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ABSTRAK 

 

IMPLEMENTASI STRATEGI PROMOSI DALAM 

PENINGKATAN NASABAH PADA PRODUK TABUNGAN HAJI DAN 

UMROH DIMASA PANDEMI COVID-19  

(Study Kasus Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro) 

 

 

Oleh : 

MERRY SILVIANICA 

NPM. 1804100061 

 

Dalam menjalankan suatu keberhasilan di dalam dunia perbankan, strategi 

promosi merupakan suatu hal yang sangat penting khususnya pada saat pandemi 

covid-19 ini. Strategi promosi merupakan suatu strategi yang sangat berpengaruh 

dengan tujuan dan cita-cita keberhasilan dalam perusahaan khususnya didunia 

perbankan. Dalam menjalankan strategi promosi peran seorang pegawai sangat 

penting, khususnya kepala cabang dan marketing dalam dunia perbankan. Strategi 

promosi yang dilakukan harus selalu diperhatikan dan melakukan strategi promosi 

dengan baik terhadap nasabah, hal tersebut bertujuan agar nasabah merasa puas 

dan menjadikan suatu keputusan untuk calon nasabah tersebut menjadi nasabah 

tabungan haji dan umrah.  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi strategi promosi 

yang akan dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro dalam 

hal meningkatkan nasabah dalam produk tabungan haji dan umroh dimasa 

pandemi covid-19. Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

menggunakan metode Field Research (Penelitian Lapangan) dengan pendekatan 

kualitatif. Sedangkan dalam pengumpulan datanya dilakukan dengan cara 

wawancara dan juga dokumentasi. 

Dari hasil penelitian, strategi promosi yang dilakukan oleh pihak Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro sangatlah baik sehingga dalam jumlah 

nasabahnya pada tahun 2020 dapat mengalami kenaikan, dan tidak hanya itu 

dalam hal mengatasi kendala yang dihadapi Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Metro juga sudah cukup baik.  
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MOTTO 

 

                            

                   

Artinya : Barangsiapa yang mengerjakan amal saleh, baik laki-laki maupun 

perempuan dalam Keadaan beriman, Maka Sesungguhnya akan Kami berikan 

kepadanya kehidupan yang baik[839] dan Sesungguhnya akan Kami beri Balasan 

kepada mereka dengan pahala yang lebih baik dari apa yang telah mereka 

kerjakan. (An-Nahl :97) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam menjalankan suatu ibadah seorang muslim ingin sekali 

melakukan ibadah yang lebih baik lagi dengan tujuan guna lebih dekat dengan 

Allah SWT. Ibadah haji adalah salah satu ibadah yang diinginkan oleh semua 

umat muslim. Dalam hal tersebut satu salah industri keuangan, yaitu 

perbankan memiliki peranan penting dalam melayani kebutuhan masyarakat. 

Dan salah satunya yaitu memberikan pelayanan dalam hal ibadah haji dan 

umroh yang akan memudahkan umat muslim melaksanakannya. 

Menurut suatu Undang-undang Republik Indonesia nomor 10 pada 

tahun 1998 yaitu pada tanggal 10 November 1998 mengenai perbankan, yang 

dimaksud dengan adanya bank yaitu suatu badan usaha yang telah 

menghimpun dana dari suatu masyarakat dalam bentuk simpanan serta 

menyalurkannya kepada masyarakat tersebut dalam bentuk kredit atau dalam 

bentuk-bentuk lainnya serta meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
1
 Oleh 

karena itu bank dibedakan menjadi dua, yaitu bank konvensional dan bank 

syariah. Menurut Undang-undang yaitu pada no. 21 tahun 2008, bank syariah 

salah satu lembaga keuangan yang usaha pokoknya telah memberikan 

pembiayaan serta jasa-jasa lainnya dalam hal lalu lintas pembayaran dan 

                                                             
1
 R. Ajeng Entaresmen dan Desy Putri Pertiwi, “Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan 

Produk Tabungan IB Hasanah di PT. Bank Negara Indonesia Syariah Kantor Cabang X,” Jurnal 

Manajemen dan Pemasaran Jasa No. 1 / 2016, 59. 
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peredaran suatu uang yang sistem pengoperasiannya didasarkan pada prinsip-

prinsip syariah.
2
 

Didalam mewujudkan suatu tujuan dan cita-cita perkembangan Bank 

Syariah, Bank Syariah juga harus menerapkan strategi pemasaran dengan baik. 

Strategi pemasaran yang dilakukan harus sesuai dengan langkah-langkah 

dalam hal memasarkan produk dan jasanya serta dalam peningkatan 

penjualannya.  Disamping itu terdapat beberapa faktor-faktor yang mendorong 

peningkatan penjualan produk dan jasa, dalam hal pemasarannya yaitu strategi 

promosi yang sangat ini penting dilakukan dalam suatu perusahaan.  

Strategi promosi yaitu salah satu hal yang penting dalam variabel 

bauran pemasaran ( marketing mix) yang digunakan oleh setiap perusahaan 

untuk mengadakan komunikasi dengan pasarnya.
3
 Pentingnya suatu strategi 

promosi dalam suatu lembaga keuangan atau dunia perbankan yaitu strategi 

promosi menjadi suatu pondasi dalam bank tersebut menjalankan bisnisnya. 

Tujuan dari adanya strategi promosi adalah agar dapat menarik perhatian  

nasabah, sehingga nasabah tertarik akan produk yang di promosikan, dan 

menjadi pelanggan tetap di bank tersebut, disis lain tujuan strategi promosi 

juga  mempertahankan nasabah dalam berlangganan didalam bank tersebut. 

Akan tetapi mengingat kondisi saat ini yaitu kondisi dimana seluruh 

masyarakat merasa sulit dalam menjalankan aktivitasnya atau bisa juga 

disebut merasa dibatasi dalam beraktivitas sehari-hari, dikarenakan terdapat 

suatu penyakit yang berbahaya yang membuat seluruh masyarakat harus 

                                                             
2
 Ibid.,61. 

3
 Herlin le, Sem G. Oroh, Silcyljeova Moniharapon, “Penerapan Strategi Promosi Pada 

Pemasaran Produk Federal Parts CV. Kanaka Jaya Manado,” Jurnal Emba No. 2 / Juni 2015, 652. 
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menjalankan aktivitasnya secara berhati-hati. Penyakit yang menggemparkan 

dunia tersebut disebut sebagai penyakit covid-19 yang penularannya sangat 

cepat hanya dengan bersentuhan fisik dengan sesame manusia. Bahkan 

penyakit tersebut ada didalam berbagai pelosok Negara.  

Dan kondisi pandemi covid-19 tersebut, yang pada saat ini menjadi 

tantangan bagi suatu perusahaan dalam menjalankan aktivitas bisnisnya, 

supaya bisnisnya akan tetap terus berjalan dengan baik dan maju. Dengan 

berbagai cara dan strategi yang mereka lakukan dalam mengembangkan 

bisnisnya di masa pandemi covid-19 pada waktu dekat ini.  

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro yaitu salah satu Bank 

Syariah yang berada dimetro yang juga menyediakan beberapa tabungan yang 

membantu masyarakat untuk memenuhi kebutuhannya. Salah satunya dalam 

penghimpunan dana (tabungan) yaitu menyediakan produk tabungan haji dan 

umroh, yang bisa membantu banyak orang dalam menyimpan uangnya dengan 

aman dan mudah, sehingga nasabah dapat melaksanakan suatu ibadah haji dan 

umrah. 

 Tabungan haji dan umrah sudah mulai beroperasi sejak tahun 1992, 

yaitu diperuntukan untuk nasabah yang sudah dewasa yaitu umurnya diatas 17 

tahun dan yang sudah mempunyai KTP. Tabungan haji dan umroh tersebut 

juga menjadi salah satu tabungan unggulan di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro, tabungan haji dan umroh sudah banyak dikenal oleh tokoh masyarakat, 

sehingga banyak dari masyarakat memilih untuk menabung pada produk 

tabungan haji dan umroh di Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.  
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Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro juga menjadi salah 

satu sektor perusahaan yang terjun dalam bidang keuangan, yang juga 

merasakan dampak dari pandemi covid-19, yaitu salah satunya pada strategi 

promosinya dalam produk tabungan haji dan umrah, strategi promosi yang 

dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro yaitu lebih 

mempromosikan produk tabungan haji dan umrah pada sosial media di akun 

resmi Bank Muamalat Indonesia KCP Metro. Berikut ini adalah jumlah 

nasabah Tabungan Haji dan Umroh sebelum pandemi covid-19 dan pada saat 

pandemi covid-19 di Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.
4
  

Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Tabungan Haji Dan Umroh 

Pada Saat Sebelum Pandemi Covid-19 Dan Pada Saat Pandemi Covid-19 

Di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro 

No. Tahun Jumlah Nasabah 
(%) 

1 2016 1.168 

2 2017 960 

3 2018 1.324 

4 2019 831 

5 2020 1.064 
    Sumber : Data Kemenag, Kota Metro 2020, data diolah 

Dalam data diatas, dapat dilihat bahwa pada  tahun 2018 atau sebelum 

adanya pandemi covid-19 jumlah nasabah pada produk tabungan haji dan 

umrah Bank Muamalat Indonesia KCP Metro mencapai sebesar 1.324 

nasabah, sedangan pada awal pandemi covid-19 atau pada tahun 2019 Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro mengalami penurunan pada jumlah nasabah 

tabungan haji dan umroh yaitu menjadi 831 nasabah. Kemudian pada tahun 

                                                             
4
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Indonesia 

Muamalat KCP Metro, Pada 4 Agustus 2021 Pukul 11.00 WIB 
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2020 atau pada saat pandemi covid-19 Bank Muamalat mengalami kenaikan 

dalam jumlah nasabah tabungan haji dan umrah yaitu sebesar 1.064 nasabah, 

walaupun kenaikan tersebut belum signifikan akan tetapi hal tersebut menjadi 

suatu prestasi pada Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, karena sudah 

berusaha menaikan jumlah nasabah ditengah kondisi pandemi covid-19. 

