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ABSTRAK 

PENGENALAN PRODUK TABUNGAN FAEDAH PADA BANK RAKYAT 

INDONESIA SYARIAH KCP METRO 

 

Oleh: 

REZA CARVILLA 

NPM. 141271810 

 

Bank syariah sebagai lembaga keuangan berbasis syariah telah mengalami 

pertumbuhan. Seiring dengan terjadinya persaingan arus perubahan dan 

persaingan yang semakin cepat dan ketat, harapan masyarakat untuk menerima 

kualitas pelayanan yang tinggi dengan perangkat teknologi yang cepat pun 

semakin meningkat. Oleh karena itu, bank syariah dituntut untuk lebih kreatif, 

inovatif, dan tentunya membutuhkan strategi pemasaran yang efektif. BRI Syariah 

KCP Metro merupakan salah satu bank yang menawarkan salah satu produk 

unggulannya, yaitu Tabungan Faedah. 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) yang 

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

primer dan sekunder dengan teknik wawancara dan dokumentasi yang bertujuan 

untuk mendeskripsikan pengenalan produk Tabungan Faedah BRI Syariah KCP 

Metro. Analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode analisis 

kualitatif, karena data yang didapat berupa uraian atau keterangan-keterangan 

yang didapat dari kegiatan wawancara. Analisa data tersebut menggunakan cara 

berfikir induktif, di mana bermula dari fakta-fakta yang khusus dan peristiwa-

peristiwa yang konkrit yang ditarik kesimpulan secara umum. Data tersebut 

diperoleh dari Pincapem, Branch Operation Supervisor, Account Officer, 

Customer service dan nasabah BRI Syariah KCP Metro. 

Hasil dari penelitian ini diketahui bahwa strategi pemasaran yang 

dilakukan untuk pengenalan produk Tabungan Faedah yang diterapkan BRI 

Syariah KCP Metro yaitu diimplementasikan  menggunakan  analisa STP 

(Segmentation, Targeting, Positioning) dan marketing mix/bauran pemasaran 

yang terdiri dari  7P  product (produk), price (harga), place (tempat), promotion 

(promosi), people (orang), physical evidance (bukti fisik), dan process (proses). 

Dari analisis 7P tersebut promotion (promosi) menjadi faktor yang paling 

dominan dalam pengenalan produk Tabungan Faedah. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh tentang pengenalan produk Tabungan Faedah yang 

dilakukan oleh BRI Syariah KCP Metro sudah cukup berhasil. Hal ini ditunjukkan 

dengan naiknya jumlah nasabah Tabungan Faedah setiap tahunnya. 
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MOTTO 
 
 

                        

                           

 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu 

membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu”.
1
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Bank syariah adalah lembaga keuangan/perbankan yang operasional dan 

produknya dikembangkan berlandaskan pada Al-Qur’an dan Hadits Nabi 

SAW.
2

 Bank syariah sebagai lembaga keuangan berbasis syariah telah 

mengalami pertumbuhan. Hal ini dibuktikan dengan makin berkembangnya 

kuantitas bank syariah yang hadir di tengah masyarakat. Pada periode tahun 

1992-1998, di Indonesia hanya ada satu unit bank syariah. Pada tahun 2013, 

jumlah bank syariah di Indonesia telah bertambah menjadi 35 unit, yaitu 11 

Bank Umum Syariah (BUS) dan 24 Unit Usaha Syariah (UUS). Sementara itu, 

jumlah Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) hingga bulan mei tahun 

2013 bertambah menjadi 159 unit. Tentunya kehadiran bank tersebut terilhami 

dari budaya syariah yang makin dikenal masyarakat.
3
  

Seiring dengan terjadinya persaingan arus perubahan dan persaingan 

yang semakin cepat dan ketat, harapan masyarakat untuk menerima kualitas 

pelayanan yang tinggi dengan perangkat teknologi yang cepat pun semakin 

meningkat. Persaingan itu merupakan ancaman bagi kelangsungan hidup 

sebuah bank, tetapi di sisi lain justru memunculkan peluang-peluang bagi suatu 

                                                             
2
 Muhammad, Manajemen Bank Syariah, Edisi Revisi ke-2, (Yogyakarta: UPP STIM 

YKPN,2011), h.15. 
3

 Bank Indonesia, “Statistik Perbankan Syariah Mei 2013”, dalam 

https://www.bi.go.id/id/statistik/perbankan/syariah/Documents/a04639c063f84f93b9fede2740b39f

01mei13.doc. diunduh pada 20 Maret 2018. 

https://www.bi.go.id/id/statistik/perbankan/syariah/Documents/a04639c063f84f93b9fede2740b39f01mei13.doc
https://www.bi.go.id/id/statistik/perbankan/syariah/Documents/a04639c063f84f93b9fede2740b39f01mei13.doc
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perusahaan (bank) untuk meningkatkan dan mengembangkan bisnisnya.
4
 

Sebuah bank apabila tidak dapat menyusun strategi bisnis dan strategi 

pemasaran dengan tepat, maka akan mengalami kekalahan dalam bersaing, 

karena banyak bank syariah dan bank konvensional yang menawarkan berbagai 

macam produk yang memiliki keunggulannya masing-masing.  

Pengenalan produk merupakan suatu program yang dilakukan untuk 

meningkatkan pemahaman informasi kepada masyarakat untuk memahami 

sistem dan kinerja bank syariah. Salah satu produk yang dikenalkan adalah 

produk tabungan. Dalam meningkatkan pemahaman informasi kepada 

masyarakat tentang produk tabungan, bank harus melakukan berbagai usaha-

usaha diantaranya lewat penyebaran informasi melalui media elektronik 

maupun media cetak. Terkait dengan pengenalan produk yang dilakukan oleh 

bank merupakan bagian dari strategi pemasaran. Dalam strategi pemasaran 

terdapat dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan dengan erat, yaitu  pasar 

target/sasaran dan bauran pemasaran. Pasar sasaran merupakan suatu sasaran 

yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat menuju sasaran 

tersebut.
5
  

Menurut Sofjan Assauri, strategi pemasaran adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

                                                             
4

Muhammad, Bank Syariah Problem dan Prospek Perkembangan di Indonesia, 

(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2005), h.101. 
5
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Rineka Cipta, 2009), h.231. 
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pemasaran suatu perusahaan.
6

 Salah satu unsur strategi dalam pemasaran 

adalah bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran atau marketing 

mix merupakan strategi penjualan suatu barang yang ditekankan pada 4 unsur 

yang saling menunjang berkaitan, yaitu product (produk), price (harga), place 

(tempat), dan promotion (promosi).
7
   

Sementara itu, Boom dan Bitner menambahkan dalam bisnis jasa, bauran 

pemasaran di samping 4P, terdapat tambahan 3P, yaitu : people (orang), 

physical evidance (bukti fisik), dan process (proses). Penggunaan konsep 

bauran pemasaran (marketing mix) untuk produk jasa, jika digabungkan 

menjadi 7P, yaitu : product (produk), price (harga), promotion (promosi), place 

(tempat/saluran distribusi), people (orang),  physical evidance (bukti fisik), dan 

process (proses). Untuk membangun sebuah pemasaran yang efektif, suatu 

perusahaan menggunakan variabel-variabel bauran pemasaran yang merupakan 

cerminan cara untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan demi 

mendapatkan laba. 

Bank Rakyat Indonesia Syariah merupakan unit usaha Syariah yang 

mulai membuka cabang pada bulan Oktober 2002, melengkapi produk 

penghimpun dananya dengan Giro Wadi’ah, Tabungan Mudharabah, dan 

Deposito Berjangka Mudharabah. Sedangkan pada produk pembiayaannya, 

bank yang identik dengan UKM itu mengandalkan pada dua produk utamanya 

yakni pembiayaan murabahah dan mudharabah.
8
  

                                                             
6

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, (Jakarta: PT 

RajaGrafindo Persada, 2002), h.168. 
7
 Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis,(Malang: UIN MALIKI PRESS, 2011), h.67. 

8
 Muhammad, Bank Syariah,...h.100. 
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BRI Syariah KCP Metro dituntut untuk lebih kreatif, inovatif, dan 

tentunya membutuhkan strategi pemasaran yang efektif di mana strategi 

pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh suatu 

bank untuk mempertahankan kelangsungan bisnisnya untuk berkembang dan 

memperoleh keuntungan.  

Menurut Bapak Tahta Radiksya selaku bagian Account Officer, beliau 

mengemukakan bahwa dalam rangka meningkatkan pemahaman informasi 

kepada masyarakat tentang produk tabungan, BRI Syariah KCP Metro 

melakukan berbagai usaha baik secara langsung maupun secara tidak langsung, 

diantaranya lewat penyebaran informasi melalui media elekronik maupun 

media cetak. Hal ini sangatlah penting mengingat masih terbatasnya informasi 

mengenai prinsip dan operasional bank syariah yang dimiliki masyarakat. 

Adapun marketing mix yang diterapkan di BRI Syariah KCP Metro, salah 

satunya adalah hubungan emosional dan pameran. Hubungan emosional di sini 

lebih ditekankan pada hubungan kekeluargaan yang terjalin di antara nasabah 

dan pihak bank, sekaligus untuk menjalin silaturahmi dan hubungan baik 

dengan nasabahnya, sedangkan pameran dilakukan jika ada suatu event-event 

tertentu.
9
 

Menurut Ibu Almira selaku bagian Costumer Service beliau mengatakan 

bahwa produk-produk tabungan yang dimiliki BRI Syariah KCP Metro yaitu 

Tabungan Faedah, Tabungan Haji, Tabungan Impian, Tabungan Simpel, 

Deposito BRI Syariah iB, dan Giro Wadi’ah BRI Syariah iB. Jumlah nasabah 

                                                             
9
 Hasil wawancara dengan Bapak Tahta Radiksya  Putra selaku bagian Account Officer  di 

BRI Syariah KCP Metro pada tanggal 24 Januari 2018 pukul 15.00 WIB. 
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pada produk tabungan setiap tahunnya mengalami kenaikan.
10

 Berikut adalah 

grafik kenaikan jumlah nasabah BRI Syariah KCP Metro pada tahun 2015-

2017. 

 

Berdasarkan grafik di atas, tabungan faedah menjadi tabungan utama dan 

paling banyak diminati nasabah di BRI Syariah KCP Metro dengan jumlah 

6576 nasabah di tahun 2017. Tabungan Faedah merupakan tabungan dari BRI 

Syariah iB yang menggunakan prinsip titipan al-wadi’ah. Al-wad’iah dapat 

diartikan sebagai titipan murni dari satu pihak ke pihak lain.  Hal ini 

disebabkan fasilitas yang dimiliki tabungan faedah serba mudah dalam 

                                                             
10

 Hasil wawancara dengan Ibu Almira selaku bagian Costumer Service di BRI Syariah 

KCP Metro pada tanggal 13 Maret 2018 pukul 15.30 WIB. 

2015 2016 2017

Tabungan Faedah 4221 5376 6576

Tabungan Haji 2188 3193 4208

Tabungan Impian 20 22 25

Tabungan Simpel 6 10 14

Deposito BRI Syariah 18 24 34

Giro Wadiah 5 7 9
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Grafik kenaikan jumlah nasabah BRI Syariah KCP 

Metro tahun 2015-2017  
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transaksinya dengan berbagai layanan. Perkembangan jumlah nasabah 

Tabungan faedah di BRI Syariah KCP Metro setiap tahunnya mengalami 

kenaikan. Dari tahun 2015 ke tahun 2016 mengalami kenaikan sebesar 1155 

nasabah. Sedangkan, dari tahun 2016 ke tahun 2017 mengalami kenaikan 

sebesar 1200 nasabah.  

Meningkatnya, jumlah nasabah tabungan faedah di BRI Syariah KCP 

Metro tentunya memiliki pengenalan produk sesuai dengan marketing mix 

untuk menarik nasabah agar tertarik dengan produk tabungan faedah. Produk 

tabungan lainnya kurang diminati, karena masyarakat belum mengenal dan 

memahami tentang produk tabungan yang ada di BRI Syariah KCP Metro yang 

disebabkan pemasaran yang masih kurang.
11

  

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Pengenalan Produk Tabungan Faedah 

Pada Bank Rakyat Indonesia Syariah KCP Metro”. 

 

B. Pertanyaan Penelitian  

Melihat permasalahan yang ada pada latar belakang masalah, maka 

timbul satu pertanyaan yaitu Bagaimana Strategi Pemasaran Pada Pengenalan 

Produk Tabungan Faedah?  

