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STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN ARISAN  

PADA PT. BPR EKA BUMI ARTHA KP METRO 

 

ABSTRAK 

 

Oleh: 

IFFAH RATIKHA DEVI  
 

 

Menurut Undang-Undang (UU) Perbankan No. 7 tahun 1992, Bank 

Perkreditan Rakyat (BPR) adalah lembaga keuangan bank yang menerima 

simpanan hanya dalam bentuk deposito berjangka tabungan dan/atau bentuk 

lainnya yang dipersamakan dengan itu dan menyalurkan dana sebagai usaha 

BPR.BPR dalam melakukan kegiatannya tidak sama dengan kegiatan yang 

dilakukan dengan Bank Umum. Adapun bentuk kegiatan yang boleh dilakukan 

oleh BPR meliputi : 1). Menghimpun dana dalam bentuk simpanan tabungan dan 

simpanan deposito, 2). Memberikan pinjaman kepada masyarakat dalam bentuk 

kredit, 3). Menyediakan pembiayaan dan penempatan dana. 3). Menempatkan 

dananya dalam bentuk sertifikat Bank Indonesia (SBI), deposito berjangka, 

sertifikat deposito. Tabungan adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan menurut syarat-syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik 

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

Tabungan adalah bentuk simpanan yang bersifat liquid, hal ini memberikan arti 

produk ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila nasabah membutuhkan. 

Pertanyaan penelitian pada penelitian ini adalah “Bagaimana strategi 

pemasaran produk Tabungan Arisan di PT. BPR Eka Bumi Artha?”. Adapun 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui mengetahui strategi pemasaran yang 

digunakan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro.  

Jenis  penelitian ini adalah field research, atau penelitian lapangan dan 

bersifat deskriptif kualitatif. Sumber data yang digunakan adalah sumber data 

primer dan sekunder. Pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara, dan 

dokumentasi. Setelah data-data terkumpul dan dianalisis dengan cara reduksi data, 

penyajian data dan penarikan kesimpulan. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro dalam memasarkan 

produk Tabungan Arisan yaitu mengacu pada produk, menetapkan harga dan 

target pasar sesuai dengan perencanaan, memilih lokasi kantor yang strategis, 

serta melakukan promosi. Berdasarkan beberapa strategi pemasaran diterapkan, 

strategi yang paling dominan dan efektif yang digunakan oleh PT. BPR Eka Bumi 

Artha KP Metro dalam melakukan penjualan ataupun pemasaran produk yaitu 

strategi produk, harga, dan promosi, yang meliputi periklanan, promosi penjualan, 

penjualan perseorangan, dan publisitas. 
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MOTTO 

 

 

....          

 

Artinya:  .... Terangkanlah kepadaku dengan berdasar pengetahuan jika kamu 

memang orang-orang yang benar, (Q.S Al-An’am: 143)
1
 

 

  

                                                 
1
 Departemen Agama RI, Al-Qur'an dan Terjemahnya, (Jakarta: CV. Penerbit J-Art, 

2004), h. 208 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Menurut Undang-Undang (UU) Perbankan No. 7 tahun 1992, Bank 

Perkreditan Rakyat (BPR) adalah lembaga keuangan bank yang menerima 

simpanan hanya dalam bentuk deposito berjangka tabungan dan/atau bentuk 

lainnya yang dipersamakan dengan itu dan menyalurkan dana sebagai usaha 

BPR. Sedangkan pada UU Perbankan No.10 tahun1998, disebutkan bahwa 

BPR adalah lembaga keuangan bank yang melaksanakan kegiatan usahanya 

secara konvensional atau berdasarkan prinsip syariah.
1
 

Pelaksanaan BPR yang melakukan kegiatan usaha berdasarkan prinsip 

syariah selanjutnya diatur menurut Surat Keputusan Direktur Bank Indonesia 

No. 32/36/KEP/DIR/1999 tanggal 12 Mei 1999 tentang Bank Perkreditan 

Rakyat berdasarkan Prinsip Syariah. Dalam hal ini, secara teknis BPR syariah 

bisa diartikan sebagai lembaga keuangan sebagaimana BPR Konvensional, 

yang operasinya berdasarkan prinsip-prinsip syariah.
2
 

BPR dalam melakukan kegiatannya tidak sama dengan kegiatan yang 

dilakukan dengan Bank Umum. Adapun bentuk kegiatan yang boleh 

dilakukan oleh BPR meliputi : 1). Menghimpun dana dalam bentuk simpanan 

tabungan dan simpanan deposito, 2). Memberikan pinjaman kepada 

                                                 
1
 Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Yogyakarta: Ekonisia, 2003), 

h.93 
2
 Ibid. 