Peristiwa ini membuat Bank Muamalat Indonesia KCP Metro harus tetap 

bertahan untuk tetap mengoptimalkan jumlah nasabah tabungan haji dan 

umroh ditengah kondisi pandemi covid-19 ini. Berdasarkan hasil wawancara 

sementara yang peneliti lakukan dengan bapak Hasan Arifin selaku kepala 

cabang Bank Muamalat kantor cabang Metro bahwasanya peningkatan 

nasabah tersebut dipengaruhi oleh strategi promosi dalam pemasaran 

produknya.
5
 

Didalam hal itu peneliti ingin mengkaji secara jauh strategi promosi 

seperti apa yang akan dilakukan oleh pihak Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Metro untuk mewujudkan pengoptimalan produk tabungan haji dan 

umroh. Maka dari itu peneliti tertarik untuk mengangkat judul tugas akhir 

yang masih berkaitan dengan “Implementasi Strategi Promosi dalam 

Peningkatan Nasabah Pada Produk Tabungan Haji dan Umroh Dimasa 

Pandemi Covid-19 ”. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

                                                             
5
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 4 Agustus 2021 Pukul 11.00 WIB 
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Berdasarkan dari latar belakang masalah diatas maka dapat 

disimpulkan sebuah pertanyaan dalam penelitian ini yaitu : 

1. Bagaimana implementasi strategi promosi yang akan dilakukan oleh Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro dalam meningkatkan nasabah dalam 

produk tabungan haji dan umroh dimasa pandemi covid-19?  

2. Apa sajakah kendala yang dihadapi oleh Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro dalam melakukan strategi promosi dalam meningkatkan nasabah 

pada produk tabungan haji dan umrah dimasa pandemi covid-19? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan yang sesuai dengan pertanyaan daru penelitian diatas 

maka tujuan penelitian tersebut adalah : 

1. Untuk menganalisis implementasi strategi promosi yang akan dilakukan 

oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro dalam hal meningkatkan minat 

nasabah dalam produk tabungan haji dan umroh dimasa pandemic covid-

19. 

2. Untuk menganalisis apa saja kendala yang dihadapi Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro dalam melakukan Strategi promosi dalam 

meningkatkan nasabah pada produk tabungan haji dan umrah dimasa 

pandemi covid-19. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan suatu manfaat bagi 

pembacanya baik secara segi teoritis maupun segi praktis. 

1. Manfaat Teoritis 
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a. Bagi Penulis 

Penelitian ini juga mengharapkan dapat menjadi ilmu pengetahuan 

yang baru bagi penulis mengenai suatu strategi pemasaran dalam 

perbankan syariah dan mengetahui secara spesifik alur dalam sebuah 

penelitian yang dilaksanakan. 

b. Bagi Universitas 

Penelitian ini juga dapat digunakan sebagai sumber pengembangan 

ilmu bagi mahasiswa dalam penyusunan karya ilmiah dan skripsinya, 

sehingga menjadi sebuah penelitian yang relevan untuk penelitian-

penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini juga mengharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dan 

pengembangan bagi perusahaan bank tersebut dalam mempraktekkan 

strategi pemasaran di era pandemi covid-19 saat ini yang memiliki banyak 

sekali rintangan baru serta terbatasnya semua aktivitas fisik yang membuat 

perusahaan harus bergerak lebih cepat dan tepat. Bank juga dapat memiliki 

pengetahuan baru mengenai cara atau solusi mengatasi sebuah rintang 

didalam kondisi pandemi covid-19 dengan cara penerapan strategi 

pemasaran yang lebih efektif dan efisien. 

 

E. Penelitian Relevan 

1. Skripsi karya Riski Eka Lestari dengan judul penelitian tentang “ Strategi 

Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KCP 

Teluk Betung”. Tujuan penelitian tersebut untuk mengetahui dari strategi 
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pemasaran yang akan digunakan oleh Bank Syariah Mandiri KCP Teluk 

Betung dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior. Penelitian 

tersebut adalah penelitian lapangan (Field Research) dengan metode 

deskriptif. Metode pengumpulan data melalui wawancara dan 

dokumentasi. Hasil penelitian dari Bank Syariah Mandiri KCP Teluk 

Betung pada produk Tabungan Mabrur Junior menggunakan strategi 

pemasaran 4 P yaitu strategi produk (Product), strategi harga (Price), 

strategi tempat (Place), dan strategi promosi (Promotion).
6
 

Persamaan penelitian yang dilakukan dengan penelitian diatas yaitu 

yang pertama, sama-sama melakukan analisis mengenai strategi marketing 

mix yang dilakukan. Kedua, pengumpulan data sama-sama menggunakan 

metode wawancara dan dokumentasi. Ketiga, tujuan penelitian tersebut 

sama dengan salah dengan satu tujuan penelitian yang akan dilakukan 

yaitu mengetahui strategi pemasaran yang akan digunakan. Dan yang 

terakhir penelitian sama-sama menggunakan jenis penelitian lapangan. 

Perbedaannya yaitu yang pertama, objek penelitian tersebut adalah 

Bank Syariah Mandiri, sedangkan objek penelitian yang akan dilakukan 

adalah Bank Muamalat. Kedua, lokasi penelitian tersebut berada di kota 

Teluk Betung sedangkan lokasi penelitian yang akan dilakukan di kota 

Metro. Ketiga, produk tabungan penelitian tersebut yaitu Tabungan 

Mabrur Junior sedangkan produk tabungan yang akan dilakukan yaitu 

Tabungan Haji dan Umroh. Keempat,  tujuan penelitian tersebut sedikit 

                                                             
6
 Riski Eka Lestari, “ Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior di Bank 

Syariah Mandiri KCP Teluk Betung,” Skrips, ( Metro: IAIN Metro, 2020) 
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berbeda dengan tujuan penelitian yang akan dilakukan dimana penelitian 

tersebut hanya mengetahui strategi pemasaran yang akan digunakan oleh 

Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung dalam memasarkan produk 

Tabungan Mabrur Junior sedangkan penelitian yang akan dilakukan 

bertujuan untuk mengetahui implementasi strategi promosi yang akan 

dilakukan oleh Bank Muamalat dalam meningkatkan minat nasabah dalam 

produk tabungan haji dan umroh dimasa pandemic covid-19. 

2. Skripsi karya Ismiyati Mutmainnah B dengan judul penelitian yaitu “Pengaruh 

Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Produk Tabungan Haji pada Bank 

Sulselbar Syariah Cabang Makassar”. Tujuan penelitian tersebut untuk 

mengetahui apa saja hambatan-hambatan dalam melakukan pelaksanaan 

pemasaran pada tabungan haji dan untuk mengetahui usaha dari bank untuk 

menarik minat dari masyarakat terhadap tabungan haji. Penelitian tersebut 

adalah penelitian kuantitatif. Penelitian tersebut merupakan penelitian tersebut 

melakukan pengamatan yang bertumpu pada suatu sumber data berdasarkan 

suatu situasi yang terjadi atau social situation. Hasil penelitian dari Bank 

Sulselbar Syariah yaitu adanya pengaruh dalam strategi pemasaran terhadap 

peningkatan produk tabungan haji dan faktor yang menjadi pendukung dari 

Bank Sulselbar Syariah ialah suatu Prosedur Bank Sulselbar Syariah yang 

lebih mudah, lokasi Bank Sulselbar Syariah yang sangat jauh lebih strategis 

yang berada ditengah-tengah pusat bisnis.
7
 

                                                             
7
 Ismiyati Mutmainnah B, “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Produk 

Tabungan Haji pada Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar,” Skripsi, ( Makassar: UIN 

Alauddin Makassar, 2013) 
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Persamaan penelitian yang dilakukan dengan penelitian diatas yaitu 

yang pertama, sama-sama membahas mengenai strategi pemasaran yang 

dilakukan. Kedua, sama-sama membahas mengenai produk tabungan haji. 

Ketiga, salah satu tujuan penelitian tersebut sama-sama mengetahui usaha 

bank untuk menarik minat masyarakat terhadap tabungan haji. 

Perbedaannya yaitu yang pertama, objek penelitian tersebut adalah 

Bank Sulselbar Syariah, sedangkan objek penelitian yang akan dilakukan 

adalah Bank Muamalat. Kedua, lokasi penelitian tersebut berada di kota 

Makassar sedangkan lokasi penelitian yang ini akan dilakukan di kota Metro. 

Ketiga, jenis penelitian tersebut yaitu menggunakan penelitian kuantitatif 

sedangkan jenis penelitian yang akan dilakukan yaitu penelitian kualitatif. 

Keempat,  salah satu tujuan penelitian tersebut berbeda dengan tujuan 

penelitian yang akan dilakukan dimana penelitian tersebut untuk mengetahui 

dari hambatan-hambatan dalam hal pelaksanaan pemasaran tabungan haji 

sedangkan penelitian yang akan dilakukan bertujuan untuk mengetahui 

implementasi strategi promosi yang akan dilakukan oleh Bank Muamalat 

dalam meningkatkan minat nasabah dalam produk tabungan haji dan umroh 

dimasa pandemic covid-19. 