 

 

 

                                                             
11

 Hasil wawancara dengan Ibu Almira selaku bagian Costumer Service di BRI Syariah 

KCP Metro pada tanggal 13 Maret 2018 pukul 15.30 WIB. 
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C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang akan dicapai oleh peneliti dalam penelitian ini adalah 

untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan oleh BRI Syariah 

KCP Metro dalam pengenalan produk tabungan faedah. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya wawasan tentang 

produk perbankan syariah khususnya berkaitan dengan pengenalan 

produk tabungan faedah untuk meningkatkan pemahaman informasi bagi 

nasabah. 

b. Secara Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai informasi kepada 

pembaca dan peneliti sendiri serta dalam praktek perbankan khususnya, 

mengenai pengenalan produk tabungan  faedah bagi nasabah. 

 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian ini mengenai “Pengenalan Produk Tabungan Faedah Pada 

Bank Rakyat Indonesia Syariah KCP Metro”. Berdasarkan eksplorasi peneliti, 

disajikan beberapa kutipan penelitian sebelumnya yang berkaitan dengan 

penelitian ini, diantaranya: 

1. Skripsi Muhammad Sodikin pada tahun 2014, yang berjudul “Strategi 

Marketing Bagian Funding Dalam Meningkatkan Tabungan dan Deposito 
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Pada BMT El-Ikhlas Way Jepara Lampung Timur”. Dilakukannya 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi marketing bagian funding 

dalam meningkatkan tabungan dan deposito yang diterapkan di KJKS BMT 

El-Ikhlas Way Jepara tahun 2014. Penelitian ini memaparkan bahwa untuk 

meningkatkan tabungan dan deposito pada KJKS BMT El-Ikhlas Way 

Jepara digunakan affiliate marketing, blog marketing, dan viral marketing. 

Dimana memiliki dua persamaan strategi dari lima prinsip strategi 

pemasaran yang dapat dilakukan oleh lembaga keuangan atau BMT untuk 

meningkatkan jumlah nasabah, yaitu strategi panetrasi pasar dan strategi 

pengembangan pasar.
12

 Perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang 

akan diteliti oleh peneliti yaitu penelitian ini menggunakan strategi panetrasi 

pasar dan pengembangan pasar sedangkan penelitian yang akan dilakukan 

oleh peneliti menggunakan bauran pemasaran dengan unsur 7P dan STP. 

2. Skripsi Tendi Wulaneng Romadon pada tahun 2016 yang berjudul “Strategi 

Promosi PT BPRS Lampung Timur Dalam Menarik Minat Nasabah 

Pembiayaan (Lending)”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi 

promosi PT BPRS Lampung Timur dalam menarik minat nasabah 

pembiayaan (lending). Penelitian ini menggunakan 3 macam strategi dalam 

upaya strategi promosinya. Ketiga macam strategi promosi tersebut adalah 

advertising, personal selling, dan sales promotion. Dari ketiga macam 

strategi promosi, dapat dikatakan bahwa upaya strategi promosi PT BPRS 

Lampung Timur dalam menarik nasabah pembiayaan (lending) telah 

                                                             
12

Muhammad Sodikin, “Strategi Marketing Bagian Funding Dalam Meningkatkan 

Tabungan dan Deposito Pada BMT El-Ikhlas Way Jepara Lampung Timur”. Skripsi STAIN Jurai 

Siwo Metro Jurusan Syariah dan Ekonomi Islam Tahun 2014. 
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berhasil dalam menigkatkan minat nasabah.  Namun, belum berhasil dalam 

mencapai target realisasi pembiayaan. Hal ini disebabkan kurang 

optimalnya strategi promosi pada advertising atau iklan.
13

 Perbedaan 

penelitian ini dengan penelitian yang akan diteliti oleh peneliti yaitu 

penelitian ini hanya menggunakan strategi promosi untuk meningkatkan 

jumlah nasabahnya, selain itu sasarannya pada produk pembiayaan (lending) 

sedangkan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti menggunakan 

bauran pemasaran dengan unsur 7P serta melihat STP dan sasarannya pada 

produk tabungan faedah. 

3. Skripsi Dewi Murti Sari pada tahun 2015, yang berjudul “Strategi 

Pemasaran Simpanan Haji Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota (Studi 

Kasus Pada BMT L-Risma Kota Metro)”. Tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengetahui strategi pemasaran simpanan haji yang ada di BMT L-

Risma Kota Metro dalam memasarkan produknya. Penelitian ini 

memaparkan bahwa dalam strategi pemasaran simpanan haji dalam 

menigkatkan nasabah di BMT L-Risma Kota Metro, strategi yang 

digunakan adalah dengan menggunakan sosialisasi dan bauran pemasaran. 

Dalam proses sosialisasi ini marketing memberikan atau memperkenalkan 

produk simpanan haji kepada masyarakat atau calon anggota dengan 

memberikan penjelasan-penjelasan serta pengarahan akan pentingnya 

menunaikan ibadah haji bagi yang sudah mampu. Namun, yang lebih 

diutamakan oleh pihak BMT L-Risma Kota Metro yaitu strategi promosi 

                                                             
13

 Tendi Wulaneng Romadon, “Strategi Promosi PT BPRS Lampung Timur Dalam 

Menarik Minat Nasabah Pembiayaan (Lending)”. Skripsi STAIN Jurai Siwo Metro Jurusan 

Syariah dan Ekonomi Islam Tahun 2016. 
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yang dilakukan dengan cara penyebaran brosur, kunjungan wiraniaga, 

edukasi, dan sosialisasi. Namun, kurangnya sosialisasi yang dilakukan 

kurang efektif sehingga jumlah anggota pada simpanan haji tidak 

mengalami peningkatan.
14

 Pada penelitian ini terdapat perbedaan dengan 

penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti yaitu pada penelitian ini 

strategi promosi yang digunakan untuk menarik minat nasabah pada produk 

tabungan haji, sedangkan pada penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti 

terfokus pada tabungan faedah. 

Adapun perbedaan penelitian yang akan dilaksanakan peneliti dengan 

ketiga penelitian yang relevan tersebut adalah pada penelitian ini meneliti 

tentang pengenalan produk tabungan faedah yang digunakan oleh Bank Rakyat 

Indonesia Syariah KCP Metro dengan menggunakan marketing mix (bauran 

pemasaran) yang didasarkan pada unsur 7P yaitu product, price, place, 

promotion, people, physical evidance, dan process serta dilihat dari STP 

(segmentation, targeting, positioning). 

  

                                                             
14

 Dewi Murti Sari, “Strategi Pemasaran Simpanan Haji Dalam Meningkatkan Jumlah 

Anggota (Studi Kasus Pada BMT L-Risma Kota Metro)”. Skripsi STAIN Jurai Siwo Metro Jurusan 

Syariah dan Ekonomi Islam Tahun 2015. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Bank Syariah  

1. Pengertian Bank Syariah 

Bank syariah terdiri dari dua kata yaitu bank dan syariah. Kata bank 

bermakna suatu lembaga keuangan yang berfungsi sebagai perantara 

keuangan dari dua pihak, yaitu yang kelebihan dana dan pihak yang 

kekurangan dana.
15

 Bank diartikan sebagai lembaga keuangan yang usaha 

pokoknya memberikan kredit dan jasa dalam lalu lintas pembayaran dan 

dalam pembayaran uang, kemudian didefinisikan menjadi badan usaha yang 

menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan 

menyalurkan kembali dana yang terkumpul tersebut ke masyarakat dalam 

rangka meningkatkan taraf hidup orang banyak.
16

  Kata syariah adalah 

aturan perjanjian berdasarkan hukum islam antara bank dan pihak lain untuk 

penyimpanan dana dan pembiayaan kegiatan usaha, atau kegiatan lainnya 

yang dinyatakan sesuai dengan prinsip syariah.  

Menurut Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 21 Tahun 2008 

Tentang Perbankan Syariah, bank syariah adalah bank yang menjalankan 

kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan menurut jenisnya terdiri 

atas Bank Umum Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. Prinsip 

syariah adalah prinsip hukum islam dalam kegiatan perbankan berdasarkan 

                                                             
15

 Zainuddin Ali, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 2008), h.1. 
16

 Wayan Sudirma, Manajemen Perbankan: Menuju Bankir Konvensional yang 

Profesional, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2013) h.100. 
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fatwa yang dikeluarkan oleh lembaga yang memiliki kewenangan dalam 

penetapan fatwa di bidang syariah.
17

 

Bank syariah adalah bank yang menjalankan kegiatan usahanya 

berdasarkan prinsip syariah. Bank Umum Syariah (BUS) adalah bank 

syariah yang dalam kegiatannya memberikan jasa dalam lalu lintas 

pembayaran. Unit Usaha Syariah (UUS), yang selanjutnya adalah unit kerja 

dari kantor pusat bank umum konvensional yang berfungsi sebagai kantor 

induk dari kantor atau unit yang melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan 

prinsip syariah, atau unit kerja di kantor cabang dari suatu bank yang 

berkedudukan di luar negeri yang melaksanakan kegiatan usaha secara 

konvensional yang berfungsi sebagai kantor induk dari kantor cabang 

pembantu syariah dan/atau unit syariah. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

(BPRS) adalah bank syariah yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa 

dalam lalu lintas pembayaran.
18

 

Jadi, dari pengertian di atas bank syariah adalah lembaga keuangan 

yang kegiatan pokok usahanya menghimpun dana dari masyarakat dan 

menyalurkannya kepada masyarakat yang membutuhkan dana guna 

meningkatkan taraf hidup masyarakat berdasarkan prinsip syariah islam. 

2. Produk Penghimpunan Dana (Funding) 

Salah satu fungsi dari bank syariah yaitu menghimpun dana dari 

masyarakat yang kelebihan dana. Bank syariah menghimpun dana dari 

masyarakat dalam bentuk titipan dengan menggunakan akad al-wadi’ah dan 

                                                             
17

 Undang-Undang  Nomor 21 tahun 2008 tentang Perbankan Syariah Pasal 1 
18

 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Kaeuangan Syariah, (Jakarta: Prenadamedia 

Group, 2008), h.61. 
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dalam bentuk investasi dengan menggunakan akad al-mudharabah. Al-

wadi’ah adalah titipan murni dari satu pihak kepada pihak lain, baik 

individu maupun hukum yang harus dijaga dan dikembalikan kepada si 

penitip kapan saja si penitip menghendaki.
19

 Al-wadi’ah bisa juga diartikan 

akad antara pihak pertama (masyarakat) dengan pihak kedua (bank), di 

mana pihak pertama menitipkan dananya kepada bank dan pihak kedua 

(bank) menerima titipan untuk memanfaatkan titipan pihak pertama dalam 

transaksi yang diperbolehkan dalam Islam.  

Pada penghimpunan dana, al-mudharabah  diterapkan pada tabungan 

dan deposito.
20

 Al-mudharabah merupakan akad antara pihak yang memiliki 

dana kemudian menginvestasikan dananya atau disebut juga dengan 

shahibul maal dengan pihak kedua atau bank yang menerima dana yang 

disebut juga dengan mudharib, yang mana pihak mudharib dapat 

memanfaatkan dana yang diinvestasikan oleh shahibul maal  untuk tujuan 

tertentu yang diperbolehkan dalam syariat Islam.  

Masyarakat mempercayai bank syariah sebagai tempat yang aman 

untuk melakukan investasi dan menyimpan dana (uang). Produk-produk 

penghimpunan dana bank syariah merupakan produk yang ditujukan untuk 

mobilisasi dan investasi tabungan untuk pembangunan perekonomian 

dengan cara yang adil sehingga keuntungan yang adil dapat dijamin oleh 

semua pihak.
21

 Produk penghimpunan dana bank syariah meliputi : 

                                                             
19

 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta: Gema 

Insani, 2001), h.85. 
20

 Ibid,. 95. 
21

 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga,...h.73. 
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a. Tabungan  

Menurut Undang-Undang Perbankan Syariah No.21 tahun 2008, 

tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau investasi dana 

berdasarkan nudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan 

prinsip syariah yang penarikannya dapat dilakukan menurut syarat dan 

ketentuan yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet 

giro, dan/atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu. Tabungan 

adalah bentuk simpanan nasabah yang bersifat likuid, hal ini memberikan 

arti produk ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila nasabah 

membutuhkan, namun bagi hasil yang ditawarkan kepada nasabah 

penabung kecil. Akan tetapi, jenis penghimpunan dana tabungan 

merupakan produk penghimpunan yang lebih minimal biaya bagi pihak 

bank karena bagi hasil yang ditawarkan pun kecil namun biasanya 

jumlah nasabah yang menggunakan tabungan lebih banyak daripada 

produk penghimpunan lainnya.
22

 

b. Deposito 

Deposito menurut Undang-Undang Perbankan Syariah No.21 tahun 

2008 adalah investasi dana berdasarkan akad mudharabah atau akad lain 

yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya 

dapat dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan akad antara nasabah 

penyimpan dan bank syariah dan/atau Unit Usaha Syariah (UUS).  

