosedur pembukaan tabungan, 

yaitu sebagai berikut:
9
 

a. Customer service menjelaskan kepada calon nasabah yaitu anak 

dan orang tua mengenai karakteristik tabungan mabrur junior, 

seperti awal setoran, setoran selanjutnya, akad, nisbah bagi hasil 

dan sebagainya. 

b. Calon nasabah diminta untuk melengkapi aplikasi permohonan 

pembukaan rekening yang telah disediakan oleh bank sebagai data 

nasabah, hal yang harus diisi dalam formulir tersebut yaitu: 

                                                             
8
 Dokumentasi berupa Brosur dari Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung pada 10 Juni 

2020 pukul 11.20 WIB 
9
 Hasil wawancara dengan Ibu Ria Adila Lestari selaku Customer Service Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung pada 17 Juni 2020 pukul 15.50 WIB 
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1) Nama lengkap calon nasabah (anak). 

2) Tempat Tanggal Lahir calon nasabah (anak). 

3) Nama Ibu kandung calon nasabah (anak). 

4) Alamat sesuai dengan kartu identitas orang tua. 

5) Agama. 

6) Pekerjaan/ sekolah. 

7) Pernyataan bahwa tujuan pembukaan rekening bukan untuk 

kegiatan pencucian uang dan pernyataan tabungan mabrur 

junior atas nama anak. 

8) Akad yang digunakan untuk tabungan mabrur sendiri adalah 

menggunakan akad Mudharabah Muthlaqah yang berdasarkan 

prinsip bagi hasil. 

9) Mengisi kesepakatan nisbah. 

10) Customer service memberikan nomor rekening dan nomor CIF. 

Selanjutnya nasabah melengkapi persyaratan dokumen yakni 

fotokopi identitas diri (KTP/SIM/Paspor dan NPWP atas nama 

orang tua dan Akte Kelahiran anak)  dengan menunjukkan 

bukti identitas asli. 

c. Customer service memeriksa semua kelengkapan semua data 

dokumen yang diajukan serta telah diverifikasi, kemudian 

dilakukan proses pemantaun nomor CIF (Customer Identifikasi 

File) bagi calon nasabah penabung yang sudah memiliki nomor 

CIF dan melakukan pendaftaran nomor CIF pada sistem bagi 
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calon penabung yang belum pernah terdaftar sebagai nasabah 

sebelumnya. Tetapi apabila sudah pernah membuka rekening 

tabungan, CS akan membuka identitas nasabah dengan 

menggunakan sistem. CS mencatat nomor CIF pada aplikasi 

Permohonan Pembukaan Rekening. Kemudian CS akan 

melakukan proses pendaftaran rekening baru berdasarkan aplikasi 

Permohonan Pembukaan Rekening dan nomor CIF yang 

bersangkutan. 

d. Customer service mencatat nomor rekening nasabah pada Aplikasi 

Permohonan Pembukaan Rekening dan slip setoran, serta 

menyiapkan buku tabungan atas nama anak yang data dirinya akan 

dicetak sebagai pemilik buku tabungan tersebut. 

Nasabah/ orang tua membubuhkan tanda tangan di buku tabungan 

pada tenpat tanda tangan yang tersedia. 

e. Pada kolom tanda tangan di  buku  tabungan  akan ditempelkan 

Signature Brand dan secara berdekatan diberi stempel logo Bank 

Syariah Mandiri kemudian diatas signature brand disamping logo 

dibubuhkan paraf CS. 

f. Semua berkas diatas akan diberikan kepada BOSM untuk dimintai 

paraf sebagai pengesahan buku tabungan agar bisa digunakan 

untuk transaksi. 

g. Kemudian CS mengambil kembali berkas pembukaan rekening 

dan buku tabungan yang telah mendapatkan pengesahan, 
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selanjutnya buku tabungan, slip setoran akan diberikan kepada 

penabung. Nasabah penabung sudah dapat menyetorkan uang 

kepada teller yang secara otomatis akan masuk pada tabungan 

mabrur junior. 

B. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior di Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

Tabungan Mabrur Junior merupakan Tabungan untuk memudahkan 

menyimpan dana dalam rangka pelaksanaan ibadah haji & umrah yang 

dikhususkan untuk anak usia di bawah 12 hingga 16 tahun yang 

diterbitkan oleh Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung. Tabungan ini 

hadir pada awal berdirinya Bank Syariah Mandiri dengan persyaratan yang 

mudah dan sederhana serta memiliki fitur dan manfaat yang menarik. 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 

guna untuk memasarkan atau mengkomunikasikan kepada para konsumen 

agar berminat untuk menggunakan produk yang telah dipasarkan tersebut.  

Sebelum memasarkan memasarkan produk Tabungan Mabrur 

Junior pihak Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung merencanakan 

strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) yang terdiri dari 4P, yaitu: 

Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), Promosi (Promotion). 

Dalam penerapan strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) yang 

dilakukan Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung adalah sebagai 

berikut: 
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1. Produk (Product)  

Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung memiliki berbagai 

macam produk yang dapat digunakan oleh masyarakat. Penerapan 

strategi produk Tabungan Mabrur Junior yang dilakukan oleh Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung yaitu dengan memberikan 

kepuasan terhadap kebutuhan atau keinginan nasabanya, dengan cara 

memberikan fasilitas dan kemudahan yang ada di dalam karakteristik 

produk. Menurut Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive 

menjelaskan bahwa Tabungan Mabrur Junior merupakan Tabungan 

dalam mata uang rupiah untuk pelaksanaan ibadah haji dan umrah 

untuk anak minimal usia 12 hingga 17 tahun. Tabungan ini sudah ada 

sejak awal mula beroperasinya Bank Syariah Mandiri. 

Karakteristik dari produk Tabungan ini yaitu:  

a. Tabungan Mabrur Junior berdasarkan prinsip syariah dengan akad 

Mudharabah Muthlaqah.  

b. Kemudahan pendaftaran haji sejak dini dengan minimal usia 12 

tahun hingga 16 tahun, terhubung langsung menggunakan sistem 

Online dengan SISKOHAT (Sistem Informasi dan Komputerisasi 

Haji Terpadu) Kementerian Agama. 

c. Mendapatkan fasilitas notifikasi saat saldo cukup untuk didaftarkan 

porsi haji.
 10

                           

                                                             
10

 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.26 WIB 
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Berdasarkan hasil wawancara dapat dipahami bahwa dalam 

pelaksanaannya produk yang ditawarkan bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan atau keinginan nasabah dengan memberikan kemudahan 

dan manfaat kepada nasabahnya. Memudahkan nasabah karena 

menyimpan dana dalam membantu pelaksanaan ibadah haji & umrah 

dan mendapatkan porsi haji pada usia muda serta dapat mendidik anak 

untuk menabung sejak dini. 

2. Harga (Price)  

Dalam strategi harga, Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

ketika menetapkan harga yang diberikan tersebut dilakukan pada saat 

melakukan akad atau kesepakatan ketika membuka tabungan pada 

produk Tabungan Mabrur Junior. Karena harga merupakan faktor 

terbesar yang mempengaruhi keputusan dari konsumen serta harga 

juga yang dapat menentukan pangsa pasar. Menurut Ibu Yuliyawati 

selaku Sharia Funding Executive menjelaskan bahwa strategi harga 

yang ditetapkan oleh Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung ini 

yaitu dengan menerapkan biaya-biaya yang relatif murah dibandingkan 

pada produk lain, sebagai berikut: 

a. Bebas biaya pembukaan rekening dan biaya administrasi.  

b. Setoran awal, saldo minimal mapun setoran selanjutnya minimal 

sebesar Rp. 100.000 dan dapat dilakukan kapan saja. 
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c. Dikenakan biaya penutupan rekening apabila bukan karena 

penyetoran BPIH atau pembayaran umrah, dikenakan hanya 

sebesar Rp. 25.000.
11

 

Berdasarkan hasil wawancara dapat dipahami bahwa harga pada 

produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk 

Betung sangatlah murah dan terjangkau. Selain itu tidak dikenakan 

biaya administrasi setiap bulannya (gratis). Dalam hal ini strategi harga 

dapat memudahkan nasabah melakukan transaksi menyimpan dana 

dalam rangka kebutuhan ibadah haji dan umrah.  