3. Tugas Akhir karya Lailatul Fitria dengan judul penelitian yaitu  “Pelaksanaan 

Tabungan Haji dan Umrah dengan akad Mudharabah Mutlaqah pada PT Bank 

BRI Syariah Tbk. KCP Tulang Bawang Barat Lampung”. Tujuan penelitian 

tersebut untuk mengetahui pelaksanaan dalam Tabungan Haji dan Umrah 

dengan akad Mudharabah Mutlaqah pada PT Bank BRI Syariah Tbk. KCP 
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Tulang Bawang Barat Lampung. Penelitian tersebut adalah penelitian yang 

merupakan lapangan (Field Research) dengan metode deskriptif. Metode 

pengumpulan data melalui wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian dari 

PT Bank BRI Syariah Tbk. KCP Tulang Bawang Barat Lampung 

menggunakan akad Mudharabah Mutlaqah. Dan pelaksanaan tabungan haji 

dan umrah sudah sesuai dengan Fatwa DSN-MUI No. 02/ DSN-MUI / IV/ 

2000 yaitu produk tabungan haji dan umrah berdasarkan prinsip bagi hasil, 

dan tabungan dibenarkan secara syariah.
8
 

Persamaan  penelitian yang dilakukan dengan penelitian diatas yaitu 

yang pertama, sama-sama membahas mengenai suatu produk tabungan haji 

dan umrah. Kedua, jenis penelitian yang digunakan sama-sama menggunakan 

penelitian kualitatif. Ketiga, pengumpulan data sama-sama menggunakan 

metode wawancara dan dokumentasi. 

Perbedaannya yaitu yang pertama, objek penelitian tersebut adalah 

Bank BRI Syariah Tbk  sedangkan objek penelitian yang akan dilakukan 

adalah Bank Muamalat. Kedua, lokasi penelitian tersebut berada di kota 

Tulang Bawang Barat Lampung sedangkan lokasi penelitian ini yang akan 

dilakukan di kota Metro. Ketiga, penelitian tersebut membahas mengenai 

pelaksanaan suatu Tabungan Haji dan Umrah sedangkan penelitian yang akan 

dilakukan membahas mengenai strategi pemasaran yang dilakukan. Keempat,  

tujuan penelitian tersebut berbeda dengan tujuan penelitian yang akan 

dilakukan dimana tujuan penelitian tersebut  yaitu untuk mengetahui 

                                                             
8
 Lailatul Fitria, “Pelaksanaan Tabungan Haji dan Umrah dengan akad Mudharabah 

Mutlaqah pada PT Bank BRI Syariah Tbk. KCP Tulang Bawang Barat Lampung,” Skripsi, ( 

Metro: IAIN Metro, 2019) 
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pelaksanaan Tabungan Haji dan Umrah dengan akad Mudharabah Mutlaqah 

sedangkan penelitian yang akan dilakukan bertujuan untuk mengetahui 

implementasi strategi promosi yang akan dilakukan oleh Bank Muamalat 

dalam meningkatkan minat nasabah dalam produk tabungan haji dan umroh 

dimasa pandemi covid-19. 



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi 

Strategi merupakan salah satu ilmu teori serta  seni yang beragam 

dari suatu perusahaan yang telah berbeda dalam perumusan “apa yang 

harus kita  lakukan”, yang mucul dalam suatu pemikiran yang membuat 

rencana (konseptator strategis), kemudian dilakukan penerapan 

(implementasi) yang terjadi saat perencanaan mulai berfikir “bagaimana 

cara mengerjakannya” sebagaimana mestinya, berkaitan dengan suatu 

tindakan yang telah terkait dengan pikiran mekanik dan intuisi, dan yang 

terakhir evaluasi yaitu antara fungsi-fungsi yang memungkinkan sebuah 

perusahaan nencapai tujuan dimasa yang akan datang. Manajemen strategi 

terdiri dari tiga proses yaitu, sebagai berikut : 

1) Pembuatan dalam strategi yang merupakan suatu perumusan diawali 

dengan adanya analisis SWOT dengan suatu  harapan dapat 

mengembangkan misi yang sudah dijabatkan kedalam tujuan baik 

dalam panjang pendek maupun jangka panjang. 

2) Penerapan atau sama dengan implementasi strategi, yang kemudian 

dikenal dengan sebutan taktik, yaitu  suatu tindakan dari sebuah 

penjabaran yang telah dituangkan didalam buku strategi, buku dalam 
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hal kebijakan, isi suatu pasal, pelaksanaan prosedur operasional (SOP), 

dan pelaksanaan isi dari program. 

3) Evaluasi dari strategi melalui penilaian hasil dari keseluruhan 

yang telah dibandingkan dengan suatu data, lalu dari itu 

berbagai sumber, jika ditemukan suatu ketidaksesuaian maka 

akan dilakukan suatu perbaikan.  

Dan didalam manajemen strategi telah dibangun oleh setiap 

fungsi ataupun departemen, yang dimana setiap fungsi harus mencapai 

suatu tujuan masing-masing dari fungsi tersebut, yang akan mengarah 

pada suatu tujuan dari suatu manajemen perusahaan.
1
 

2. Pengertian Pemasaran 

Menurut Philip Kotler (1997) mengartikan pemasaran yaitu 

sebagai suatu proses sosial dan suatu manajerial yang telah dilakukan 

seseorang serta keleompok untuk menghasilkan apa yang mereka 

butuhkan serta mereka inginkan melalui suatu penciptaan, penawaran, 

dan suatu pertukaran produk-produk yang telah bernilai dengan hal 

lainnya.
2
 Adapun menurut  Djaslim S. (2003) telah mengemukakan 

bahwa pemasaran yaitu suatu sistem total dari suatu kegiatan bisnis 

yang telah dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, 

promosi, serta mendistribusikan barang-barang sehingga memuaskan 

keinginan dan mencapai sasaran dalam pasar serta tujuan dari 

perusahaan. Kemudian dalam hal pengertian modern serta globalisasi 

                                                             
1
 Etika Sabariah, Manajemen Strategi, ( Yogyakarta : Pustaka Pelajar, 2016), 21-22. 

2
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, ( Jakarta : PT Rineka Cipta, 1997), 215. 
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pada saat ini, arti pemasaran akan lebih luas dan dimana pemasar 

sudah sangat berorientasi pada suatu pelanggan, kepuasaan pelanggan 

serta kesetiaan pelanggan terhadap suatu produk dan merek.
3
 

Didalam kegiatan pemasaran juga yang dilakukan suatu 

perusahaan tersebut memiliki beberapa hal, seperti tujuan yang hendak 

akan dicapai, baik dari tujuan jangka pendek maupun dari tujuan 

jangka panjang. Dalam tujuan  jangka pendek biasanya guna merebut 

konsumen terutama untuk suatu produk yang baru diluncurkan. 

Sedangkan dalam tujuan jangka panjang dilakukan guna 

mempertahankan suatu produk-produk yang sudah ada, agar tetap eksis 

pada saat ini. Bagi dunia perbankan yang menjadi suatu badan usaha 

yang berorientasi pada profit, maka kegiatan pemasaran adalah suatu 

kebutuhan utama serta sudah menjadi suatu keharusan. Didalam 

perbankan juga pemasaran perlu dikelola secara professional, sehingga 

kebutuhan serta keinginan pelanggan akan segera terlaksana dan 

terpuaskan.
4
  

3. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan suatu strategi yang sangat 

diperlukan pada saat ini dikarenakan suatu perusahaan akan lebih 

memfokuskan pada perumusan strategi pemasaran yang lebih mutakhir 

dan merupakan suatu proses yang analisisnya kedalam mencari 

perbedaan-perbedaan yang mennguntungkan. Strategi pemasaran 

                                                             
3
 Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran., 2. 

4
 Kamsir, Manajemen Perbankan, cet. Ke-13 (Jakarta : Rajawali Pers, 2015), 193-194. 
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dinilai lebih unggul daripada pemasaran klasik yang dikarenakan 

strategi pemasaran lebih memperhatikan keadaan eksternal dan internal 

didalam perusahaan secara menyeluruh sehingga perusahaan bersaing 

dengan kemampuan lokal. Dengan adanya strategi pemasaran 

perusahaan akan lebih memiliki orientasi jangka panjang. 

Strategi pemasaran digunakan dalam melengkapi konsep 

pemasaran yang sudah ada. Pada strategi pemasaran dapat dilihat dari 

berbagai sudut pandang, yaitu pada masa lalu pemasaran dilihat dari 

satu sudut pandang saja, yaitu hanya antara konsumen dan pasar. 

Sedangkan pada strategi pemasaran zaman sekarang lebih berorientasi 

pada hal konsep pemasaran yang menggambarkan fungsi-fungsi 

pemasaran, segmentasi pasar dan positioning, penentu segmentasi 

pasar dan positioning, penentu pasar atau usaha, dan yang terakhir daur 

hidup produk. 

Didalam merumuskan suatu strategi pemasaran, suatu 

perusahaan hendaknya menganalisis suatu keadaan eksternal maupun 

internal dengan baik, yang membuat hal ini akan sangat penting karena 

tanpa analisis yang baik perusahaan tidak dapat mengambil tindakan 

yang tepat untuk kepentingan suatu perusahaan dimasa yang 

mendatang. 
5
 

  

                                                             
5
 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, ( Bandung : Alfabet, 2012), 

70-71. 
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Allah SWT Berfirman : (QS Al-Zalzalah Ayat 7-8) 

                       

      

 

Pada ayat diatas dijelaskan bahwa kita sebagai umat muslim 

yang senantiasa taat kepada perintah Allah SWT, kita dianjurkan untuk 

selalu menjalankan segala perintahnya dan menjauhi segala 

larangannya, dan dianjurkan untuk terus melakukan kebaikan 

walaupun hanya seberat dzarrah. Dalam menjalankan strategi 

pemasaran kita tetap dianjurkan untuk menerapkan kebaikan dan 

senantiasa mengingat Allah SWT, baik dalam hal  perdagangan 

maupun dalam usaha bisnis. Sehingga bisnis yang kita jalan tidak 

merugikan orang lain, dan orang lain merasa tertipu atas produk-

produk yang diperjual-belikan.  