 

                                                             
22

 M.Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012), 

h.34. 
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c. Giro  

Giro adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau akad lain 

yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya dapat 

dilakukan setiap saat dengan menggunakan cek, bilyet giro, sarana 

perintah pembayaran lainnya, atau dengan perintah pemindahbukuan.
23

 

Jadi, produk penghimpunan dana (funding) pada bank syariah ada 

3, yaitu tabungan, deposito, dan giro yang menggunakan akad wadi’ah 

dan mudharabah. 

3. Prinsip Produk Bank Syariah 

Prinsip-prinsip dasar dalam produk-produk bank syariah secara garis 

besar, transaksi ekonomi yang didasarkan pada syariat islam ditentukan oleh 

hubungan akad. Akad yang berlaku dalam produk penghimpunan dana pada 

dasarnya menggunakan prinsip simpanan murni (al-wadi’ah) yang akan 

ditemukan dalam lembaga keuangan syariah di Indonesia.
24

  

Prinsip simpanan murni (Al-Wadi’ah) merupakan fasilitas yang 

diberikan oleh bank syariah untuk memberikan kesempatan pada pihak yang 

kelebihan dana untuk menyimpan dana dalam bentuk Wadi’ah. Fasilitas ini 

diberikan untuk tujuan investasi guna mendapatkan keuntungan seperti 

halnya giro dan tabungan. Istilah Wadi’ah dalam dunia perbankan 

konvensional lebih dikenal dengan giro. 

 

                                                             
23

 Ibid., h.35. 
24

 Muhammad, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syariah Edisi Revisi, (Yogyakarta: UII 

Press, 2006), h.16. 
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Wadi’ah yang dipraktikkan dalam lembaga keuangan syariah ada 

dua macam, yaitu :  

a. Wadi’ah yad al-amanah  

Wadi’ah yad al-amanah adalah pihak yang menerima titipan tidak 

boleh memanfaatkan barang/ benda sehingga orang/bank yang diberi 

titipan hanya berfungsi sebagai penjaga barang tanpa memanfaatkannya. 

Sebagai konsekuensinya yang menerima titipan dapat saja memberikan 

syarat adanya biaya penitipan. Praktik semacam ini dalam perbankan 

berlaku dalam safe deposit box atau kotak penitipan.
25

 

Pihak penyimpan sebagai penerima kepercayaan adalah sebagai 

penerima kepercayaan yang berrati bahwa ia tidak harus bertanggung 

jawab jika sewaktu-waktu dalam penitipan terjadi kehilangan atau 

kerusakan pada barang/aset penitipan, selama hal ini bukan akibat dari 

kelalaian atau kecerobohan yang bersangkutan dalam memelihara 

barang/aset titipan. Biaya penitipan boleh dibebankan kepada pihak 

penitip sebagai kompensasi atas tanggung jawab pemeliharaan. 

Jadi, pada prinsipnya pihak penyimpan tidak boleh menggunakan 

atau memanfaatkan barang/aset yang dititipkan, melainkan hanya 

menjaganya. Selain itu, barang/aset yang dititipkan tidak boleh dicampur 

dengan barang/aset lain, tetapi harus dipisahkan untuk masing-masing 

barang. 

 

                                                             
25

 Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal wa Tamwil (BMT), (Yogyakarta: UII 

Press, 2004), h.107.  
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b. Wadi’ah yad dhamanah  

Wadi’ah yad dhamanah adalah penitipan barang/uang di mana 

pihak penerima titipan dengan atau tanpa izin pemilik barang/uang dapat 

memanfaatkan barang/uang titipan dan harus bertanggung jawab 

terhadap kehilangan atau kerusakan barang /uang yang dititipkan.
26

 

Jadi, penyimpan boleh mencampur aset penitip dengan aset 

penyimpan atau aset penitip yang lain, dan kemudian digunakan untuk 

tujuan produktif mencari keuntungan. Pihak penyimpan berhak atas 

keuntungan yang diperoleh dari pemanfaatan aset penitipan dan 

bertanggung jawab penuh atas resiko kerugian yang timbul. Selain itu, 

penyimpan diperbolehkan juga atas kehendak sendiri, memberikan bonus 

kepada pemilik aset tanpa akaf perjanjian yang mengikat sebelumnya. 

 

B. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Pemasaran menurut Philip Kotler adalah suatu proses sosial dan 

manajerial dengan nama perorangan atau kelompok memperoleh yang 

mereka butuhkan dan inginkan melalui pembuatan dan pertukaran produk 

serta nilai dengan pihak lain.
27

 

Pemasaran merupakan suatu perpaduan dari aktivitas-aktivitas yang 

saling berhubungan untuk mengetahui kebutuhan konsumen melalui 

penciptaan, penawaran, pertukaran produk dan jasa yang bernilai serta 

                                                             
26

 Ascarya, Akad & Produk Bank Syariah, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2008), h.42. 
27

 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, terj. Jaka Wasana, (Jakarta: PT Gelora Aksara 

Pratama, 1998), h.12. 
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mengembangkan promosi, distribusi, pelayanan, dan harga agar kebutuhan 

konsumen dapat terpuaskan dengan baik pada tingkat keuntungan tertentu.
28

 

Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah di bidang 

pemasaran untuk memperoleh suatu hal yang optimal. Strategi pemasaran 

mengandung dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan erat, yakni pasar 

target/sasaran dan bauran pemasaran (marketing mix).
29

  

Jadi, strategi pemasaran merupakan suatu rencana dari suatu aktivitas 

perusahaan untuk mengetahui apa yang dibutuhkan konsumen dengan 

menciptakan atau menawarkan produk dan jasa melalui promosi, distribusi, 

dan harga agar kebutuhan konsumen dapat terpenuhi. 

2. Manfaat Strategi Pemasaran 

a. Sebagai pertukaran 

Dengan pemasaran, pembeli dapat membeli produk dari produsen, 

baik dengan menukar uang dengan produk maupun menukar produk 

dengan produk (barter) untuk dipakai sendiri atau untuk dijual kembali. 

Pertukaran merupakan salah satu dari empat cara orang mendapatkan 

suatu produk. 

b. Sebagai distribusi fisik 

Distribusi fisik suatu produk dilakukan dengan mengangkut serta 

menyimpan produk. Produk diangkut dari produsen mendekati konsumen 

yang membutuhkan dengan banyak cara, baik melalui air, darat, udara, 

                                                             
28

 Sudaryono, Manajemen Pemasaran Teori dan Implementasi, (Yogyakarta: CV Andi 

Offset, 2016), h.42. 
29

 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 1997), h.230. 
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dan sebagainya. Penyimpanan produk mengedepankan upaya menjaga 

pasokan produk agar tidak kekurangan saat dibutuhkan. 

c. Sebagai perantara 

Untuk menyampaikan produk dari tangan produsen ke tangan 

konsumen dapat dilakukan melalui perantara pemasaran yang 

menghubungkan aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik. Aktivitas 

fungsi perantara antara lain pengurangan risiko, pembiayaan, pencarian 

informasi serta standarisasi dan penggolongan (klasifikasi) produk.
30

  

Peter Drucker, seorang ahli manajemen, mengatakan bahwa tujuan 

pemasaran adalah membuat agar penjual berlebih-lebihan dan mengetahui 

serta memahami konsumen dengan baik sehingga produk atau pelayanannya 

cocok dengan konsumen dan laku dengan sendirinya.  

Jadi, bukan berarti bahwa penjualan dan promosi menjadi tidak 

penting, tetapi keduanya lebih merupakan bagian dari bauran pemasaran 

(marketing mix) yang lebih luas, atau seperangkat alat pemasaran yang 

harus dimanfaatkan untuk meraih dampak maksimum. 

3. Strategi Pemasaran STP (Segmentation, Targeting, dan Positioning) 

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan 

serta aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu 

ke waktu pada masing-masing tingkatan serta lokasinya. Strategi pemasaran 

modern secara umum terdiri dari tiga tahap, yaitu segmentasi pasar 

(segmentation), penetapan pasar sasaran (targeting), dan penetapan posisi 

                                                             
30

 Sudaryono, Manajemen Pemasaran,...h.50. 



20 
 

 
 

pasar (positioning). Setelah mengetahui segmen pasar, target pasar, dan 

posisi pasar maka strategi bauran pemasaran (marketing mix) dapat 

disusun.
31

  

a.  Segmentation (Segmentasi Pasar) 

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi beberapa 

kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin memerlukan produk atau 

marketing mix yang berbeda pula. Segmentasi pasar perlu dilakukan 

mengingat pasar terdiri dari banyak sekali pembeli yang berbeda dalam 

beberapa hal, misalnya keinginan, kebutuhan, kemampuan keuangan, 

lokasi, sikap pembelian, dan praktik-praktik pembeliannya. Jadi, 

segmentation merupakan proses memilah kelompok nasabah berdasarkan 

keinginan, kekuatan, dan daya beli. Dengan segmentasi, seorang sales 

akan mudah memasarkan produk sesuai dengan kebutuhan nasabahnya.
32

 

 Ada tiga target pasar yang akan dibidik oleh perusahaan. Ketiga 

target pasar tersebut yaitu : 

1) Pasar sasaran yang akan dibidik adalah market share yang berupa 

pangsa pasar tempat bertemunya kepuasan konsumen dan produsen 

secara langsung (market place) serta pangsa pasar di virtual market 

atau pasar di dunia maya. 

2) Pasar sasaran yang dibidik berupa apa yang ada dipikiran konsumen-

konsumen pemakai dan nonpemakai (belum), yaitu mind share (pasar 

                                                             
31

 Suliyanto, Studi Kelayakan Bisnis, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2010), h.93. 
32

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

Utama, 2013), h.202. 
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pikiran) yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan 

membeli secara rasional. 

3) Pasar sasaran yang dibidik berupa apa yang ada dihati atau benak 

konsumen, yaitu heart share (benak konsumen) yang mempengaruhi 

konsumen dalam mengambil keputusan membeli secara emosional. 

Jenis-jenis segmentasi pasar yang biasa digunakan untuk 

menentukan rencana strategi pemasaran adalah : 

1) Segmentasi Geografis, ditentukan berdasarkan unit-unit geografis 

yang berbeda seperti negara, provinsi, wilayah, daerah, kota, desa, 

kecamatan, dan lain-lain. 

2) Segmentasi Demografis, ditentukan berdasarkan kelompok-kelompok 

dengan dasar faktor atau variabel demografi, yaitu usia, jenis kelamin, 

jenis keluarga, siklus hidup keluarga, penghasilan, jenis pekerjaan, 

agama, ras, dan kewarganegaraan. 

3) Segmentasi Psikologis, ditentukan berdasarkan variabel-variabel 

dengan dasar kelas sosial, gaya hidup, dan kepribadian. 

4) Segmentasi Perilaku, ditentukan berdasarkan variabel-variabel 

perilaku, yaitu peristiwa, manfaat, status pemakaian, tingkat 

pemakaian, dan sikap terhadap produk. 

b. Targeting (Penetapan Sasaran Pasar) 

Setelah perusahaan mengidentifikasi peluang segmen pasar, 

selanjutnya adalah mengevaluasi beragam segmen tersebut untuk 
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memutuskan segmen mana yang akan menjadi target market.
33

 Secara 

umum, pengertian menetapkan sasaran pasar adalah adalah mengevaluasi 

keaktifan setiap segmen, kemudian memilih salah satu dari segmen pasar 

atau lebih yang akan dilayani. 

Targeting merupakan proses menentukan siapa (nasabah yang 

mana) dan berapa banyak yang akan ditawarkan produk yang akan dijual. 

Proses ini mempertimbangkan segmentasi nasabah dan kesesuaian 

produk yang ditawarkan. Tahapan-tahapan proses penetapan sasaran 

pasar, adalah: 

1) Mengevaluasi segmen pasar, dalam mengevaluasi segmen pasar perlu 

dilihat faktor-faktor yang akan menjadi patokan dalam mengevaluasi 

sasaran pasarnya, yaitu ukuran dan pertumbuhan segmen yang tepat 

(relatif), daya tarik struktural segmen dengan melihat : daya tarik 

pasarnya, tingkat kompetisinya, situasi industrinya, banyaknya 

pesaing, kekuatan pemasok, tujuan dan sumber daya perusahaan. 