3. Tempat (Place) 

Menurut Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive 

menjelaskan bahwa Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung dalam 

strategi tempat atau distribusi dilakukan dengan survei langsung ke 

lapangan yang ditargetkan seperti sekolah maupun pesantren.  

Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung selain melakukan 

survei ke lapangan, dapat memasarkan atau menawarkan secara 

langsung di kantor, karena Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

berada di dekat pasar ikan gudang lelang dan pasar kangkung. Dengan 

letak yang berada dititik keramaian atau dekat pasar, sehingga 

memudahkan nasabah untuk menemukan dan mendatangi kantor,  

                                                             
11

 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.28 WIB 
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maka dari itu pula Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung dapat 

lebih efektif dalam memasarkan produk-produknya.
12

 

Berdasarkan hasil wawancara dapat dipahami bahwa dalam 

strategi tempat atau distribusi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri 

KCP Teluk Betung yaitu dengan menawarkan langsung kepada 

nasabah ataupun calon nasabah yang datang ke kantor. Selain itu dapat 

juga melakukan survei langsung ke lapangan yang ditargetkan seperti 

sekolah maupun pesantren. Akan tetapi lokasi sekolah dan pesantren 

memiliki jarak yang jauh dari Bank Syariah Mandiri KCP Teluk 

Betung sehingga pemasaran belum sesuai dengan sasaran. Disebabkan 

Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung lebih memfokuskan pada 

lingkungan sekitar yang lebih dominan pada masyarakat pedagang di 

pasar ikan gudang lelang dan pasar kangkung. 

4. Promosi (Promotion) 

Strategi promosi ini dapat dilakukan dengan berbagai cara 

melalui iklan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi. 

Dalam hal ini strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung menurut Ibu Yuliyawati selaku Sharia 

Funding Executive diantaranya: 

a. Pemasaran dengan periklanan (Advertising) 

Pemasaran dengan cara media iklan untuk mempromosikan poduk 

Tabungan Mabrur Junior yaitu dengan membuka media internet 

                                                             
12

 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.32 WIB 
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website Bank Syariah Mandiri, brosur, televisi, radio, surat kabar 

dan majalah. 

b. Pemasaran dengan promosi penjualan (Sales Promotion) 

Kegiatan bank dalam menawarkan produk yang dipasarkannya 

sedemikian rupa sehingga nasabah akan mudah untuk melihatnya. 

Misalkan, menempatkan pamflet di depan kantor atau papan 

pengumuman sehingga banyak nasabah yang melihat dan 

kemudian berniat untuk menggunakan produk tersebut. 

c. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

Pemasaran ini dilakukan dengan membangun hubungan baik 

dengan berbagai kalangan atau bergabung dalam komonitas atau 

kelompok ke instansi-instansi yang potensil. Dalam promosi ini 

Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung melakukan hubungan 

baik dengan pihak sekolah maupun pesantren. 

d. Pemasaran dengan penjualan personal (Personal Selling) 

Pemasaran ini dilakukan dengan cara Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung melakukan solialisasi tentang produk Tabungan 

Mabrur Junior ke sekolah maupun pesantren yang tertuju langsung 

kepada target atau anak-anak dibawah 17 tahun.
 13

 

e. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Pemasaran atau penarawan dilakukan secara langsung dengan 

nasabah maupun calon nasabahnya baik yang melakukan transaksi 

                                                             
13

 Hasil wawancara dengan Ibu Yuliyawati selaku Sharia Funding Executive Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung pada tanggal 12 Juni 2020 pukul 15.35 WIB 
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dengan Customer Service atau menghubungi langsung melalui 

telepon dengan para nasabah maupun calon nasabahnya.  