 

4. Tujuan Strategi Pemasaran 

Tujuan strategi pemasaran dalam suatu perusahaan dapat 

bersifat jangka pendek dan jangka panjang. Dalam jangka pendek 

biasanya hanya bersifat sementara dan juga dilakukan sebagai langkah 

agar dapat mencapai tujuan jangka panjang. Secara umum tujuan 

pemasaran dalam suatu bank yaitu, sebagai berikut : 

 Memaksimumkan konsumsi atau juga dapat disebut memudahkan 

dan merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk 

membeli produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang. 
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 Memaksimumkan kepuasaan konsumen melalui berbagai pelayanan yang 

diinginkan nasabah. 

 Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank menyediakan 

berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki beragam pilihan. 

 Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan 

kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien.
6
 

 

B. Strategi Promosi 

Strategi promosi dalam produk yang ditawarkan kepada nasabah baru 

dan calon  nasabah. Promosi juga tujuannya yaitu selain menarik minat 

nasabah baru juga dapat dilakukan untuk mempertahankan nasabah lama, 

selain itu promosi dapat dilakukan dalam cara seperti periklanan, promosi, 

penjualan, publisitas dan penjualan pribadi. Didalam bank, yang dimaksud 

penjualan pribadi yaitu dilakukan dengan melalui seluruh karyawan bank, hal 

ini merupakan salah satu promosi yang baik. Secara khusus penjualan pribadi 

dapat dilakukan melalui petugas Customer Service sebagai ujung tombak 

bank.
7
 

Strategi promosi pemasaran merupakan rangkaian kegiatan yang 

direncanakan atas penggunaan yang optimal sejumlah elemen-elemen promosi 

seperti periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat dan penjualan langsung dengan cara mempengaruhi konsumen 

agar tertarik untuk melakukan transaksi atau pertukaran produk barang atau 

                                                             
6
 Kamsir, Manajemen Perbankan, cet. Ke-13.,  197. 

7
 Kasmir, Manajemen Perbankan, cet. Ke-12 (Jakarta : Rajawali Pers, 2014), 193. 
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jasa sehingga tujuan untuk meningkatkan penjualan diharapkan dapat 

tercapai.
8
 

Promosi merupakan kegiatan dalam marketing mix yang paling 

terakhir. Kegiatan ini yaitu merupakan kegiatan pada setiap bank untuk 

melakukan usaha dalam mempromosikan seluruh produk beserta jasanya yang 

dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung. 

Tanpa adanya promosi, nasabah tidak dapat mengharapkan untuk 

mengenal produk dari bank. Oleh demikian, promosi yaitu sarana yang paling 

ampuh untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan 

promosi bank yaitu menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan 

dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. Paling tidak ada empat 

macam sarana dalam promosi yang dapat dilakukan oleh setiap bank baik 

dalam mempromosikan produk maupun jasanya.  

Adapun empat macam sarana promosi yang dapat digunakan yaitu 

sebagai berikut :  

1) Periklanan (Advertising) 

Iklan merupakan sarana promosi yang digunakan oleh bank 

guna menginformasikan, menarik, dan memengaruhi calon nasabahnya. 

Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan dengan berbagai media 

seperti : pemasangan billboard di jalan-jalan strategi, pencetakan brosur 

baik disebarkan di setiap cabang atau pusat-pusat perbelanjaan, 

pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategi, pemasangan melalui 

                                                             
8
 Onny Fitriana Sitorus, Novelia Utami, Strategi Promosi Pemasaran, ( Jakarta : FKIP 

Uhamka, 2017), 6. 
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koran, pemasangan melalui majalah, pemasangan melalui televisi, 

pemasangan melalui radio, dan menggunakan media lainnya.  

 Tujuan penggunaan dan pemilihan media iklan tergantung 

dari tujuan bank. Masing-masing media memiliki tujuan yang berbeda. 

Terdapat paling tidak empat tujuan penggunaan iklan sebagai media 

promosi, yaitu : 

 Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan 

jasa bank yang dimiliki oleh suatu bank. Seperti peluncuran produk 

baru, keuntungan dan kelebihan suatu produk atau informasi lainnya. 

 Untuk mengingatkan kembali kepada nasabah tentang keberadaan atau 

keunggulan jasa bank yang ditawarkan. 

 Untuuk menarik perhatian dan minat para nasabah baru dengan 

harapan akan memperoleh daya tarik dari para calon nasabah. 

 Memngaruhi nasabah saingan agar berpindah ke bank kita. 

2) Promosi penjualan (Sales promotion) 

Tujuan dari promosi penjualan yaitu meningkatkan penjualan 

atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. Promosi penjualan dilakukan 

untuk menarik nasabah untuk segera membeli setiap produk atau jasa yang 

ditawarkan. Oleh karena itu, agar nasabah tertarik untuk membeli maka 

perlu dibuatkan promosi penjualan yang semenarik mungkin. Dalam bank 

promosi penjualan dapat dilakukan dengan hal sebagai berikut : 
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 Pemberian bunga khusus (special rate) untuk jumlah dana yang 

relatif besar, walaupun hal ini akan mengakibatkan persaingan 

tidak sehat (contohnya untuk simpanan yang jumlahnya besar), 

 Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki simpanan 

dengan saldo tertentu, 

 Pemberian cendera mata, hadiah serta kenang-kenangan lainnya 

kepada nasabah yang loyal, 

 Serta promosi penjualan lainnya. 

3) Publisitas (Publicity) 

Publisitas adalah kegiatan promosi untuk memancing 

nasabah melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosial, perlombaan 

cerdas cermat, kuis serta kegiatan lainnya melalui berbagai media. 

Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor bank di mata para 

nasabahnya, baik secara langsung maupun tidak langsung. Oleh karena 

itu, kegiatan publisitas perlu diperbanyak lagi. 

4) Penjualan pribadi (Personal Selling) 

Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum 

dilakukan oleh seluruh pegawai bank, mulai dari cleaning service, 

satpam sampai pejabat bank. Secara khusus Personal Selling dilakukan 

oleh petugas Customer Service atau Service Assistensi.
9
 

 

 

                                                             
9
 Kasmir, Manajemen Perbankan, cet. Ke-12., 246-249 
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C. Tabungan Haji dan Umrah 

Tabungan merupakan salah satu produk penghimpunan dana dari 

lembaga keuangan, yaitu adalah Bank. Bank merupakan suatu badan usaha 

yang menghimpun dana dari masyarakat  yang berbentuk simpanan dan 

menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk lainnya 

dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak. Secara garis besar 

produk yang ditawarkan oleh perbankan syariah yaitu terdiri dari tiga bagian 

besar, yaitu menghimpun dana (funding), menyalurkan dana ( financing), dan 

produk jasa ( service). Didalam menghimpun dana (funding) yaitu produk 

yang dikeluarkan seperti tabungan, deposito, dan giro.  

Haji dalam bahasa yaitu „sengaja‟, kemudian menurut istilah syara‟ 

haji berarti menyengaja pergi ke Ka‟bah untuk melakukan amalan-amalan 

tertentu.
10

 

Umrah menurut bahasa yaitu „ziarah‟, sedangkan menurut istilah 

syara‟ berarti menziarahi Ka‟bah untuk melakukan amalan-amalan tertentu.
11

 

Tabungan haji dan umrah merupakan salah satu produk tabungan 

unggulan di Bank Muamalat Indonesia. Tabungan haji dan umrah di Bank 

Muamalat Indonesia merupakan layanan perbankan syariah yang 

menggunakan akad wadi‟ah, yang dikelola secara fleksibel dan praktis. 

Tabungan ini hanya bisa dicairkan untuk membiayai perjalanan haji dan 

umrah.  

                                                             
10

 Rosidin, Inti Fiqih Haji & Umrah, terj. Kitab Al- Manasik al-Shughra li Qashid Umm 

al-Qura (Jawa Timur : Genius Media, 2013), 1. 
11

 Rosidin, Inti Fiqih Haji & Umrah, terj. Kitab Al- Manasik al-Shughra li Qashid Umm 

al-Qura ., 2. 
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Tabungan haji dan umrah Bank Muamalat Indonesia adalah 

tabungan yang fleksibel, dikarenakan nasabah Bank Muamalat 

Indonesia bisa memilih dan mengatur jumlah setoran serta jangka 

waktu menabung sesuai dengan paket haji atau umrah yang tersedia. 

Jumlah uang yang sudah ditentukan inilah yang akan didebit secara 

otomatis dari tabungan nasabah Bank Muamalat Indonesia pada waktu 

yang telah ditentukan. Nasabah Bank Muamalat Indonesia juga tidak 

akan dikenakan biaya administrasi maupun biaya pemindahan dana ke 

rekening haji dan umrah. 

Tabungan haji dan umrah pada Bank Muamalat Indonesia 

telah dipercayai oleh Kementerian Agama menjadi salah satu Bank 

Penerima Setoran Biaya Penyelenggara Ibadah Haji (BPS BPIH) 

sehingga komitmennya untuk mengantarkan nasabah ke tanah suci 

telah teruji. Tabungan haji dan umrah Bank Muamalat Indonesia 

adalah sistem tabungan yang sudah online dengan Sistem 

Komputerisasi Haji terpadu (SISKOHAT) milik Kementerian Agama. 

Dengan demikian  nasabah Bank Muamalat Indonesia telah 

mendapatkan kepastian kuota keberangkatan dalam hal ibadah haji.
12

 

 

 

                                                             
12

 Bank Muamalat Indonesia, Tabungan Haji dan Umrah, diakses pada halaman 

https://www.bankmuamalat.co.id diakses pada 12 September 2021 

https://www.bankmuamalat.co.id/


BAB III 

METODOLOGI  PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Didalam penelitian ini jenis penelitian yang digunakan yaitu 

penelitian lapangan (Field Research). Penelitian lapangan merupakan 

suatu penelitian yang dilakukan didalam lapangan atau juga dapat disebut 

dilokasi penelitian tersebut. Yaitu suatu tempat yang dipilih sebagai lokasi 

untuk menyelidiki suatu gejala objektif yang terjadi di lokasi penelitian, 

yang kemudian dilakukan untuk menyusun suatu laporan penelitian. 