2) Memilih segmen pasar, setelah mengevaluasi segmen-segmen pasar 

yang berbeda, perusahaan atau sebuah bank segera memutuskan 

segmen mana dan berapa banyak segmen yang akan dilayani. Cara 

memilih segmen pasar berdasarkan konsentrasi pasa segmen tunggal, 

spesialisasi secara selektif, spesialisasi produk untuk pasar tertentu, 

spesialisasi pasar yang spesifik, mencakup seluruh pasar berdasarkan 

satu variabel atau lebih (satu pasar yang homogen). 
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c. Positioning (Pemosisian Produk di Segmen Sasaran) 

Setelah memutuskan segmen pasar yang akan dimasuki, 

selanjutnya harus menentukan posisi pasar. Menentukan posisi pasar 

adalah menentukan posisi yang kompetitif untuk produk atau suatu pasar. 

Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen yang akan dimasuki, 

maka harus menentukan posisi mana yang akan ditempati dalam segmen. 

Jika perusahan tidak menetapkan posisi dengan baik, pasarnya akan 

bingung. Positioning merupakan proses menentukan posisi produk 

sedemikian rupa sehingga pasar/nasabah yang menjadi sasaran mengenal 

tawaran dan citra khas perusahaan.  

Dengan kata lain, Positioning adalah memosisikan sebuah produk 

di mata konsumen yang membedakannya dengan produk pesaing. Dalam 

hal ini termasuk brand image, manfaat yang dijanjikan serta competitive 

advantages.
34

 

Penentuan posisi pasar bagi produk atau jasa suatu perusahaan 

sangat penting. Produk atau jasa diposisikan pada posisi yang diinginkan 

oleh nasabah, sehingga dapat menarik minat nasabah untuk membeli 

produk yang ditawarkan.  

Dapat dipahami bahwa ketiga elemen strategi yaitu segmentation, 

targeting, dan positioning harus menyatu, menciptakan sinergisme, 

terpadu, mampu menciptakan nilai dan memberikan kekuatan yang 

dibutuhkan oleh pasar yang dibidiknya. 
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4. Pengenalan Produk 

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 

untuk diperhatikan, diminta, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar 

sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan.
35

 

Pengenalan menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia diartikan sebagai 

proses, cara untuk mengenal atau mengenali masalah yang terjadi.  

Pengenalan produk adalah suatu program yang dilakukan untuk 

meningkatkan pemahaman informasi kepada masyarakat untuk memahami 

sistem dan kinerja bank syariah. Salah satu produk yang dikenalkan adalah 

produk tabungan. Dalam meningkatkan pemahaman informasi kepada 

masyarakat tentang produk tabungan, bank harus melakukan berbagai usaha 

diantaranya lewat penyebaran informasi melalui media elektronik maupun 

media cetak. Pengenalan produk merupakan bagian dari strategi pemasaran. 

Strategi pemasaran merupakan berbagai alternatif yang digunakan 

perusahaan untuk mengembangkan pasar (market development) yang 

dilakukan dengan cara melakukan perluasan pasar ke wilayah-wilayah baru 

untuk mencapai tujuan yang ditetapkan.
36

  

Berdasarkan pengertian di atas dapat dipahami bahwa pengenalan 

produk merupakan suatu metode atau cara yang digunakan oleh suatu 

perusahaan atau bank untuk menawarkan produknya agar dapat diminati 

atau digunakan oleh masyarakat. Pada pengenalan produk, marketing mix  

yang paling ditekankan adalah strategi promosi. 
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5. Marketing mix (Bauran Pemasaran) 

Bauran pemasaran (marketing mix), yaitu variabel-variabel pemasaran 

yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh perusahaan untuk 

memperoleh hasil yang maksimal.
37

 Bauran pemasaran adalah suatu 

cerminan cara untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan demi 

mendapatkan laba. Bauran pemasaran memuat rencana-rencana untuk 

keuntungan kompetitif dan upaya untuk dapat menawarkan kepuasan yang 

lebih besar dibandingkan dengan usaha lain.  

Bauran pemasaran adalah kumpulan dari variabel-variabel pemasaran 

yang dapat dikendalikan yang digunakan oleh suatu badan usaha untuk 

mencapai tujuan pemasaran dalam pasar sasaran.
38

 Bauran pemasaran 

menggambarkan seluruh unsur pemasaran dan faktor produksi yang 

dikerahkan guna mencapai sasaran perusahaan. Unsur-unsur pemasaran 

tersebut antara lain produk, tempat, distribusi, serta promosi.
39

  

Jadi, bauran pemasaran adalah suatu cara yang digunakan oleh suatu 

perusahaan untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan guna 

memperoleh laba yang maksimal dalam suatu target penjualan agar tepat 

sasaran. 
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Unsur-unsur dari bauran pemasaran yang didefinisikan oleh Philip 

Kotler terdiri dari 4P, yaitu : 

a. Product (Produk) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dimiliki, dipakai, dikonsumsi sehingga dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan.
40

 Keputusan-keputusan tentang produk ini 

mencakup penentuan bentuk penawaran produk secara fisik bagi produk 

barang, merek yang akan ditawarkan atau ditempelkan pada produk 

tersebut (brand), fitur yang ditawarkan di dalam produk tersebut, 

pembungkus, garansi, dan servis sesudah penjualan. Pengembangan 

produk dapat dilakukan setelah menganalisa kebutuhan dari keinginan 

pasarnya yang diselesaikan, maka keputusan selanjutnya mengenai harga, 

distribusi, dan promosi.  

Produk dapat dibagi menjadi produk barang dan jasa. Produk 

barang yaitu produk nyata seperti, produk kendaraan bermotor, alat 

elektronik, dan produk lain yang bersifat konkret. Sementara produk jasa 

sifatnya abstrak namun manfaatnya mampu dirasakan. Contohnya 

pelayanan kesehatan, pangkas rambut, dan produk jasa lainnya.  

Jadi, produk yang ditawarkan perbankan adalah contoh dari produk 

jasa, sehingga pemasarannya yang digunakan adalah strategi pemasaran 

produk jasa. 
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b. Price (Harga) 

Harga sangat penting karena menentukan keuntungan dan 

kelangsungan hidup perusahaan. Penentuan harga memiliki dampak pada 

penyesuian strategi pemasaran yang diambil, elastisitas harga dari suatu 

produk juga akan memengaruhi permintaan dan penawaran.
41

 Pada setiap 

produk jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran dapat menentukan harga 

pokok dan harga jual suatu produk. Faktor-faktor yang perlu 

dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga antara lain biaya, 

keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan perubahan 

keinginan pasar.   

Kebijaksanaan harga ini menyangkut mark-up (berapa tingkat 

presentase kenaikan harga atau tingkat keuntungan yang diinginkan), 

mark-down (berapa tingkat presentase penurunan harga), potongan harga 

termasuk berbagai macam bentuk dan besaran presentasenya , bundling 

(penjualan produk secara paket contohnya adalah penjualan kartu 

perdana handphone, harga pada waktu-waktu tertentu (inter-temporaal 

pricing), komisi yang diterima marketing dan metode penetapan harga 

lainnya yang diinginkan oleh perusahaan terkait dengan kebijaksanaan 

strategi pemasaran. 

c. Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 
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sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh 

perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang termasuk dalam aktivitas 

promosi diantaranya : 

1) Advertising (periklanan) ialah bentuk presentasi atau penyajian dan 

promosi mengenai ide, barang-barang, atau jasa yang dilakukan oleh 

sponsor tertentu. Dalam kegiatan ini termasuk bentuk-bentuk iklan di 

media massa cetak maupun elektronik, papan reklame, spanduuk, 

poster dan sebagainya.  

2) Personal selling adalah presentasi melalui percakapan satu atau dua 

orang penjual untuk tujuan melakukan penjualan. Personal selling 

dapat terjadi di toko, rumah-rumah, atau di tempat-tempat perusahaan 

yang dikunjungi oleh agen penjual. 

3) Sales promotion berarti promosi penjualan yaitu memberi dorongan 

kepada pembeli hanya mau membeli suatu produk dengan imbalan 

akan mendapat hadiah atau bonus tertentu. Hadiah-hadiah yang 

diberikan dapat dilakukan melalui undian, korting, atau jual obral. 

4) Public relations, tujuannya untuk memberi citra yang baik dari 

masyarakat terhadap perusahaan. Melalui publicity atau publisitas 

dapat dibentuk pandangan baik dan mencegah berita-berita negatif 

terhadap perusahaan. Contohnya dengan mengundang para wartawan 

berkunjung ke perusahaan, memberikan wawancara kemudian 

memuat berita tersebut di surat kabar tanpa pembayaran.
42
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Promosi di sini terkait dengan besaran biaya promosi dan kegiatan 

promosi yang akan dilakukan. Tujuan dari promosi adalah agar 

konsumen dapat mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya 

memutuskan untuk membeli produk tersebut. Ada 3 elemen penting dari 

sasaran atau target sebuah promosi, yaitu: 

1) Pembentukan merek (branding) 

2) Layanan konsumen berupa komunikasi dan penyampaian sebuah 

informasi 

3) Menciptakan kesetiaan pelanggan
43

 

Luas ruang lingkup kegiatan promosi dipengaruhi oleh macam-

macam kegiatan yang dipergunakan. Dan kegiatan promosi dari 

perusahaan saingan merupakan faktor lain yang perlu dipertimbangkan 

oleh perusahaan dalam memasarkan produknya. Promosi yang dilakukan 

dalam perusahaan harus berdasarkan prinsip syariah yang 

menggambarkan secara riil apa yang ditawarkan dari produk-produk 

perusahaan tersebut.  

Jadi, Promosi yang tidak sesuai dengan kualitas atau kompetensi 

termasuk dalam praktik penipuan dan kebohongan. Untuk itu, promosi 

yang semacam ini sangat dilarang dalam Islam. 

d. Place (Saluran Distribusi/Tempat) 

Setelah barang selesai dibuat dan siap untuk dipasarkan, tahap 

berikutnya dalam proses pemasaran adalah menentukan metode dan rute 
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yang akan dipakai untuk menyalurkan barang tersebut ke pasar. Hal ini 

menyangkut strategi penyaluran dan termasuk di dalam pemilihan 

penyaluran distribusi. Yang perlu diperhatikan dari keputusan mengenai 

tempat, yaitu: 

1) Sistem transportasi perusahaan 

2) Sistem penyimpanan 

3) Pemilihan saluran distribusi 

Penentuan lokasi menjadi salah satu faktor penentu keberhasilan 

sebuah perusahaan. Penentuan lokasi akan menentukan sejumlah 

keuntungan-keuntungan seperti perusahaan akan berada pada posisi yang 

kuat dalam persaingan, kemampuan pelayanan terhadap kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Sebaliknya, kesalahan dalam mengambil keputusan 

penting penentuan lokasi perusahaan akan menimbulkan kerugian dengan 

hilangnya modal.  

Jadi, penentuan lokasi yang tepat sangat dibutuhkan oleh suatu 

perusahaan agar dapat memasarkan produknya dengan baik sesuai 

dengan strategi pemasaran yang digunakan perusahaan tersebut sehingga 

dapat bersaing dengan perusahaan lainnya.  
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Sementara itu, Boom dan Bitner menambahkan dalam bisnis jasa, 

bauran pemasaran di samping 4P seperti yang dikemukakan di atas, 

terdapat tambahan 3P, yaitu : 

a. People (Orang)  

People, yaitu semua orang yang terlibat aktif dalam pelayanan dan 

memengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi pelanggan, dan pelanggan-

pelanggan lain yang ada dalam lingkungan pelayanan. People meliputi 

kegiatan untuk karyawan seperti mulai dari kegiatan rekrutmen, 

pendidikan dan pelatihan, motivasi, balas jasa, dan kerja sama, serta 

pelanggan yang menjadi nasabah atau calon nasabah.  

Target pemasaran bisa memuat beberapa perbedaan tingkat. Sebuah 

produk fokus terhadap target pemasaran yang spesifiknya memiliki 

perbedaan yang tajam dengan satu strategi pemasaran dari masa 

pemasaran.
44

  

b. Physical Evidance (Bukti Fisik)  

Physical Evidance atau bukti fisik terdiri dari adanya logo atau 

simbol perusahaan, moto, fasilitas yang dimiliki, seragam karyawan, 

laporan, kartu nama, dan jaminan perusahaan. 
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c. Process (Proses) 

Process atau proses merupakan keterlibatan pelanggan dalam 

pelayanan jasa, proses aktivitas, standar pelayanan, kesederhanaan, atau 

kompleksitas prosedur kerja yang ada di bank yang bersangkutan.
45

 

Berdasarkan penjelasan di atas secara keseluruhan penggunaan konsep 

bauran pemasaran (marketing mix) untuk produk jasa, jika digabungkan 

menjadi 7P, yaitu : product (produk), price (harga), promotion (promosi), 

place (tempat/saluran distribusi), people (orang),  physical evidance (bukti 

fisik), dan process (proses). Dalam rangka memenangkan persaingan antara 

bank dalam menjalankan bauran pemasarannya dapat dilakukan berbagai 

strategi. Akan tetapi, ketepatan penggunaan strategi bauran pemasaran jasa 

suatu bank ditentukan antara lain melalui kualitas jasa yang ditawarkan 

(perceived service quality).  