Penawaran dengan cara ini dinilai kurang efektif karena tidak 

banyak nasabah yang membawa anak yang melakukan transaksi di 

bank setiap hari dan tidak semua yang datang melakukan transaksi 

di Customer Service.
14 

Berdasarkan wawancara dapat dipahami bahwa promosi dalam 

memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior dilakukan melalui 

iklan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi atau 

terjun langsung ke sekolah maupun pesantren dengan cara 

sosialisasi. Kendala yang terjadi pada pemasaran Personal Selling 

yaitu pihak Bank Mandiri Syariah KCP Teluk Betung hanya 

melakukan sosialisasi tersebut dengan anak-anak saja tidak beserta 

orang tuanya, padahal dalam persyaratan menggunakan identitas 

orang tua sehingga strategi promosi yang dilakukan ini berjalan 

kurang baik disebabkan oleh sasaran yang kurang tepat.  

Berdasarkan wawancara dengan Ibu Ria Adila Lestari selaku 

Customer Service Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung, strategi 

yang paling efektif adalah strategi pemasaran dengan cara melakukan 

sosialisasi ke sekolah maupun pesantren atau biasa disebut strategi 

jemput bola. Karena dengan begitu nasabah biasanya tidak perlu 

datang langsung ke bank untuk menabung dan dapat menarik nasabah 
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 Hasil wawancara dengan Ibu Ria Adila Lestari selaku Customer Service Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung, pada 17 Juni 2020 pukul 16.15 WIB 
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untuk menabung, bank biasanya melakukan sosialisasi tersebut 

sekalian membuka stand di setiap sekolah yang setiap minggunya 

berbeda-beda. Apabila nasabah yang ingin menabung dapat langsung 

ke stand yang ada di sekolah tersebut atau bisa juga menabung melalui 

pihak guru terlebih dahulu kemudian saat pihak bank datang ke 

sekolah atau pesantren tersebut baru kemudian di setorkan, ataupun 

dapat langsung menyetorkan ke kantor Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung.
15

 

Berdasarkan hasil wawancara dapat dipahami bahwa strategi 

jemput bola merupakan strategi yang sangat efektif karena dapat 

memudahkan nasabah untuk bertransaksi dengan pihak bank secara 

langsung. Selain itu menjalin silaturahmi kepada calon nasabah dan 

nasabah agar dapat mempermudah terjainnya komunikasi antara pihak 

bank dan nasabah.  

Wawancara dengan Ade Nurcahyani selaku nasabah Tabungan 

Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

mengatakan bahwa mendapatkan pelayanan yang memuaskan serta 

tempatnya yang nyaman. Produk yang ditawarkan bervariasi, namum 

ia lebih memilih produk  Tabungan Mabrur Junior berjalan satu 

setengah tahun, karena tabungan ini memiliki biaya yang cukup 

ringan. Adapun keuntungan dan manfaat yang didapat yaitu untuk 

menabung pendaftaran haji dari usia dini, sehingga meringankan 
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 Hasil wawancara dengan Ibu Ria Adila Lestari selaku Customer Service Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung, pada 17 Juni 2020 pukul 16.25 WIB 
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ketika hendak mendaftarkan haji dan dapat menunaikan ibadah haji di 

usia muda. Kemudian mendapatkan kemudahan mendapatkan fasilitas 

notifikasi saat saldo cukup untuk didaftarkan porsi haji secara online 

dengan Sistem Informasi dan Komputerisasi Haji Terpadu 

(SISKOHAT) Kementerian Agama. 
16

 

Berdasarkan hasil wawancara dapat dipahami bahwa pelayanan 

yang diberikan dari pihak Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung 

sangatlah memuaskan sehingga nasabah memilih Tabungan Mabrur 

Junior yang cukup ringan biaya nya untuk dapat melakukan 

pendaftaran haji dari usia dini, sehingga dapat menunaikan ibadah haji 

di usia muda. 