Didalam penelitian lapangan juga terdapat suatu tujuan yaitu untuk 

mempelajari secara intensif tentang latar belakang keadaaan yang sekarang 

dan interaksi suatu lingkungan sesuai dengan unit sosial, individu, 

kelompok, lembaga atau masyarakat.
1
 

Didalam uraian diatas dapat disimpulkan bahwa penelitian ini 

adalah suatu penelitian lapangan. Yang dimana peneliti melakukan 

penelitian dengan cara terjun langsung ke lapangan atau lokasi tersebut, 

untuk menggali suatu informasi yang berkaitan dengan strategi promosi 

dalam peningkatan nasabah pada produk tabungan haji dan umroh dimasa 

pandemi covid-19 yang akan dilakukan di Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Metro. 

                                                             
1
 Cholid Narbuko & Abu Achmadi, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Pt Bumi Aksara, 

2016),46 
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2. Sifat Penelitian 

Sifat penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif yaitu suatu penelitian yang 

berusaha untuk menuturkan suatu pemecahan masalah yang ada pada 

sekarang ini sesuai berdasarkan dengan data-data, sehingga ia juga 

menyajikan data, menganalisis data dan menginterprestasikan suatu data. 

Dan juga bersifat komperatif dan korelatif. Penelitian deskriptif juga 

banyak membantu dalam penelitian, terutama pada penelitian yang bersifat 

longitudinal, genetik dan klinis. Penelitian survei biasanya juga termasuk 

dalam penelitian ini.
2
 

 

B. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian merupakan subjek darimana data 

tersebut dapat diperoleh. Sumber utama dalam penelitian kualitatif adalah 

kata-kata dan tindakan, sedangkan selebihnya adalah data tembahan seperti 

dokumen dan lain-lain.
3
 Dalam sumber data dibagi menjadi dua, yaitu sumber 

data primer dan sekunder, dan sebagai berikut penjelasannya : 

1. Sumber Data Primer 

Data primer yaitu sumber data yang langsung memberikan data 

kepada pengumpul data.
4
 Sumber data primer didapat dari narasumber 

atau responden yang menjadi objek dalam penelitian. 

                                                             
2
 Ibid., 44 

3
 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung : Remaja Rosda Karya, 

2009), hal. 157 
4
 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung : Alfabeta, 

2017), hal. 225 
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Dalam sumber data primer, peneliti melakukan proses 

pengumpulan datanya dengan memperhatikan objek penelitian yang akan 

dijadikan sumber utamanya. Sumber utama yang dipilih oleh peneliti 

dalam mendapatkan datanya yaitu dari pihak Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Metro yaitu dengan Bapak Hasan selaku kepala cabang di 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro dan kemudian dengan 

ibu Yurita Sari selaku marketing yang berada di Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Metro, dan juga mendapatkan informasi dari beberapa 

nasabah produk tabungan haji dan umrah di Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Metro. 

2. Sumber Data Sekunder 

Data sekunder yaitu merupakan sumber data yang tidak langsung 

memberikan data ke pengumpul data, misalnya melalui orang lain ataupun 

melalui dokumen-dokumen. 
5
 

Sumber data sekunder dalam penelitian ini yaitu peneliti 

memperolehnya dari buku-buku yang berkaitan dengan judul penelitian 

tersebut dan dengan data yang berkaitan dengan biografi dari Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro sendiri.  

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh suatu informasi yang 

dibutuhkan dalam rangka mencapai tujuan dari penelitian. Dalam 

                                                             
5
 Ibid., 225 
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pengumpulan data yang berasal dari sampel penelitian, yaitu dilakukan dengan 

metode tertentu yang sesuai dengan tujuannya. Ada berbagai metode yang 

digunakan dalam pengumpulan data yaitu antara lain wawancara, obervasi 

(pengamatan), kuesioner atau angket, dan dokumenter.
6
 Supaya penelitian 

berjalan dengan baik, maka peneliti juga menentukan teknik pengumpulan 

data yang harus sesuai dengan jenis data yang akan diambil, yaitu metodenya 

sebagai berikut : 

1. Wawancara 

Wawancara merupakan bentuk komunikasi langsung antara peniliti 

dan responden. Kemudian komunikasi berlangsung dalam bentuk tanya-

jawab dalam sistem hubungan tatap muka, sehingga gerak dan mimik 

responden merupakan pola media yang melengkapi kata-kata secara 

verbal. Oleh karena itu, wawancara tidak hanya saja menangkap 

pemahaman atau ide, melainkan juga dapat menangkap perasaan, 

pengalaman, emosi, motif, yang dimiliki oleh responden yang 

bersangkutan.
7
 

Dalam hal wawancara peneliti akan menggali sebuah informasi dan 

data dari Bapak Hasan selaku kepala Cabang di Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Metro dan Ibu Yurita Sari selaku marketing yang berada di 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro, dan juga melakukan 

wawancara dengan beberapa nasabah produk tabungan haji dan umrah 

pada Bank Muamalat Kantor Cabang Metro. 

                                                             
6
 W. Gulo, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT Grasindo, 2002), 110-115 

7
 Ibid., 119 
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2. Dokumentasi  

Dokumentasi yaitu merupakan catatan tertulis tentang berbagai 

kegiatan atau peristiwa pada waktu yang lalu. Dokumentasi merupakan 

suatu pencatatan dalam sebuah peristiwa atau penelitian. Semua dokumen 

ditulis, dicatat yang berhubungan dengan penelitian yang bersangkutan 

sebagai sumber informasi.
8
 

Dalam teknik dokumentasi peneliti menggunakan sebagai bahan 

penunjang dokumen. Dalam hal ini yang digunakan peneliti berasal dari 

profil Bank Muamalat Indonesia, Visi dan Misi Bank Muamalat Indonesia, 

serta strategi promosi produk tabungan haji dan umroh di Bank Muamalat 

Indonesia Kantor Cabang Metro.  

 

D. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

Didalam suatu penelitian data yang diperoleh dan dihasilkan dapat 

dikatakan baik apabila mampu menjamin keabsahaan suatu datanya agar dapat 

dipercaya dan dipertanggungjawabkan secara ilmiah. Dalam penjamin 

keabsahan data dalam penelitian nantinya akan menggunakan teknik 

triangulasi, yaitu teknik triangulasi adalah peneliti menggunakan teknik 

pengumpulan data yang berbeda untuk mendapatkan data dari sumber yang 

sama. Penelitian kemudian juga menggunakan observasi partisipasi, 

wawancara, serta dokumentasi sebagai sumber data yang sama secara 

serempak. Tujuan dari hal tersebut yaitu untuk dapat mengecek kredibilitas 

                                                             
8
 Ibid., 123 
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data dengan berbagai teknik pengumpulan data dan berbagai sumber data.
9
 

Hal ini sangat berpengaruh penting dalam suatu penelitian yang dilakukan 

guna menemukan dan menetapkan fakta yang terjadi dalam strategi promosi 

dalam peningkatan nasabah menabung pada produk tabungan haji dan umroh 

pada masa pandemi covid-19 di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Metro 

E. Teknik Analisa Data 

Teknik analisa data yang digunakan peneliti yaitu analisa data 

kualitatif dengan cara berfikir induktif. Teknik analisa data kualitatif 

merupakan upaya yang dilakukan peneliti dalam menganalisis data dengan 

jalan bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah menjadi satuan 

yang dapat dikelola, mensintesiskan data, mencari dan menemukan pola, 

menentukan apa yang penting, dan merumuskan apa yang dapat diceritakan 

kepada orang lain.
10

 Tujuan dalam menyederhanakan data yang telah 

terkumpul dan menyajikan dalam susunan yang baik agar dapat lebih mudah 

untuk dipahami. 

Berdasarkan uraian diatas maka dalam menganalisis data, peneliti 

menggunakan data yang diperoleh, yaitu data yang dianalisis dengan 

menggunakan cara berfikir induktif yang berawal dari informasi mengenai 

strategi promosi dalam peningkatan nasabah dalam menabung pada produk 

tabungan haji dan umroh dimasa pandemi covid-19. 

                                                             
9
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2013), 241 
10

 Lexy J Moloeng, Metodologi Penelitian Kualitatif,…,hal. 248 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro 

1. Sejarah Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro 

PT Bank Muamalat Indonesia KCP Metro didirikan yaitu pada 

tanggal 15 november 2010, yang pada saat ini berlokasi dijalan Jendral 

Sudirman No. 282 B Metro pusat – Kota Metro Telephone : (0725) 

7850500, fax (0725) 7850006. Pada PT Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro juga sudah terafiliasi dalam Kantor Cabang Pembantu lainnya, yaitu 

diantaranya seperti : KCP Pringsewu, KCP Bandar Jaya, KCP Z.A Pagar 

Alam, KCP Kota Bumi, KCP Panjang, KCP Metro, KCP Al Kautsar, dan 

KCP Antasari.
1
 

Pada tanggal 19 sampai 22 agustus tahun 1990 diadakannya suatu 

Lokarya Ulama tentang Bunga Bank dan Perbankan di Cisarua, Bogor. 

Dari hasil adanya lokarya tersebut kemudian dibahas lebih mendalam pada 

Musyawarah Nasional IV Majelis Ulama Indonesia (MUNAS IV MUI) 

yang berlangsung di Jakarta, yaitu pada tanggal 22 sampai 25 agustus 

1990, yang kemudian merekomendasikan untuk dibentuknya sebuah 

lembaga keuangan syariah dengan membentuk sebuah kelompok kerja. 