  

BAB III 

 METODOLOGI PENELITIAN  

A. Jenis Dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). 

Penelitian lapangan adalah penelitian untuk mempelajari secara intensif 
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tentang latar belakang keadaan sekarang, dan interaksi lingkungan suatu 

unit sosial: individu, kelompok, lembaga, atau masyarakat.
46

  

Adapun maksud dari pengertian di atas adalah penelitian yang 

mempelajari secara mendalam tentang pengenalan produk tabungan faedah 

pada BRI Syariah KCP Metro. Dilihat dari lokasinya, penelitian ini 

dilakukan di BRI Syariah KCP Metro yang beralamat di Jalan AH Nasution 

No.186, Yosorejo, Metro Timur, Kota Metro, Lampung.  

2. Sifat Penelitian 

Sesuai dengan judul dan fokus permasalahan yang diambil maka 

penelitian ini bersifat adalah deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif 

kualitatif, yaitu suatu penelitian untuk membuat pecandraan secara 

sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta-fakta dan sifat-sifat populasi 

pada suatu tempat.
47

  

Penelitian deskriptif adalah suatu metode dalam mencari fakta status 

kelompok manusia, suatu objek, suatu kondisi, sistem pemikiran ataupun 

suatu peristiwa pada masa sekarang dengan interpretasi yang tepat.
48

 

Penelitian kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk memahami 

fenomena tentang apa yang dialami oleh subyek penelitian, misalnya 

prilaku, motivasi, tindakan, dan lain-lain secara holistik, dan dengan cara 
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deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus 

yang alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah.
49

 

Penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan dan berupaya 

mengumpulkan fakta yang ada di BRI Syariah KCP Metro mengenai 

pengenalan produk tabungan faedah yang diuraikan dengan kata-kata atau 

kalimat untuk memperoleh kesimpulan. Penelitian ini terfokus pada usaha 

mengungkapkan suatu masalah dan keadaan sebagaimana adanya yang 

diteliti dan dipelajari sebagai sesuatu yang utuh.  

 

B. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian adalah subjek dari mana data diperoleh.
50

 

Sumber data ini  berupa orang, bisa benda, yang berada dalam wilayah 

penelitian, di mana fenomena terjadi. Sumber data yang akan digunakan oleh 

peneliti ada dua jenis, yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder.  

 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah data yang diperoleh dari sumber pertama 

yang dikumpulkan secara langsung oleh peneliti.
51

 Dalam penentuan sumber 

data primer penulis menggunakan teknik purposive sampling. Purposive 

sampling dilakukan dengan cara mengambil subjek bukan didasarkan atas 
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strata, random, atau daerah tetapi didasarkan atas adanya tujuan tertentu.
52

  

Teknik ini biasanya dilakukan karena beberapa pertimbangan, misalnya 

karena sampel keterbatasan waktu, tenaga, dan dana sehingga tidak dapat 

mengambil sampel yang besar dan jauh.  

Dalam penelitian ini sumber data primer diperoleh langsung dari 

Pimpinan Cabang Pembantu (Pincapem), Branch Operational Supervisor 

(BOS), 2 orang Account Officer (AO), dan 5 nasabah tabungan faedah di 

BRI Syariah KCP Metro.  

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber kedua 

atau sumber sekunder dari data yang dibutuhkan.
53

 Sumber data sekunder 

merupakan bahan-bahan atau sumber data yang menjadi pelengkap dari 

sumber data primer. Dalam penelitian ini yang menjadi sumber data 

sekunder adalah semua buku-buku penunjang, jurnal, skripsi dan data-data 

dokumen dari obyek penelitian dintaranya : Zainudin Ali, Hukum 

Perbankan Syariah, Ismail, Perbankan Syariah, Sudaryono, Manajemen 

Pemasaran Teori & Implementasi, Zainul Arifin, Memahami Bank Syariah, 

Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, Lexy J. Moleong, Metode 

Penelitian Kualitatif, Moh. Kasiram,  Metodologi Penelitian Kuantitatif-

Kualitatif. 

 

 

                                                             
52

 Ibid.,h.183. 
53

 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif: Komunikasi, Ekonomi, dan 

Kebijakan Publik Serta Ilmu-Ilmu Sosial Lainnya,(Jakarta: Kencana, 2005), h.132. 



36 
 

 
 

C. Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data merupakan cara mengumpulkan data yang 

dibutuhkan untuk menjawab rumusan masalah penelitian. Teknik kualitatif 

menghasilkan deskripsi lisan untuk menggambarkan kekayaan dan 

kompleksitas kejadian yang terjadi dalam rancangan alamiah dari sudut 

pandang partisipan.
54

  

Menurut Juliansyah Noor, cara pengumpulan data dapat menggunakan 

teknik wawancara (interview), angket (questisionnaere), pengamatan 

(observation), studi dokumentasi dan focus group discussion (FGD).
55

 Dalam 

penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti adalah : 

1. Wawancara 

Wawancara merupakan bentuk komunikasi antara dua orang, 

melibatkan seseorang yang ingin memperoleh informasi dari seseorang 

lainnya dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan berdasarkan tujuan-

tujuan tertentu.
56

  

Metode wawancara yang peneliti gunakan dalam penelitian ini adalah 

wawancara bebas terpimpin, yaitu merupakan kombinasi antara wawancara 

bebas dan terpimpin. Jadi pewawancara hanya membuat pokok-pokok 

masalah yang akan diteliti, selanjutnya dalam proses wawancara 

berlangsung mengikuti situasi pewawancara harus pandai mengarahkan 
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yang diwawancarai apabila ternyata ia menyimpang. Pedoman wawancara 

berfungsi sebagai pengendali yang semuanya terstruktur dalam panduan 

wawancara yang berisi pertanyaan.
57

  

Metode ini peneliti gunakan karena untuk menghindari pembicaraan 

yang menyimpang dari permasalahan yang diteliti dan wawancara yang 

dilakukan di BRI Syariah KCP Metro berjalan dengan lancar dan tidak 

kaku dengan tanya jawab langsung kepada pihak BRI Syariah KCP Metro. 

Dengan metode ini peneliti ingin memperoleh data secara langsung 

mengenai pengenalan produk tabungan faedah yang digunakan oleh BRI 

Syariah KCP Metro. 

Adapun yang diwawancarai dalam penelitian ini yaitu Bapak Hadi 

Susilo selaku Pimpinan Cabang Pembantu (Pincapem), di mana peneliti 

akan menggali informasi tentang kebijakan-kebijakan tentang strategi 

pemasaran yang diterapkan di BRI Syariah KCP Metro, Bapak Tedy Amal 

Satia selaku Branch Operational Supervisor (BOS) tujuannya untuk 

mendapatkan informasi tentang data-data nasabah, misalnya jumlah 

nasabah produk tabungan, Bapak Bapak Tahta Radiksya Putra dan Ibu 

Kartika Wulandari selaku Account Officer (AO) yaitu untuk mengetahui 

informasi tentang teknis dan proses strategi pemasaran yang digunakan 

oleh BRI Syariah KCP Metro dalam pengenalan produk tabungan faedah, 

dan  5 orang nasabah tabungan faedah yaitu untuk menggali informasi 

tentang alasan nasabah memilih produk tabungan faedah.   
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2. Dokumentasi   

Dokumentasi merupakan suatu metode pengumpulan data yang telah 

berlalu, baik tulisan maupun gambar. Teknik dokumentasi ini 

mengharuskan seorang peneliti untuk mempelajari catatan-catatan mengenai 

data responden.
58

 Dokumentasi adalah metode pengumpulan data dengan 

cara mengumpulkan benda-benda yang menjadi dokumen notulen, catatan 

harian, dan sebagainya. Metode ini digunakan oleh peneliti untuk 

memperoleh data melalui dokumen-dokumen bank guna mendapatkan data 

yang diperlukan secara maksimal di BRI Syariah KCP Metro. 

 

D. Teknik Analisa Data 

Teknik analisa data adalah proses penyederhanaan data ke dalam bentuk 

yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan.
59

 Analisa data adalah proses 

mensistematiskan apa yang sedang diteliti dan mengatur hasil wawancara 

seperti apa yang dilakukan dan dipahami dan agar peneliti bisa menyajikan apa 

yang didapatkan pada orang lain.
60

 Metode analisa data yang dipakai dalam 

penelitian ini adalah metode analisa kualitatif, karena data yang diperoleh 

merupakan keterangan-keterangan dalam bentuk uraian. Data yang diperoleh 

dari wawancara dan dokumentasi dari BRI Syariah KCP Metro dengan alur 
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berpikir induktif. Berpikir induktif adalah suatu cara berpikir yang berawal dari 

fakta-fakta yang khusus dan praktis kemudian akan ditarik kesimpulan.  

Berdasarkan keterangan di atas maka dalam menganalisis data, peneliti 

menggunakan data yang diperoleh dari sumber data primer dan sumber data 

sekunder. Data tersebut dianalisa secara kualitatif dengan menggunakan cara 

berpikir induktif yang berawal dari mendeskripsikan informasi tentang produk-

produk tabungan hingga dapat disimpulkan mengenai strategi pemasaran yang 

digunakan dalam proses pengenalan produk tabungan faedah di BRI Syariah 

KCP Metro dengan fakta-fakta khusus menuju pada kesimpulan yang bersifat 

umum. 
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BAB IV 

 HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

A. Gambaran Umum BRI Syariah KCP Metro 

1. Sejarah Berdirinya BRI Syariah KCP Metro 

Berawal dari akuisisi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., 

terhadap Bank Jasa Arta pada 19 Desember 2007 dan setelah mendapatkan 

izin dari Bank Indonesia pada 16 Oktober 2008 melalui suratnya 

No.10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 November 2008 PT. 

BRISyari’ah secara resmi beroperasi. Kemudian PT. BRISyari’ah merubah 

kegiatan usaha yang semula beroperasional secara konvensional, kemudian 

diubah menjadi kegiatan perbankan berdasarkan prinsp syari’ah Islam.
61

 

Dua tahun lebih PT. BRISyari’ah hadir mempersembahkan sebuah 

bank ritel modern terkemuka dengan layanan finansial sesuai kebutuhan 

nasabah dengan jangkauan termudah untuk kehidupan lebih bermakna. 

Melayani nasabah dengan pelayanan prima (service excellence) dan 

menawarkan beragam produk yang sesuai harapan.
62

 

Saat ini PT. BRISyari’ah menjadi bank syariah ketiga terbesar 

berdasarkan aset. PT.  BRISyari’ah tumbuh dengan pesat baik dari sisi aset, 

jumlah pembiayaan, dan perolehan dan pihak ketiga. Dengan berfokus pada 

segmen menengah bawah, PT. BRISyari’ah menargetkan menjadi bank ritel 

modern terkemuka dengan berbagai ragam produk dan layanan perbankan. 
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Sesuai dengan visinya, PT. BRISyari’ah merintis sinergi dengan PT. Bank 

Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., dengan memanfaatkan jaringan kerja PT. 

Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., sebagai Kantor Layanan Syari’ah 

dalam mengembangkan bisnis yang berfokus kepada kegiatan 

penghimpunan dana masyarakat dan kegiatan konsumer berdasarkan prinsip 

syari’ah. 

Pada tanggal 15 November 2010 operasional Kantor Cabang 

Pembantu di Kota Metro dimulai. Tepatnya beralamat di Jalan Jenderal 

Sudirman No. 28 Kota Metro. Namun , saat ini operasional BRI Syariah 

KCP Metro telah berpindah lokasi yang lebih yaitu beralamat di Jalan AH 

Nasution No.186, Yosorejo, Metro Timur, Kota Metro.
63

 

 

2. Visi dan Misi BRI Syariah KCP Metro 

a. Visi  

Menjadi bank ritel modern terkemukan dengan ragam layanan 

finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk 

kehidupan lebih bermakna. 

b. Misi 

1) Memahami keragaman individu dan mengakomodasi beragam 

kebutuhan finansial nasabah. 

2) Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika sesuai 

dengan prinsip syariah. 
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3) Menyediakan akses ternyaman melalui berbagai sarana kapan pun dan 

di mana pun. 

4) Memungkinkan setiap individu untuk meningkatkan kualitas hidup 

dan menghadirkan ketentraman pikiran.
64

 

3. Struktur Organisasi  BRI Syariah KCP Metro 

Adapun struktur organisasi di Bank BRISyariah KCP Metro sebagai 

berikut:
65

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Gambar 1. Struktur Organisasi BRI Syariah KCP Metro  
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Keterangan:
66

 

a. Pimpinan Cabang Pembantu (Pincapem) 

Pincapem bertanggung jawab atas keseluruhan berjalannya sistem 

operasional perbankan di level kantor cabang pembantu dan membawahi 

keseluruhan bagian. 

b. Unit Head (UH) 

Berwenang dalm merencanakan, mengkoordinir dan menyediakan 

kegiatan unit mikro syariah untuk menajamin target anggaran yang 

ditetapkan secara efektif dan efisien. 

c. Account Officer (AO) 

Berwenang melakukan proses marketing untuk segmen komersial, 

khususnya giro dan deposito serta pembiayaan konsumtif. Memasarkan 

pembiayaan sesuai dengan ketentuan pembiayaan konsumer dengan 

target yang telah ditetapkan, melakukan proses pembiayaan baru dan 

perpanjangan antara lain, detail analisa kualitatif, menyiapkan 

kelengkapan dan keabsahan dokumen pembiayaan serta mengusulkan 

pembiayaan kepada komite pembiayaan untuk mendapatkan keputusan, 

mengelola tingkat kesehatan pembiayaan nasabah binaan yang menjadi 

tanggung jawabnya dan mempertahankan kualitas pembiayaan yang 

sesuai dengan target yang ditetapkan. 
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d. Account Officer Micro (AOM) 

Bertugas mempersiapkan dan melaksanakan rencana atas account 

pembiayaan untuk mencapai portofolio pembiayaan yang berkembang, 

sehat dan menguntungkan serta menjalankan disiplin proses sales dan 

melaksanakan proses marketing untuk segmen komersial, khususnya 

pembiayaan mikro. Memasarkan pembiayaan sesuai dengan ketentuan 

pembiayaan mikro dengan target yang telah ditetapkan, melakukan 

proses pembiayaan baru dan perpanjangan antara lain, detail analisa 

kualitatif, menyiapkan kelengkapan dan keabsahan dokumen pembiayaan 

serta mengusulkan pembiayaan kepada komite pembiayaan untuk 

mendapatkan keputusan, mengelola tingkat kesehatan pembiayaan 

nasabah binaan yang menjadi tanggung jawabnya dan mempertahankan 

kualitas pembiayaan yang sesuai dengan target yang ditetapkan. 

e. Branch Operation Supervisor (BOS) 

Berwenang mengkoordinir kegiatan pelayanan perbankan, transaksi 

operasional customer service (CS) dan teller, menyetujui atau otoritas 

transaksi layanan operasi front liner  sesuai kewenangan. 

f. Teller 

Berwenang melayani nasabah untuk transaksi penyetoran dan 

penarikan tunai serta transfer untuk mencapai service excellent. 

g. Customer Service (CS) 

Berwenang melayani nasabah dengan memberikan informasi 

tentang produk serta menerima dan menangani keluhan nasabah serta 
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melakukan koordinasi dengan pihak-pihak terkait untuk penyelesaiannya, 

memahami prosuk layanan yang terkait dengan operasi layanan CS. 

 

B. Pengenalan Produk Tabungan Faedah Pada BRI Syariah KCP Metro  

3. Tabungan Faedah BRISyariah iB 

a. Pengertian dan Fasilitas/Keunggulan 

Tabungan Faedah BRISyariah iB merupakan salah satu produk 

tabungan dari BRISyariah yang menggunakan prinsip titipan/wadi’ah 

yad dhamanah.
67

 Di mana tabungan dengan akad wadi’ah yad dhamanah 

ini harta yang dititipkan oleh penitip, dalam hal ini adalah nasabah, boleh 

dimanfaatkan atau dikelola oleh penerima titipan, dalam hal ini adalah 

bank syariah.
68

 

Tabungan Faedah mempunyai fasilitas/keunggulan yang dapat 

dimanfaatkan oleh nasabahnya. Fasilitas /keunggulan dari Tabungan 

Faedah antara lain, dapat bertransaksi di seluruh jaringan kantor dan 

elektronik BRISyariah secara online dan realtime, dapat diberikan bonus 

sesuai kebijakan bank, dapat dilakukan pemotongan zakat secara 

otomatis dari bonus yang diterima, beragam FAEDAH (Fasilitas Serba 

Mudah), diantaranya: 

1) Ringan setoran awal, yaitu sebesar Rp 100.000,- 

2) Langsung mendapat kartu ATM 
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3) Gratis biaya administrasi bulanan tabungan dan kartu ATM 

4) Saldo minimum yaitu sebesar Rp 50.000,-.  Jika saldo di bawah 

minimum, maka dikenakan biaya administrasi sebesar Rp 12.500,- per 

bulan. 

5) Jika saldo sebelum transaksi di jaringan ATM  bank BRI, 

Bersama,ATM Prima dan Debit Prima ≥Rp 500.000,- maka mendapat 

subsidi 50%. Jika sebelum transaksi saldo kurang dari Rp 500.000,- 

maka dikenakan tarif normal. 

Dengan kartu ATM BRISyariah dapat dengan mudah melakukan 

beragam transaksi perbankan di ATM BRISyariah serta di puluhan ribu 

jaringan ATM BRI, ATM Bersama maupun ATM Prima Di seluruh 

Indonesia. Berbagai layanan perbankan yang dapat dilakukan melalui 

mesin ATM BRISyariah, yaitu: 

1) Informasi saldo 

2) Tarik tunai 

3) Ganti pin 

4) Transfer ke rekening BRISyariah maupun bank lain 

5) Pembayaran tagihan 

6) Pembayaran pembelian 

7) Pembayaran zakat, infaq, shadaqah,wakaf, dan qurban 

8) Pembayaran uang sekolah (SPP)
69
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Selain itu, kartu ATM BRISyariah juga berfungsi sebagai kartu 

debit untuk berbelanja tanpa menggunakan uang tunai di seluruh 

merchant berlogo Debit BRI dan Prima. Tabungan Faedah juga 

dilengkapi dengan berbagai fasilitas e-channel berupa SMS Banking, 

Mobile Banking, dan Internet Banking.
70

 

b. Syarat dan ketentuan  

Syarat dan ketentuan untuk pembukaan rekening Tabungan Faedah 

sangatlah mudah, yaitu hanya perlu membawa KTP yang masih berlaku 

dan NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak). Jika KTP tidak sesuai atau 

tidak mempunyai NPWP, maka mengisi surat pernyataan.  

4. Strategi Pengenalan Produk Tabungan Faedah BRISyariah iB 

Sebelum mengetahui strategi pengenalan produk Tabungan Faedah di 

BRI Syariah KCP Metro, diperlukan lebih dahulu mengenali pasar, karena 

mengenali pasar merupakan tahap pertama dalam pemasaran. Selain itu, 

dengan mengenali pasar, dapat mengetahui potensi konsumen dan 

mengetahui kebutuhannya. Cara mengenali pasar yaitu dapat dilakukan 

dengan melihat, mengikuti perkembangan pasar, dan membandingkan 

produk lain dengan produk sendiri, selain itu sasaran pasar yang ingin 

dicapai juga harus maksimal.
71

 

Secara umum strategi pengenalan produk terdiri dari tiga tahap, yaitu 

segmentasi pasar (segmentation), penetapan pasar sasaran (targeting), dan 

penetapan posisi pasar (positioning) : 
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a. Segmentasi pasar (segmentation) 

Dalam strategi pemasaran segmentasi merupakan salah satu hal 

yang terpenting. Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi 

beberapa kelompok nasabah yang mungkin memerlukan produk atau 

marketing mix yang berbeda. BRI Syariah KCP Metro menyadari bahwa 

tidaklah mudah untuk dapat melayani seluruh nasabah. Mereka dapat 

berbeda dalam keinginan, sumber daya, lokasi, sikap pembelian, dan 

praktik pembelian, karena setiap nasabah memiliki keinginan dan 

kebutuhan masing-masing. Setiap nasabah secara potensial merupakan 

pasar terpisah.  

BRI Syariah KCP Metro harus bersaing dengan beberapa bank 

syariah lain. BRI Syariah KCP Metro mengelompokkan segmen pasar 

berdasarkan produk yang dibutuhkan dan diinginkan nasabah. BRI 

Syariah KCP Metro memilih sejumlah pasar yang atraktif dan sesuai 

dengan tujuan dan sumber daya yang dimiliki atau disebut dengan 

selective specialization.
72

  

Jadi, dalam produk Tabungan Faedah, BRI Syariah KCP Metro 

memilih sejumlah segmen yang atraktif dan sesuai dengan tujuan dan 

sumber daya yang dimiliki.  
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b. Penetapan pasar sasaran (targeting) 

Setelah segmentasi pasar telah ditetapkan, maka langkah 

berikutnya adalah melakukan targeting atau membidik target pasar yang 

telah dipilih dalam analisa segmentasi pasar.  

Dalam hal ini terdapat serangkaian program pemasaran yang 

dilakukan BRI Syariah KCP Metro dan disesuiakan dengan karakteristik 

pasar sasaran yang telah dituju. Dalam menentukan pasar sasarannya BRI 

Syariah KCP Metro ingin menjangkau semua kalangan.
73

 

Jadi, targeting pada BRI Syariah KCP Metro tidak terbatas kepada 

agama dan suku bangsa walaupun Tabungan Faedah merupakan 

tabungan berdasarkan prinsip syariah namun pangsa pasarnya tidak 

terbatas kepada umat islam saja melainkan menjangkau semua agama. 

c. Penetapan posisi pasar (positioning) 

Setelah memutuskan segmen pasar yang akan dimasuki, 

selanjutnya harus menentukan posisi pasar. Menentukan posisi pasar 

adalah menentukan posisi yang kompetitif untuk produk atau suatu pasar. 

Ketika target pasar sudah jelas, BRI Syariah menjelaskan posisi produk 

kepada nasabah, yaitu memosisikan BRI Syariah KCP Metro ke dalam 

benak nasabah. 

 Tabungan Faedah tidak hanya ingin menjadi tabungan 

complementer atau sekunder, tetapi menjadi tabungan primer, oleh 
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karena itu positioning BRI Syariah KCP Metro yaitu “ The better and 

different one” yaitu beda dan lebih baik.
74

 

Sejauh ini belum ada bank yang memiliki fasilitas gratis pada 

semua fasilitasnya, seperti gratis biaya administrasi bulanan tabungan 

dan kartu ATM, gratis biaya transfer, gratis biaya tarik tunai di jaringan 

ATM BRI, ATM Bersama, dan ATM Prima. Hal ini yang menjadi 

pembeda dari produk tabungan pada bank lainnya. 

Strategi pengenalan produk Tabungan Faedah BRI Syariah KCP 

Metro, setelah dilihat dari STP kemudian dianalisa dan diimplementasikan 

dari 7P, yaitu product (produk), price (harga), place (tempat), promotion 

(promosi), people (orang), physical evidance (bukti fisik), dan process 

(proses) : 

a. Product (produk) 

Tujuan utama dari prinsip perbankan syariah adalah terhindar dari 

transaksi riba, maka produk yang ditawarkan tentu saja berbeda dengan 

produk bank konvensional, perbedaannya terletak pada akad dan prinsip 

syariahnya. 

BRI Syariah KCP Metro memiliki salah satu produk tabungan yang 

ditawarkan dan dijadikan sebagai strategi guna bersaing dengan bank 

pada umumnya, BRI Syariah KCP Metro memiliki produk unggulan bagi 

yang menginginkan kemudahan dalam transaksi keuangan. Produk 

tabungan tersebut adalah Tabungan Faedah. Faedah merupakan singkatan 
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dari fasilitas serba mudah. Jadi, Tabungan Faedah yaitu tabungan yang 

memberikan kemudahan bagi nasabah dalam transaksi keuangan.
75

 

Tabungan Faedah memiliki banyak keunggulan diantaranya, ringan 

setoran awal, gratis biaya administrasi bulanan tabungan dan diberikan 

kartu ATM. Dengan adanya kartu ATM BRISyariah dapat dengan mudah 

melakukan beragam transaksi perbankan di ATM  BRISyariah serta di 

puluhan ribu jaringan ATM BRI, ATM Bersama maupun ATM Prima di 

seluruh wilayah Indonesia. Berbagai layanan perbankan yang dapat 

dilakukan melalui mesin ATM BRISyariah, yaitu informasi saldo, tarik 

tunai, ganti pin, transfer ke rekening BRISyariah maupun bank lain, 

pembayaran tagihan seperti listrik, pembayaran pembelian, pembayaran 

zakat, infaq, shadaqah, wakaf dan qurban, serta pembayaran uang 

sekolah (SPP). 