Wawancara dengan Nova Elisa Putri selaku nasabah Tabungan 

Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung bahwa ia 

juga tertarik menabung pada produk Tabungan Mabrur Junior karena 

orang tua ia sudah menabung juga pada produk Tabungan Mabrur, ia 

menabung sudah berjalan dua tahun.  Dia memilih Tabungan Mabrur 

Junior karena ingin berangkat haji bersama orang tuanya dan juga 

karena mendapatkan pelayanan yang baik serta bebas biaya 

administrasi.
17

 

Berdasarkan hasil wawancara dapat dipahami bahwa di Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung mendapatkan pelayanan yang 
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 Hasil wawancara dengan Ade Nurcahyani selaku Nasabah Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung, pada 17 Juni 2020 pukul 13.40 WIB 
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 Hasil wawancara dengan Nova Elisa Putri selaku Nasabah Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung, pada 17 Juni 2020 pukul 14.20 WIB 
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baik serta mendapatkan bebas biaya administrasi. Merasa tertarik 

untuk menabung Tabungan Mabrur Junior karena ingin melaksanakan 

ibadah haji bersama orang tuanya.  

Wawancara dengan Ibu khotijah salah satu orang tua dari 

nasabah Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung menyatakan bahwa sudah sejak 1 tahun menabung pada 

produk Tabungan Mabrur Junior ini, dengan adanya Tabungan 

Mabrur Junior mampu meningkatkan motivasi pada anak untuk 

mengenal kegiatan ibadah haji dan umrah yang dapat dilaksanakan 

dikemudian hari apabila dana yang dimiliki dan di tabungan telah 

mencukupi persyaratan untuk berangkat ke Baitullah. Dalam hal ini 

produk ini sangat menarik dan memberikan kemudahan dan kenyaman 

untuk nasabah. Pelayanan yang diberikan oleh Bank Syariah Mandiri 

KCP Teluk Betung yaitu sangat ramah dan nyaman. 

Berdasarkan hasil wawancara dapat dipahami bahwa pelayanan 

yang diberikan oleh Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung sangat 

ramah dan nyaman, sudah menyimpan dananya pada produk 

Tabungan Mabrur Junior ini selama 1 tahun karena mendapatkan 

keuntungan yaitu dapat meningkatkan motivasi pada anak untuk 

mengenal kegiatan ibadah haji dan umrah serta memberikan 

kemudahan dan kenyamanan.  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat 

disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan Bank Syariah 

Mandiri KCP Teluk Betung pada produk Tabungan Mabrur Junior telah 

sesuai dengan strategi pemasaran dengan menggunakan konsep bauran 

pemasaran (Marketing Mix) 4P yaitu Strategi Produk (Product), Strategi 

Harga (Price), Strategi Tempat (Place), Strategi Promosi (Promotion). 

Strategi pemasaran yang dilakukan yaitu dengan menawarkan kemudahan 

untuk memfasilitasi penyimpan dana dalam rangka pelaksanaan ibadah 

haji dan umrah dengan cara sosialisasi ke sekolah maupun pesantren 

dengan memberikan kepuasan kepada nasabah serta memudahkan 

penyetoran dan pelayanan masyarakat.  

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah peneliti laksanakan, maka 

peneliti mengungkapkan beberapa saran untuk Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung yaitu, agar lebih efektif dan inovatif dalam mempromosikan 

dan mensosialisasikan kepada masyarakat terutama anak-anak. Promosi 

dapat dilakukan dengan menggunakan media sosial serta Sharia Funding 

Executive turun langsung ke masyarakat. Kemudian perlu merancang 

program Reward dan memberikan benefit tambahan berupa fasilitas 

program Asuransi Jiwa kepada nasabah maupun calon nasabah agar 
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tertarik untuk memilih menabung pada produk Tabungan Mabrur Junior. 

Selain itu perlu meningkatkan layanan dan mempertahankkan strategi 

kepada nasabah agar mereka puas dan masyarakat tertarik untuk 

menabung pada Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah mandiri KCP 

Teluk Betung. 
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