Pada akhirnya, permintaan yang ada dari sebagian kalangan masyarakat 

                                                             
1
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 4 Agustus 2021 Pukul 11.00 WIB 
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tersebut dijawab oleh Pemerintahan RI dengan respon positif, pada tahun 

1991, kemudian didirikannya PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk. 

PT Bank Muamalat Indonesia, Tbk didirikan pada 24 Rabius Tsani 

1412 H atau I November 1991, di prakarsai oleh Majelis Ulama Indonesia 

(MUI) dan Pemerintah Indonesia, dan memulai kegiatan operasinya pada 

27 Syawal 1412 H atau 1 Mei 1992.  

Dengan dukungan nyata dari eksponen Ikatan Cendekiawan 

Muslim se-Indonesia (ICMI) dan beberapa pengusaha muslim, pendirian 

Bank Muamalat Indonesia juga menerima dukungan masyarakat, terbukti 

dari komitmen pembelian saham perseroan senilai Rp 84 Milyar pada saat 

penandatanganan akta pendirian Perseroan.  

PT Bank Muamalat Indonesia Tbk memulai perjalanan bisnisnya 

sebagai Bank Syariah pertama di Indonesia yaitu pada tanggal 01 

November 1991 atau sama dengan 24 Rabi‟us Tsani 1412 H. Pendirian 

Bank Muamalat Indonesia di gagas oleh Majelis Ulama Indonesia (MUI), 

Ikatan Cendekiawan Muslim Indonesia (ICMI) dan pengusaha muslim 

yang kemudian mendapat dukungan dari Pemerintah Republik Indonesia. 

Sejak resmi beroperasi pada 1Mei 1992 atau sama dengan 27 Syawal 1412 

H, Bank Muamalat Indonesia terus berinovasi dan mengeluarkan produk-

produk keuangan syariah seperti Asuransi Syariah (Asuransi Takaful), 

Dana Pensiun Lembaga Keuangan Muamalat (DPLK Muamalat) dan 

multifinance syariah (Al-Ijarah Indonesia Finance) yang seluruhnya 

menjadi terobosan di Indonesia. Selain itu produk Bank yaitu Shar-e yang 
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diluncurkan pada tahun 2004 juga menjadi tabungan instan yang pertama 

di Indonesia. Produk Shar-e Gold Debit Visa yang diluncurkan pada tahun 

2011 juga mendapatkan penghargaan dari Museum Rekor Indonesia 

(MURI) sebagai Kartu Debit Syariah dengan teknologi chip yang pertama 

di Indonesia, serta layanan e-channel yaitu seperti internet banking, mobile 

banking, dan ATM, seta cash management. Semua produk tersebut 

menjadi suatu pionir produk syariah di Indonesia dan menjadi suatu 

tonggak sejarah penting di Industri Perbankan Syariah. 

Bank Muamalat Indonesia telah memiliki 325 kantor layanan 

termasuk salah satunya yang berada di Malaysia. Opersional Bank juga 

didukung oleh jaringan layanan yang luas, yaitu berupa 710 unit ATM 

Muamalat, 120.000 jaringan ATM Bersama serta ATM Prima, kemudian 

juga lebih dari 11.000 jaringan ATM di Malaysia melalui Malaysia 

Electronic Payment (MEPS). 

Pada saat menginjak usianya yang ke-20 yaitu pada tahun 2012, 

Bank Muamalat Indonesia melakukan rebranding yaitu pada logo Bank 

untuk semakin meningkatkan awareness terhadap image sebagai Bank 

Syariah Islami, modern serta Profesional. Bank Muamalat juga terus 

mewujudkan berbagai pencapaian serta prestasi yang diakui baik secara 

nasional maupun internasional.  

Kemudian pada sejak tahun 2015, Bank Muamalat Indonesia 

bermetamorfosa untuk menjadi entitas yang semakin baik dan meraih 

pertumbuhan jangka panjang. Dengan strategi bisnis yang sangat terarah 
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dari Bank Muamalat Indonesia akan terus melaju mewujudkan  visi 

menjadi “The Best Islamic Bank and Top 10 Bank in Indonesia with 

Strong Regional Presence”.
2
 

 

2. Struktur  Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Metro 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berikut penjelasan tugas dari struktur Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Metro yang terlibat dalam penelitian ini  :  

a. Bapak Hasan Arifin sebagai ( Sub Branch Manager) yaitu dalam penelitian ini 

beliau membantu peneliti dalam memperoleh data serta mendapatkan 

informasi yang berkaitan dengan masalah dalam penelitian. Disamping itu 

                                                             
2
 Bank Muamalat Indonesia, Tabungan Haji dan Umrah, diakses pada halaman 

https://www.bankmuamalat.co.id diakses pada 12 September 2021 

Sub Branch Manager 

Hasan Arifin 

RM 

Yurita Sari 

Customer Service 

Oktavia Rosana Dewi 

SBOS 

Katriani Widita Wati 

Teller 

Meri Mayangsari 

Security 

Destra Eristiadi 

Driver 

Gatot Harsono 

Office Boy 

Agus 

https://www.bankmuamalat.co.id/
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tugas Sub Branch Manager didalam lingkungan Bank Muamalat Indonesia 

yaitu sebagai berikut : 

 Melaksanakan manajemen harian cabang pembantu agar tujuan 

operasional cabang pembantu dapat tercapai, berupa tingkat pelayanan 

yang optimal dan pencapaian target usaha cabang pembantu. 

 Melaksanakan proses kerja di cabang pembantu sesuai dengan sistem 

prosedur yang berlaku. 

 Memberikan persetujuan untuk transaksi-transaksi jumlah besar sesuai 

dengan wewenangnya setelah dilakukan penelitian. 

 Menjabarkan dan mengimplementasi strategi cabang kedalam 

Operasional Cabang Pembantu. 

 Mengendalikan pengeluaran-pengeluaran di Cabang Pembantu untuk 

mengurangi pemborosan. 

 Menyampaikan laporan atau pencapaian target secara berkala kepada 

Branch Manajer. 

b. Ibu Yurita Sari sebagai ( Relationship Manajer / Marketing ) yaitu dalam 

penelitian ini beliau membantu peneliti dalam mendapatkan informasi yang 

berkaitan dengan masalah dalam penelitian. 

Tugas dari Marketing yaitu mengelola hubungan dengan nasabah bank. 

Seorang Marketing harus mampu untuk mengakuisisi nasabah baru, 

mengidentifikasi kebutuhan nasabah atau calon nasabah dan juga memberikan 

solusi atas kebutuhan nasabah tersebut dengan produk dan layanan yang 

dimiliki oleh Bank. 
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B. Implementasi Strategi Promosi Dalam Peningkatan Nasabah Pada 

Produk Tabungan Haji dan Umroh Dimasa Pandemi Covid-19 Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan dengan Bapak Hasan selaku 

Kepala Cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Metro yang sesuai 

berdasarkan pertanyaan pada APD yang pertama yaitu Bagaimana 

perkembangan mengenai peningkatan jumlah para nasabah dalam menabung 

produk tabungan haji dan umrah dimasa pandemic covid-19, kemudian beliau 

menjawab bahwasanya perkembangan peningkatan jumlah nasabah dalam 

menabung produk tabungan haji dan umrah dimasa pandemi covid-19 yaitu 

sangat baik, hal ini dibuktikan dengan presentase dalam data peningkatan 

jumlah nasabah mengalami kenaikan pada tahun 2020 sebesar 41% dari yang 

tahun 2019 jumlah nasabah produk tabungan haji dan umrah hanya sebesar 

32%. Beliau juga menjelaskan bahwasanya hal ini terjadi dikarenakan 

bahwasanya walaupun pada saat pandemi covid-19 terjadi pembatalan 

keberangkatan haji dan umrah akan tetapi nasabah tetap tertarik untuk terus 

menabung pada produk tabungan haji dan umrah. 

Selanjutnya berdasarkan wawancara yang dilakukan dengan Bapak 

Hasan selaku kepala cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Metro sesuai 

dengan pertanyaan yang di APD kedua yaitu, apa sajakah usaha yang sudah 

dilakukan oleh Pihak Bank Muamalat Indonesia KCP Metro dalam 

meningkatkan jumlah nasabah dalam menabung produk tabungan haji dan 

umrah dimasa pandemi covid-19. Kemudia Bapak Hasan menjawab usaha 
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yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat Indonesia KCP metro dalam 

meningkatkan jumlah nasabah dalam menabung produk tabungan haji dan 

umrah dimasa pandemi covid-19 yaitu dilakukannya usaha dengan cara 

menerapkan strategi promosi yang lebih optimal. Kemudian beliau juga 

menjelaskan bahwasanya strategi promosi yang digunakan oleh pihak Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro yaitu salah satunya promosi periklanan yang 

menggunakan beberapa media promosi, yaitu seperti pengenalan dalam 

produk tabungan haji dan umrah yaitu menggunakan media sosial dalam 

mengenalkan produknya.  

Promosi dianggap sangat penting oleh pihak Bank Muamalat Indonesia 

KCP Metro dikarenakan sebaik apapun suatu produk tersebut jika tidak 

dipromosikan atau dikenalkan ke masyarakat maka dalam hal keberhasilan 

suatu produk tersebut akan mengalami kesulitan. Tujuan promosi yaitu untuk 

menjaring masyarakat agar dapat menjadi nasabah di Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro. Selain itu promosi juga dianggap suatu hal yang 

menjadi dasar peningkatan dalam jumlah nasabah produk tabungan haji dan 

umrah di Bank Muamalat Indonesia KCP Metro. 