Untuk menjaga kualitas produk dari segi pelayanan maupun 

kepuasaan pelanggan, BRI Syariah KCP Metro menyiapkan sistem 

manajemen produk di mana sistem manajemen ini adalah otoritas penuh 

dari BRI Syariah Pusat. Oleh karena itu, BRI Syariah cabang maupun 

cabang pembantu menyesuaikan kebijakan dari pusat, sehingga mutu dan 

kualitas merk tetap terjaga. 

b. Price (harga) 

Penentuan harga jual baik berupa akad maupun minimal setoran 

awal, saldo minimal mengendap serta biaya-biaya yang berkaitan dengan 
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produk Tabungan Faedah, ditentukan oleh BRI Syariah Pusat. Jadi, sama 

halnya dengan penentuan produk yang ditawarkan, BRI Syariah cabang 

maupun cabang pembantu hanya menyesuaikan kebijakan dari pusat.
76

 

Strategi BRI Syariah dalam menentukan biaya administrasi pada 

produk Tabungan Faedah sangat kompetitif, sehingga jika dibandingkan 

dengan bank kompetitor, BRI Syariah KCP Metro memiliki biaya 

administrasi yang sangat terjangkau khususnya untuk kalangan 

masyarakat bawah. Karena, persaingan dunia perbankan khususnya 

perbankan syariah cukup tinggi dan merupakan suatu trend. Seperti pada 

Tabungan Faedah BRI Syariah iB dengan setoran awal minimal Rp 

100.000,- dengan saldo minimal sebesar Rp 50.000,-. Jika saldo sebelum 

transaksi di jaringan ATM Bank BRI, ATM Bersama, ATM Prima dan 

Debit Prima ≥Rp 500.000,- maka mendapat subsidi 50%. Jika sebelum 

transaksi saldo kurang dari Rp 500.000,- maka dikenakan tarif normal. 

Minimal setoran awal, minimal saldo mengendap dan biaya-biaya 

administrasi ini sudah termasuk yang murah dan dapat bersaing dengan 

bank lain pada umumnya. 

c. Place (tempat) 

Selain giat melakukan usaha pengenalan produk, sasaran pasar 

yang ingin dicapai juga harus maksimal. BRI Syariah KCP Metro sering 

mengadakan event-event serta open table di pusat perbelanjaan.
77
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Pemilihan lokasi yang tepat akan berdampak cukup signifikan 

terhadap penjualan, terutama perusahaan yang bergerak dibidang jasa, 

khususnya perbankan. Oleh karena itu BRI Syariah KCP Metro memilih 

tempat di pusat bisnis Kota Metro, tepatnya, di Jalan AH Nasution 

No.186, Yosorejo, Metro Timur, Kota Metro. Pemilihan lokasi ini 

disebabkan oleh beberapa hal, diantaranya: 

1) Jalan AH Nasution merupakan jalan utama yang terletak di pusat Kota 

Metro. 

2) Aksesnya yang mudah untuk ditempuh menggunakan berbagai sarana 

transportasi, baik kendaraan umum maupun kendaraan pribadi.  

3) Tepat berada di depan jalan raya, sehingga keberadaan kantor mudah 

dilihat oleh nasabah dan calon nasabah. 

4) Dekat dengan pusat perbelanjaan di Kota Metro. 

d. Promotion (promosi) 

Produk Tabungan Faedah BRISyariah iB diperkenalkan kepada 

masyarakat umum dan khususnya masyarakat Kota Metro serta 

sekitarnya, yaitu menggunakan beberapa metode promosi, diantaranya: 

1) Personal selling (penjualan pribadi), yaitu menawarkan dan 

memberikan pemahaman langsung kepada calon nasabah yang ingin 

membuka rekening Tabungan Faedah, baik oleh cutomer service (CS) 

atau pun oleh Account Officer (AO).
78
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2) Sales Promotion (promosi penjualan), yaitu dilakukan dengan 

memberikan subsidi 50% untuk transaksi di jaringan ATM BRI, 

ATM Bersama dan ATM Prima, jika sebelum transaksi saldo ≥Rp 

500.000,-. 

3) Advertising (periklanan), yaitu dilakukan dengan penyebaran brosur, 

adanya website BRI Syariah, yaitu www.brisyariah.co.id yang 

memuat tentang informasi BRI Syariah mulai dari produk, 

keunggulan, dan hal-hal lain yang berhubungan dengan BRI Syariah. 

Umumnya, nasabah mengetahui tentang produk Tabungan Faedah 

dari berbagai informasi baik dari mulut ke mulut, media sosial dan 

brosur, seperti yang dikatakan oleh salah satu nasabah bahwa beliau 

mengetahui adanya program Tabungan Faedah dari jejaring sosial 

dan televisi
79

, sedangkan nasabah lain mengatakan bahwa beliau 

mengetahui produk Tabungan Faedah dari brosur yang dibagikan 

ketika di mall.
80

 

4) Publicity (publisitas),pada BRI Syariah KCP Metro tidak melakukan 

promosi melalui publisitas, karena manajemen ini otoritas penuh dari 

kantor pusat.
81

 

Promosi merupakan salah satu hal yang penting dalam pemasaran, 

oleh karena itu promosi yang dilakukan BRI Syariah KCP Metro guna 
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mengenalkan produk-produknya, khususnya Tabungan Faedah, yaitu 

dengan melakukan pemasaran produk Tabungan Faedah melalui Account 

Officer (AO) maupun Account Officer Micro (AOM).
82

 

Menurut Bapak Tahta Radiksya selaku bagian Account Officer, 

beliau mengemukakan bahwa dalam rangka melakukan kegiatan 

promosi, BRI Syariah KCP Metro melakukan berbagai usaha baik secara 

langsung maupun secara tidak langsung, diantaranya lewat penyebaran 

informasi melalui media elekronik maupun media cetak. Salah satunya 

yaitu menjalin hubungan emosional dengan masyarakat, sehingga 

nasabah bisa melakukan promosi ke nasabah lain secara mulut ke 

mulut.
83

 

Strategi  yang dilakukan dalam pemasaran produk Tabungan 

Faedah, yaitu dengan mewajibkan setiap nasabah pembiayaan mikro 

untuk membuka rekening Tabungan Faedah, karena meskipun dalam 

pembiayaan mikro juga diharuskan membuka rekening Tabungan Mikro, 

namun rekening tabungan tersebut hanya digunakan khusus untuk 

pembayaran angsuran. 

Jadi, nasabah pembiayaan tersebut dapat dengan mudah mengakses 

atau bertransaksi mengenai keuangannya, maka diwajibkan untuk 

membuka rekening Tabungan Faedah, sehingga nasabah Tabungan 

Faedah BRI Syariah KCP Metro meningkat. Dari promosi yang telah 
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dilakukan oleh pihak bank ternyata membawa pengaruh positif terhadap 

bertambahnya jumlah nasabah. Hal ini terbukti bahwa nasabah tertarik 

menggunakan Tabungan Faedah, hal ini mencerminkan bahwa persepsi 

dari masyarakat sudah sesuai dengan yang diharapkan dan strategi 

promosi menjadi yang paling dominan dari strategi yang lain. 

e. People (orang) 

Orang yang dimaksud di sini adalah karyawan bank BRI Syariah 

KCP Metro. Strategi yang dilakukan dari keunggulan produk Tabungan 

Faedah juga harus didukung oleh karyawan BRI Syariah KCP Metro, 

terutama front liner, karena merupakan karyawan bank yang berhadapan 

langsung dengan nasabah maupun calon nasabah.
84

  

Front liner diharuskan mempunyai sikap yang baik terhadap 

nasabah maupun calon nasabah serta mempunyai pengetahuan yang 

cukup, sehingga dapat memberikan penjelasan dan pemahaman kepada 

nasabah maupun calon nasabah yang akan dipadu dengan sistem 

pelayanan yang ada. Selain CS dan teller, security juga dapat melakukan 

cross selling  tentang produk-produk BRI Syariah KCP Metro, 

khususnya produk Tabungan Faedah BRISyariah iB. 

f. Physical Evidance (bukti fisik) 

Physical Evidance atau bukti fisik terdiri dari adanya fasilitas yang 

dimiliki oleh suatu bank, seperti fasilitas yang ada dalam ruangan pada 
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suatu bank. BRI Syariah KCP memiliki fasilitas yang cukup memadai di 

dalam ruangan, misalnya ruangan AC dan kursi yang nyaman.
85

 

BRI Syariah KCP Metro juga mendesain kantor tempat 

bertransaksi secara langsung dengan nasabah sesuai dengan 

perkembangan dan tuntutan zaman, yaitu dengan konsep modern 

minimalis. Hal ini terihat dari desain ruangan yang sederhana, namun 

membawa nuansa nyaman dan modern, sehingga nasabah merasa 

nyaman dengan situasi dan kondisi kantor yang bersih dan modern.  

g. Process (proses) 

Process merupakan mekanisme mulai dari melakukan penawaran 

produk hingga proses menangani keluhan pelanggan, baik dari sisi 

marketing sampai proses pelayanan yang disampaikan oleh front liner.  

BRI Syariah KCP Metro selalu berusaha untuk memberikan 

pelayanan yang maksimal kepada para nasabahnya. Para karyawan, 

khususnya front liner diwajibkan untuk melakukan yang disebut dengan 

3s, yaitu senyum, sapa, dan salam.
86

 

Pelayanan yang memuaskan nasabah ini akan menjadi promosi 

yang efektif bagi bank, karena nasabah tersebut dapat menyampaikan 

kepada keluarga, kerabat, teman, dan orang lain mengenai pelayanan 

yang unggul, sehingga diharapkan citra BRI Syariah KCP Metro akan 
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semakin meningkat serta lebih banyak yang memilih untuk membuka 

rekening Tabungan Faedah BRISyariah iB maupun produk yang lain. 

 

C. Analisis Pengenalan Produk Tabungan Faedah Pada BRI Syariah KCP 

Metro 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat dipahami bahwa 

BRI Syariah KCP Metro telah melakukan strategi pengenalan produk sesuai 

dengan strategi pemasaran berdasarkan STP dan 7P pada produk Tabungan 

Faedah. Strategi pengenalan produk secara umum, terdiri dari tiga tahap, yaitu 

segmentasi pasar (segmentation), penetapan pasar sasaran (targeting), dan 

penetapan posisi pasar (positioning) : 

1. Segmentasi pasar (segmentation) 

BRI Syariah KCP Metro mengelompokkan segmen pasar berdasarkan 

apa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh nasabah, sehingga cara pandang 

masyarakat terhadap tabungan syariah perlu diperhatikan. BRI Syariah KCP 

Metro menentukan segmentasi pasar berdasarkan  apa yang dibutuhkan dan 

diinginkan oleh nasabah, seperti halnya Tabungan Faedah sebagai produk 

penyimpanan dana. Hal ini diperlukan supaya BRI Syariah KCP Metro 

dapat bersaing dengan produk tabungan yang dimiliki oleh bank lain.  

BRI Syariah KCP Metro memilih sejumlah pasar yang atraktif dan 

sesuai dengan tujuan dan sumber daya yang dimiliki atau disebut dengan 

selective specialization pada strategi pengenalan produk Tabungan Faedah. 

Masing-masing segmen memiliki sinergi yang kuat satu sama lain. Strategi 
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ini memiliki keunggulan berupa penyebaran resiko, di mana bila terjadi 

penurunan pada salah satu segmen, maka diharapkan tetap memperoleh 

pendapatan dari segmen lainnya. BRI Syariah KCP Metro telah melakukan 

segmentasi pasar dengan baik, karena segmentasi pasar yang dilakukan 

sudah tepat dan sesuai dengan produk yang dibutuhkan oleh nasabah.  

2. Penetapan pasar sasaran (targeting) 

Dalam menentukan pasar sasarannya pada produk Tabungan Faedah 

BRI Syariah KCP Metro ingin menjangkau semua kalangan, baik muslim 

ataupun non muslim. Positioning pada BRI Syariah KCP Metro tidak 

terbatas kepada agama dan suku bangsa walaupun Tabungan Faedah 

merupakan tabungan berdasarkan prinsip syariah namun pangsa pasarnya 

tidak terbatas kepada umat islam saja melainkan untuk semua agama.  