Mengingat kondisi pada saat ini yaitu kondisi diberlakukannya 

pembatasan aktivitas (social distancing) oleh pemerintah pada saat peristiwa 

pandemi covid-19, Bank Muamalat Indonesia KCP Metro mengalami sedikit 

perbedaan dalam kegiatan promosinya. Salah satunya yaitu dalam melakukan 

pembagian brosur yang sudah tidak lagi dilakukan, dan Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro lebih memaksimalkan promosi melalui media sosial. 
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Kemudian dalam kegiatan penjualan pribadi tetap dilakukannya promosi 

seperti face to face dengan nasabah yang datang kekantor Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro dengan tetap mematuhi protokol kesehatan. Promosi 

yang dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro dalam 

pengoptimalan jumlah nasabah tabungan haji dan umrah yaitu dengan 

menggabungkan beberapa promosi untuk meyakinkan calon nasabah agar 

dapat berminat menabung tabungan haji dan umrah. Kegiatan tersebut 

dilakukan dengan media sosial seperti penjualan pribadi, dimana marketing 

melakukan pendekatan yang lebih dengan memanfaatkan via WhatsApp dan 

telepon guna menarik calon nasabah menjadi dari bagian nasabah tabungan 

haji dan umrah.
3
 

Kemudian daripada itu, berdasarkan wawancara yang dilakukan 

dengan Bapak Hasan selaku kepala Cabang Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro yang sesuai dengan pertanyaan ketiga pada APD, yaitu strategi promosi 

seperti apakah yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro selama pandemi covid-19 dalam produk tabungan haji dan umrah. 

Kemudian beliau menjawab strategi promosi yang dilakukan oleh pihak Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro selama pandemi covid-19 yaitu strategi 

promosi yang dilakukan yaitu terdiri dari periklanan, promosi penjualan, 

publisitas, dan yang terakhir penjualan pribadi.
4
 

                                                             
3
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 4 Agustus 2021 Pukul 11.00 WIB 
4
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 4 Agustus 2021 Pukul 11.00 WIB 
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 Dalam hasil wawancara yang dilakukan dengan Bapak Hasan Arifin 

selaku kepala cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Metro dan juga dengan 

Ibu Yurita Sari selaku marketing Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

strategi promosi yang diterapkan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

dapat dianalisa sebagai berikut :   

1) Periklanan (Advertising) 

Ada beberapa kegiatan dalam suatu promosi periklanan yang 

dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, yaitu dengan lebih 

memanfaatkan media sosial seperti website, instagram, facebook, dan juga 

via whatsaap story. Mengenai sebar brosur Bank Muamalat Indonesia 

KCP Metro sudah tidak melakukan hal tersebut. Periklanan lebih kita 

maksimalkan dengan memanfaatkan media sosial. Informasi yang 

disampaikan dalam periklanan yaitu meliputi keunggulan serta syarat 

pembukaan rekening produk tabungan haji dan umrah. Dan sasaran yang 

ditujukan dari promosi periklanan yaitu semua kalangan masyarakat.
5
 

Didalam periklanan yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat Indonesia 

KCP Metro dengan memanfaatkan sosial media seperti instagram yaitu 

dilakukan setiap hari, baik di post foto maupun di post di instatory akun 

instagram Bank Muamalat Indonesia KCP Metro. Akun instagram Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro yaitu bernama bank.muamalat dan 

pengikut dari akun instagram Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

cukup banyak yaitu mencapai 61,3 ribu pengikut di akun instagramnya 

                                                             
5
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 23 Agustus 2021 Pukul 09.00 WIB 
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sendiri. Pada periklanan yang di facebook juga dilakukan setiap hari, baik 

di unggahan fotonya maupun  pada fb storynya pada akun fb Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro yang bernama Bank Muamalat , untuk 

pengikutnya sendiri cukup banyak yaitu sebesar 26.178 pengikut yang ada 

di facebook Bank Muamalat. 

2) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Mengenai kegiatan promosi penjualan sangat berpengaruh bahkan 

pada saat sebelum pandemi dan sesudah pandemi pada Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro yang penerapannya juga sangat baik. Dimana Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro memberikan hadiah kepada nasabah dan 

calon nasabah tabungan haji dan umrah, berupa perlengkapan alat solat, 

sovenir, dan juga Bank Muamalat Indonesia KCP Metro memberikan 

hadiah kepada beberapa instansi seperti Universitas Muhammadiah, SMK 

Muhammadiyah, Rumah Sakit, Ponpes, dan lainnya yang sudah berkenan 

untuk bekerja sama dengan Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, hadiah 

yang diberikan yaitu berupa standing banner Al-Qur,an dan juga bea siswa 

sebesar 15 juta khusus untuk mahasiswa Universitas Muhammadiah.
6
 

Mengenai pembagian hadiah atau sovenir yang dibagikan kepada nasabah 

Bank Muamalat Indonesia KCP Metro yaitu dengan ketentuan 

bahwasanya nasabah tersebut mempunyai tabungan sebesar 50 juta sampai 

100 juta. Pada instansi yang sudah bekerja sama dengan Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro maka Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

                                                             
6
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 23 Agustus 2021 Pukul 09.00 WIB 
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memberikan apresiasi atau hadiah yang berupa berupa standing banner Al-

Qur,an dan juga bea siswa sebesar 15 juta khusus untuk mahasiswa 

berprestasi pada Universitas Muhammadiah, dan hadiah tersebut dibagikan 

pada satu tahun sekali dan pada saat mahasiswa Universitas 

Muhammadiah wisuda.  

3) Publisitas (Publicity) 

Dalam kegiatan publisitas tersebut Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro melakukan kunjungan ke visit-visit dalam rangka sosialisasi jamaah 

haji dengan tetap mematuhi protokol kesehatan dan juga 

memberlakukannya pembatasan kehadiran seseorang dikarenakan 

mencegah kerumunan banyak orang. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro juga melakukan sosialisasi ke masyarakat dalam mempromosikan 

tabungan haji dan umrah dengan tetap mematuhi protokol kesehatan. 

Tidak hanya itu publisitas juga dilakukan melalui media sosial seperti cara 

pembukaan buku rekening secara online.
7
 Didalam publisitas target yang 

menjadi calon nasabah tabungan haji dan umrah yaitu masyarakat yang 

mempunyai penghasilan tetap, seperti PNS, pegawai swasta, dan juga 

wirausaha. Publisitas dilakukan setiap hari dengan melakukan kunjungan 

ke komunitas infak, instansi seperti pondok pesantren, pada saat pengajian 

dan juga di instansi-instansi yang sudah berkenan untuk melakukan 

kerjasama dengan  Bank Muamalat Indonesia KCP Metro. Didalam 

publisitas target marketing dalam menarik calon nasabah menjadi nasabah 

                                                             
7
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 01 September 2021 Pukul 09.00 WIB 
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produk tabungan haji dan umrah di Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

yaitu sebesar 5 orang setiap harinya. 

4) Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

Guna mengoptimalkan jumlah nasabah, Bank Muamalat Indonesia 

KCP Metro dalam melakukan strategi promosi salah satunya yaitu 

Penjualan Pribadi (Personal Selling) pada produk tabungan haji dan umrah 

sangat baik dalam hal penerapannya. Kemudian daripada itu, secara 

langsung karyawan Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

mempromosikan produknya, yang dimana pada saat menawarkan 

produknya ke masyarakat marketing melakukan interaksi langsung dengan 

tetap memperhatikan protokol kesehatan, penawaran dilakukan kepada 

masyarakat, kegiatan ini guna menjalin sebuah sikap kekeluargaan dalam 

mempromosikan produknya. Hal ini juga bertujuan agar mempermudah 

dalam menyampaikan informasi dengan masyarakat sebagai target untuk 

menjadi nasabah di Bank Muamalat Indonesia KCP Metro. Didalam 

promosi penjualan pribadi dilakukan oleh marketing dan juga Customer 

Service. Dalam hal promosi ini juga dilakukan oleh customer Service 

dengan melakukan penawaran langsung kepada nasabah yang datang ke 

bank menghadap ke meja customer service, hal tersebut juga masih tetap 

memperhatikan protokol kesehatan. Disamping itu juga penjualan pribadi 

juga dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro secara online, 

dengan membantu para calon nasabah dalam pembukaan buku rekening 

secara online. Dan pada Marketing
 
yaitu dengan melakukan promosi via 
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telpon kepada calon nasabah. Hal ini berkaitan dengan strategi promosi 

dalam periklanan karena pada saat promosi yang dilakukan dengan 

memanfaatkan sosial media, iklan yang diunggah di media sosial oleh 

pihak Bank Muamalat Indonesia KCP Metro didalam iklan tersebut tertera 

nomer Whatsapp marketing dan juga customer service yang siap 

membantu menjelaskan kembali kepada nasabah jika nasabah ingin 

mengetahui lebih dalam produk tabungan haji dan umrah yang di iklankan 

di media sosial Bank Muamalat Indonesia KCP Metro tersebut. Mengenai 

target yang ditetapakan pada strategi promosi publisitas ini yaitu sebesar 5 

orang nasabah setiap harinya.
8
  

Pada saat melaksanakan strategi promosi pihak Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro selalu melakukan evaluasi pada saat seminggu 

sekali. Evaluasi tersebut disampaikan oleh pihak kantor wilayah Bank 

Muamalat Indonesia pusat Lampung, dan disampaikan oleh Bapak Hasan 

selaku Kepala Cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.  Evaluasi 

tersebut memberikan arahan dan bimbingan kepada pegawai Bank 

Muamalat Indonesia dalam hal perkembangan nasabah pada produk 

tabungan haji dan umrah. Evaluasi ini dilaksanakan melalui via zoom 

meeting dikarenakan adanya pandemic covid-19 yang menyebabkan 

evaluasi tersebut dilakukan secara online.
9
 

                                                             
8
 Hasil Wawancara dengan Ibu Yurita Sari Marketing Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro, Pada 01 September 2021 Pukul 11.00 WIB 
9
 Hasil Wawancara dengan Bapak Hasan Selaku Kepala Cabang Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro, Pada 29 Desember 2021 Pukul 14.30 WIB 
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Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan salah 

satu nasabah yang peneliti temui pada saat di Bank Muamalat Indonesia 

KCP Metro yaitu dengan Bapak Rangga selaku nasabah tabungan haji dan 

umrah yang bekerja sebagai PNS bahwasanya alasan beliau tertarik untuk 

menjadi nasabah tabungan haji dan umrah yaitu yang pertama mereka 

melihat promosi yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat Indonesia 

KCP Metro melalui unggahannya di sosial media seperti instagram, maka 

dari situ beliau tertarik dan selanjutnya beliau menghubungi customer 

service dan juga marketing pihak Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

melalui nomer Whatshaap yang sudah tertera didalam iklan promosi Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro yang diunggah di akun sosial media Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro. Tidak hanya sampai disitu bapak rangga 

meyakinkan dirinya lebih dalam untuk menjadi nasabah produk tabungan 

haji dan umrah dengan mengikuti pengajian yang didalamnya terdapat 

pihak Bank Muamalat Indonesia KCP Metro yang memberikan sosialisasi 

tentang calon jamaah haji dan umrah, dan juga menjelaskan mengenai 

produk tabungan haji dan umrah di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro.
10

 

  

                                                             
10

 Hasil Wawancara dengan Bapak Rangga selaku nasabah produk tabungan haji dan 

umrah Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, Pada 29 Desember 2021 Pukul 13.00 WIB 
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C. Analisis Kendala Yang Dihadapi Oleh Bank Muamalat Indonesia Dalam 

Melakukan Strategi Promosi Dalam Peningkatan Nasabah Pada Produk 

Tabungan Haji dan Umroh Dimasa Pandemi Covid-19 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan dengan Bapak Hasan selaku 

Kepala Cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Metro sesuai dengan 

pertanyaan keempat yaitu apasajakah kendala-kendala yang dihadapi dalam 

strategi promosi dalam meningkatkan jumlah nasabah pada produk tabungan 

haji dan umrah selama pandemi covid-19. Bapak Hasan menjawab kendala-

kendala yang dihadapi dalam strategi promosi dalam meningkatkan jumlah 

nasabah pada produk tabungan haji dan umrah selama pandemi covid-19 yaitu 

salah satunya kendala yang sangat besar pengaruhnya terhadap strategi 

promosi adalah dalam hal publisitas yang merupakan suatu strategi yang 

terjun langsung dalam memasarkan suatu produk yang biasanya dilakukan 

ditempat keramaian dan hampir semua menjadi target pasar.  

Oleh karena itu, berdasarkan wawancara yang dilakukan dengan Bapak 

Hasan selaku kepala cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Metro yang 

sesuai dengan pertanyaan kelima pada APD yaitu bagaimana cara pihak Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro menghadapi kendala yang dihadapi selama 

pandemi covid-19. Bapak Hasan menjawab bahwasanya cara pihak Bank 

Muamalat Indonesia KCP Metro menghadapi kendala yang dihadapi pada 

masa pandemi covid-19 pada saat ini, yaitu kegiatan promosi publisitas masih 

tetap dilakukan akan tetapi intensitasnya menurun jika dibandingkan sebelum 

covid-19, yaitu pada tahun 2018. Beliau juga menjelaskan bahwasanya 
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kegiatan promosi yang lain terkesan biasa dan tidak terlalu berdampak besar, 

namun hal ini bisa menjadi tolak ukur untuk memperbaharui bagaimana 

strategi promosi yang lebih efektif dimasa sekarang ini.
11

 

Hal ini juga menjadi suatu prestasi, dimana dalam bentuk strategi 

promosi yang dilakukan pada saat ini secara tidak langsung bisa menjadi pusat 

perhatian masyarakat dan dapat menarik masyarakat untuk menjadi nasabah 

pada produk tabungan haji dan umrah pada saat ini, yaitu ditengah-tengah 

kondisi pandemi covid-19 ini, hal ini dibuktikan oleh Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro  dalam meningkatnya jumlah nasabah tabungan haji dan 

umrah pada tahun 2020 yang mencapai 1.064 nasabah. 

Dalam hal penawaran, dampak dari adanya pandemi covid-19 yaitu 

yang biasanya dapat dilakukan secara terbuka dalam hal mensosialisasikan, 

akan tetapi sejak adanya pandemi covid-19 kegiatan penawaran kurang lebih 

leluasa dalam mengatur waktu dan juga dalam kehadiraan calon nasabah pada 

saat ini sangat dibatasi. Strategi khusus yang dilakukan oleh Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro selama pandemi covid-19 tidak ada yang berubah 

secara signifikan. Selama diberlakukannya pembatasan aktivitas, maka 

pertemuan hanya lebih menekankan pada pendekatan via whatsaap dan 

telepon kepada para nasabah. Oleh sebab itu semua hal saling berkaitan, 

setelah adanya sosialisasi kemudian pendekatan pribadi, yang disini sebagai 

marketing harus sangat pandai mengolah suatu kata agar dapat menarik 

nasabah, dan dari situlah nasabah dapat merasa yakin untuk mendaftarkan 
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dirinya menabung pada produk tabungan haji dan umrah.
12

 Mulai dari tahun 

2020 ini dengan diberlakukannya pendekatan dan gabungan promosi kepada 

nasabah haji dan umrah, maka hasilnya sangat memuaskan dan 

membanggakan yaitu dapat mengalami kenaikan sampai dengan 1.064 

nasabah, yang semula pada tahun 2019 hanya berjumlah 831 nasabah haji dan 

umrah. Kegiatan diberlakukannya suatu pendekatan dan gabungan promosi 

juga di terapkan pada tahun 2021 ini, dengan harapan dapat menaikkan jumlah 

nasabah lagi, atau setidaknya dapat mempertahankan jumlah nasabah pada 

kondisi pandemi covid-19 pada saat ini yang masih terus melanda Negara 

Indonesia. 

Dalam usaha pengoptimalan jumlah nasabah tabungan haji dan umrah 

dimasa pandemi covid-19, maka dari itu seorang Marketing dapat melakukan 

promosi dengan lebih efektif dan giat dalam menjelaskan suatu produk 

tabungan haji dan umrah. Dalam hal tersebut, marketing melakukan terobosan 

dengan menggabungkan beberapa promosi untuk meyakinkan nasabah guna 

menjadi nasabah tabungan haji dan umrah. Peran suatu marketing dalam hal 

ini harus dilakukan secara maksimal mungkin, yaitu guna meyakinkan calon 

nasabah bahwasanya kegiatan haji dan umrah masih tetap dilakukan, dan 

dalam hal ini juga yang membuat masyarakat akan lebih tertarik menjadi 

nasabah pada produk tabungan haji dan umrah di Bank Muamalat Indonesia 

KCP Metro.
13
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN  

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan yaitu dapat 

disimpulkan bahwasanya Bank Muamalat  Indonesia KCP Metro dalam 

mengenalkan produk tabungan haji dan umrah serta penerapan strategi 

promosi yang diantaranya yaitu dengan melakukan kegiatan strategi 

periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan juga penjualan pribadi cukup 

baik pada saat kondisi pandemi covid-19 ini. Didalam periklanan dilakukan 

dengan memanfaatkan media sosial seperti website, instagram, facebook, dan 

juga via whatsaap. Kemudian pada promosi penjualan dilakukan dengan 

Metro memberikan hadiah kepada nasabah dan calon nasabah tabungan haji 

dan umrah dan juga beberapa instansi yang sudah ikut serta bekerja sama 

dengan Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, hadiah yang diberikan berupa 

perlengkapan alat solat, sovenir, dan juga stordiry banner Al-Qur,an. Didalam 

publisitas dilakukan dengan kunjungan ke visit-visit dalam rangka sosialisasi 

jamaah haji. Dan pada penjualan pribadi dilakukan oleh oleh customer Service 

dengan melakukan penawaran langsung kepada nasabah yang datang ke bank 

menghadap ke meja customer service, hal tersebut juga masih tetap 

memperhatikan protokol kesehatan, dan juga dilakukan secara online dengan 

media sosial yaitu cara pembukaan buku rekening secara online. 

Kendala yang dihadapi oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro 

yaitu pada kegiatan publisitas, Selama pandemi covid-19 pada saat ini 
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promosi publisitas masih tetap dilakukan akan tetapi intensitasnya menurun 

jika dibandingkan sebelum covid-19, yaitu pada tahun 2018. Akan tetapi pada 

tahun 2020 Bank Muamalat Indonesia KCP Metro sudah dapat mengatasinya 

dan jumlah nasabah meningkat sebesar 1.064 nasabah. strategi promosi yang 

diterapkan tetap memperhatikan protokol kesehatan yang ada. Tidak hanya 

dibagian, kepala cabang, marketing, customer service, serta teller, akan tetapi 

juga yang berhadapan langsung seperti nasabahnya juga tetap menaati 

protokol kesehatan.  

B. Saran  

Dari hasil penelitian yang sudah dilakukan, peneliti memberikan saran 

kepada Bank Muamalat Indonesia KCP Metro yaitu sebagai berikut : 

1. Lebih mengoptimalkan lagi strategi promosi yang digunakan, sehingga 

tujuan dan sasarannya akan semakin tercapai sesuai target yang diharapkan 

serta mempertahankan nasabahnya. 

2. Dalam menghadapi persaingan yang begitu ketat Bank Muamalat 

Indonesia KCP Metro harus selalu melakukan strategi-strategi yang lebih 

baik dari sebelumnya walaupun sebelumnya sudah cukup baik akan tetapi 

lebih ditingkatkan lagi dalam mempromosikan produk-produknya.  
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