Dalam membidik segmentasi pasar yang ada, BRI Syariah memiliki 

keunggulan dalam hal beberapa fitur yang diberikan secara gratis, dengan 

fasilitas yang diberikan calon nasabah dapat tertarik menggunakan 

Tabungan Faedah yang ada di BRI Syariah karena fasilitas semacam itu 

masih belum ada pada bank syariah lain.  

3. Penetapan posisi pasar (positioning)  

Tabungan Faedah tidak hanya ingin menjadi tabungan complementer 

atau sekunder, tetapi menjadi tabungan primer, oleh karena itu positioning 

BRI Syariah KCP Metro yaitu “ The better and different one” yaitu beda 

dan lebih baik dengan banyak fasilitas yang ditawarkan secara gratis, oleh 

karena itu positioning pada BRI Syariah KCP Metro lebih kuat jika 
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dibandingkan dengan bank lain sehingga berpengaruh cukup besar pada 

meningkatnya jumlah nasabah pada Tabungan Faedah. 

Strategi pengenalan produk Tabungan Faedah BRI Syariah KCP 

Metro, setelah dilihat dari STP kemudian dianalisa dan diimplementasikan 

dari 7P, yaitu product (produk), price (harga), place (tempat), promotion 

(promosi), people (orang), physical evidance (bukti fisik), dan process 

(proses) : 

1. Product (produk) 

Produk adalah segala sesuatu yang disediakan untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen. BRI Syariah KCP Metro memiliki 

produk unggulan, yaitu Tabungan Faedah. Tabungan Faedah mengincar 

semua kalangan masyarakat, sehingga banyak menawarkan fasilitas secara 

gratis. Strategi produk inilah yang menjadi pembeda dengan bank lain 

sehingga dapat menjadi peluang BRI Syariah untuk meningkatkan jumlah 

nasabahnya.  

2. Price (harga) 

Penentuan harga atau biaya administrasi untuk layanan produk 

Tabungan Faedah mengadopsi orientasi persaingan, sehingga jika 

dibandingkan dengan kompetitor BRI Syariah KCP Metro memiliki biaya 

adminitrasi yang sangat terjangkau, khususnya untuk masyarakat kelas 

menengah ke bawah.  
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3. Place (tempat) 

Pemilihan lokasi kantor BRI Syariah KCP Metro sudah cukup baik, di 

mana kantor terletak di jalan utama pusat Kota Metro yang berada tepat di 

depan jalan raya, dan dekat dengan pusat bisnis serta keramaian, sehingga 

memudahkan akses bagi karyawan, nasabah, atau pun calon nasabah yang 

ingin datang ke bank.  

4. Promotion (promosi) 

Promosi merupakan hal yang sangat penting, karena dengan promosi 

BRI Syariah KCP Metro dapat menginformasikan produk atau jasa yang 

ditawarkan. Metode promosi yang dilakukan BRI Syariah KCP Metro untuk 

mengenalkan produknya yaitu melalui personal selling, sales promotion, 

advertising, dan publisitas. Umumnya, nasabah mengetahui produk 

Tabungan Faedah yaitu melalui brosur dan dari mulut ke mulut. Salah satu 

metode promosi yang dapat meningkatkan jumlah nasabah Tabungan 

Faedah adalah melalui menjalin hubungan emosional dengan nasabah. 

Selaras dengan yang dikatakan oleh Bapak Tahta Radiksya selaku 

bagian Account Officer, beliau mengemukakan bahwa dalam rangka 

melakukan kegiatan promosi, BRI Syariah KCP Metro melakukan berbagai 

usaha baik secara langsung maupun secara tidak langsung, diantaranya 

lewat penyebaran informasi melalui media elekronik maupun media cetak. 

Salah satunya yaitu menjalin hubungan emosional dengan masyarakat, 

sehingga nasabah bisa melakukan promosi ke nasabah lain secara mulut ke 

mulut. 
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5. People (orang) 

Aspek people berkaitan dengan sikap dan prilaku SDM suatu bank, 

terutama front liner, hal ini berkaitan dengan pelayanan yang diberikan bank 

kepada nasabah.  Front liner harus memberikan pelayanan yang baik serta 

mempunyai pengetahuan yang cukup, sehingga akan menjadi nilai lebih 

pada nasabah karena akan menciptakan rasa nyaman saat nasabah 

berinteraksi dengan pihak BRI Syariah KCP Metro.  

6. Physical evidance (bukti fisik) 

Physical evidence (bukti fisik) berkaitan dengan kondisi lingkungan 

fisik suatu bank yang berhubungan dengan ada fasilitas yang dimiliki oleh 

bank, baik suasana, lokasi, dan lingkungan sekitarnya. Sebuah bank apabila 

memiliki lingkungan fisik yang baik maka akan memberikan kenyamanan 

bagi nasabah. Fasilitas yang diberikan BRI Syariah KCP Metro sudah  

cukup memadai di dalam ruangan.  BRI Syariah KCP Metro mendesain 

kantor tempat bertransaksi dengan sederhana namun dapat menciptakan rasa 

nyaman.  

7. Process (proses) 

Proses merupakan mekanisme suatu bank dalam menawarkan produk 

hingga menangani keluhan yang terjadi pada nasabah, karyawan BRI 

Syariah KCP Metro, diwajibkan untuk melakukan 3S (senyum, sapa, salam) 

dalam memberikan pelayanan pada nasabah, karena pelayanan yang baik 

akan memuaskan nasabah sehingga dapat menjadi promosi yang efektif bagi 

bank sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah. 
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BAB V 

 PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan di atas dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran yang dilakukan untuk pengenalan produk Tabungan Faedah sudah 

cukup efektif untuk meningkatkan jumlah nasabah di BRI Syariah KCP Metro. 

Diantara strategi yang telah dijalankan BRI Syariah KCP Metro, yaitu 

diimplementasikan menggunakan analisis STP (segmentation, targeting, 

positioning) dan marketing mix/bauran pemasaran yang terdiri dari 7P yaitu 

product (produk), price (harga), place (tempat), promotion (promosi), people 

(orang), physical evidance (bukti fisik), dan process (proses). Dari analisis 7P 

tersebut promotion (promosi) menjadi faktor yang paling dominan dalam 

pengenalan produk Tabungan Faedah. 

Dengan strategi tersebut upaya meningkatkan pemahaman masyarakat 

tentang produk Tabungan Faedah dapat memberikan efek positif bagi 

masyarakat, sehingga diharapkan jumlah nasabah Tabungan Faedah BRI 

Syariah KCP Metro akan terus meningkat setiap tahunnya. 

 

B. Saran 

Setelah melakukan penelitian terhadap pengenalan produk Tabungan 

Faedah pada BRI Syariah KCP Metro, maka peneliti memberikan saran kepada 

BRI Syariah KCP Metro dan peneliti lain yang akan menjadikan penelitian ini 

sebagai rujukan. 
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1. Bagi BRI Syariah KCP Metro 

Selalu melakukan inovasi tehadap produk yang dikeluarkan agar dapat terus 

menarik nasabah yang akan menjadi investor sehingga jumlah nasabah yang 

bergabung akan semakin bertambah. Selain itu, harus lebih meningkatkan 

edukasi kepada masyarakat untuk menjelaskan dan memberikan 

pemahaman tentang produk-produk perbankan syariah. 

2. Bagi Peneliti Lain 

Bagi peneliti lain yang akan melakukan penelitian tentang pengenalan 

produk tabungan, hendaknya lebih mengembangkan penelitiannya dalam 

mendeskripsikan strategi pemasaran yang dijalankan secara efektif olrh 

suatu lembaga keuangan syariah.   
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD) 

PENGENALAN PRODUK TABUNGAN FAEDAH PADA BANK RAKYAT 

INDONESIA SYARIAH KCP METRO 

A. Wawancara/Interview 

1. Wawancara dengan Bapak Hadi Susilo selaku Pimpinan Cabang Pembantu 

(Pincapem) BRI Syariah KCP Metro. 

a. Bagaimana perkembangan Tabungan Faedah dari tahun ke tahun ? 

b. Bagaimana strategi pemasaran yang digunakan untuk mengenalkan 

Tabungan Faedah kepada masyarakat? 

c. Bagaimana upaya agar dapat lebih banyak menarik nasabah untuk 

menggunakan produk Tabungan Faedah? 

d. Bagaimana kebijakan mengenai strategi pemasaran pada pengenalan 

produk Tabungan Faedah? 

2. Wawancara dengan Bapak Tedy Amal Satia selaku Branch Operatinal 

Supervisor (BOS) BRI Syariah KCP Metro. 

a. Apa saja produk yang ditawarkan oleh BRI Syariah KCP Metro? 

b. Apa pengertian Tabungan Faedah BRISyariah iB? 

c. Bagaimana pengelolaan dana Tabungan Faedah BRISyariah iB? 

d. Apa saja persyaratan dalam pembukaan Tabungan Faedah? 

e. Apa saja fasilitas yang diberikan pada produk Tabungan Faedah? 

f. Berapa jumlah nasabah Tabungan Faedah di BRI Syariah KCP Metro 

dalam 3 tahun terakhir ? (Tahun 2015, 2016, dan 2017) 



 

 

g. Bagaimana strategi penetapan harga yang diterapkan untuk produk 

tabungan faedah? 

h. Apakah BRI Syariah KCP Metro sudah mengikuti strategi penetapan 

harga yang diterapkan pada BRI Syariah Kantor Pusat? 

i. Berapa bonus/fee yang diberikan bank untuk nasabahnya? 

j. Strategi promosi apa saja yang dilakukan untuk mengenalkan Produk 

Tabungan Faedah? 

k.  Apakah strategi promosi yang digunakan sudah dapat meningkatkan 

jumlah nasabah? 

l. Bagaimana saluran distribusi/pemasaran Produk Tabungan Faedah? 

m. Siapa saja yang menjadi cakupan pasar/sasaran pasar? 

n. Lokasi yang bagaimanakah yang dipilih BRI Syariah KCP Metro  untuk 

memasarkan Produk Tabungan Faedah dan apa alasannya memilih lokasi 

tersebut? 

o. Apakah karyawan sudah menerapkan prinsip 3S(senyum, sapa, salam) 

dalam memberikan pelayanan terhadap nasabah? 

p. Dengan kondisi lingkungan fisik/desain kantor BRI Syariah KCP Metro 

yang terkesan dengan konsep modern minimalis atau sederhana apakah 

dapat menciptakan kenyamanan bagi nasabah? 

3. Wawancara dengan Bapak Tahta Radiksya Putra dan Ibu Kartika Wulandari 

selaku Account Officer (AO) BRI Syariah KCP Metro. 

a. Bagaimana cara bank dalam mengenali pasar dengan STP 

(segmentation, targeting, dan positioning)? 



 

 

b. Bagaimana bentuk strategi yang dilakukan agar jumlah nasabah 

Tabungan Faedah terus meningkat? 

c. Bagaimana strategi pemasaran BRI Syariah KCP Metro terhadap produk 

Tabungan Faedah, jika dianalisis menggunakan prinsip 7P (product, 

price, place, promotion, people, physical evidance, dan process)? 

d. Strategi apa saja yang dilakukan selain menggunakan prinsip 7P 

tersebut? 

e. Bagaimana upaya yang dilakukan oleh BRI Syariah KCP Metro dalam 

mengenalkan produk Tabungan Faedah untuk menghadapi persaingan 

dengan bank lain? 

f. Apa kendala yang dihadapi oleh BRI Syariah KCP Metro dalam 

mengenalkan produk Tabungan Faedah? 

4. Wawancara dengan Nasabah produk Tabungan Faedah 

a. Produk apa yang digunakan di BRI Syariah KCP Metro? 

b. Sudah berapa lama anda menjadi nasabah di BRI Syariah KCP Metro? 

c. Mengapa anda tertarik menggunakan produk Tabungan Faedah di BRI 

Syariah KCP Metro? 

d. Bagaimana penyampaian pihak bank dalam mengenalkan produk 

Tabungan Faedah? 

e. Manfaat apa saja yang diperoleh dari fasilitas yang diberikan oleh bank? 

 

 



 

 

B. Dokumentasi 

1. Sejarah berdirinya BRI Syariah KCP Metro  

2. Visi dan Misi BRI Syariah KCP Metro  

3. Struktur Organisasi BRI Syariah KCP Metro 

4. Brosur Produk Tabungan Faedah BRI Syariah KCP Metro  
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