 

 

2 

masyarakat dalam bentuk kredit, 3). Menyediakan pembiayaan dan 

penempatan dana. 4). Menempatkan dananya dalam bentuk sertifikat Bank 

Indonesia (SBI), deposito berjangka, sertifikat deposito.
3
 

Menurut undang-undang Perbankan Nomor 10 Tahun 1998 tabungan 

adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat-

syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet, 

giro dan/atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.
4
 Tabungan adalah 

bentuk simpanan yang bersifat liquid, hal ini memberikan arti produk ini dapat 

diambil sewaktu-waktu apabila nasabah membutuhkan. 

PT. BPR Eka Bumi Artha (selanjutnya disebut ‘Bank Eka’) yang 

memiliki kantor Pusat di Metro, telah mampu membuka sepuluh kantor 

cabang di berbagai daerah. Hal ini menunjukkan bahwa Bank Eka telah 

mampu bersaing dan berpartisipasi aktif pada banknya. Beberapa produk yang 

dimiliki juga mendapat respon yang baik dari masyarakat. Misalnya pada 

produk Tabungan Arisan, produk ini merupakan kombinasi dari arisan dan 

tabungan, dimana peserta yang keluar sebagai pemenang dibebaskan dari 

kewajiban setoran dan tidak diikutsertakan kembali dalam seleksi berikutnya 

karena kepesertaannya dinyatakan berakhir.
5
 Berikut data presentase 

perkembangan Tabungan Arisan PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro : 

 

 

                                                 
3
 Totok Budisantoso, Bank dan Lembaga Keuangan  Lain, (Jakarta: Salemba Empat, 

2014), h. 198 
4
 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 

2013), h.69  
5
 Dokumentasi PT. BPR Eka Bumi Artha dikutip pada tanggal 26 Mei 2017 
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Tabel 1.1 

Presentase Perkembangan Tabungan Arisan  

dari tahun 2014 hingga 2016 
 

No. Tahun Jumlah Saldo Prosentase 

1. 2014 113.356 0,83% 

2. 2015 116.454 2,73% 

3. 2016 148.464 27,50% 
Sumber: PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro 

Dilihat dari tabel diatas presentase kenaikan jumlah nasabah produk 

tabungan arisan mengalami kenaikan yang signifikan dari tahun 2014 sampai 

2016. Kenaikan ini membuktikan bahwa peminat produk tabungan arisan PT. 

BPR Eka Bumi Artha sangatlah banyak. Bagi PT. BPR Eka Bumi Artha KP 

Metro, meskipun perkembangan jumlah nasabah terus meningkat mereka 

harus tetap mempertahankan atau bahkan meningkatkan jumlah nasabah 

Tabungan Arisan, maka dengan waktu promosi yang cukup lama bagaimana 

para staf marketing melakukan atau mencari strategi pemasaran yang tepat 

agar masyarakat lebih tertarik lagi menggunakan produk tabungan arisan 

tersebut. 

Berdasarkan latar belakang masalah penulis tertarik untuk meneliti 

tentang  strategi pemasaran yang digunakan pada produk tabungan arisan ini, 

yang mana pada PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro produk tabungan ini 

peminatnya sangat banyak dan jumlah nasabah terus meningkat. Penulis ingin 

mengetahui apakah strategi pemasaran yang digunakan pada PT. BPR Eka 

Bumi Artha KP Metro. Hal inilah yang membuat penulis tertarik untuk 

membahas strategi pemasaran yang sudah dilakukan PT. BPR Eka Bumi 

Artha KP Metro. Berdasarkan penjelasan diatas penulis menuangkan hasil 



 

 

4 

penelitian dalam tugas akhir ini dengan judul “Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Arisan Pada PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah 

pada penelitian ini yaitu: “Bagaimana strategi pemasaran produk Tabungan 

Arisan di PT. BPR Eka Bumi Artha?” 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Dalam penulisan Tugas Akhir ini memiliki tujuan dan manfaat bagi 

banyak pihak, diantaranya adalah sebagai berikut  

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui strategi pemasaran 

yang digunakan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro. 

2. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ini yaitu sebagai berikut:  

a. Secara Teoritis, penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan 

pembaca, terutama dalam hal strategi pemasaran produk tabungan. 

b. Secara Praktis, penelitian ini diharapkan dapat menjadi kajian lebih 

lanjut pada PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro agar dapat 

memecahkan masalah yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

tabungan arisan. 
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D. Metode Penelitian 

1. Jenis dan Sifat Penelitian 

a. Jenis Penelitian  

Jenis dari penelitian ini adalah penelitian lapangan (field 

research). Yakni pengamatan langsung ke objek yang diteliti guna 

mendapatkan data yang relevan.
6
 Penelitian lapangan adalah suatu 

penelitian yang dilakukan di lapangan atau dilokasi penelitian, suatu 

tempat yang dipilih sebagai lokasi untuk menyelidiki gejala objektif 

sebagaimana terjadinya di lokasi tersebut.
7
 Penelitian ini di lakukan di 

PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro yang beralamat di Jln. Jend. 

Ahmad Yani No. 70, Yosorejo Kec. Metro Timur, Kota Metro, 

Lampung. 

b. Sifat Penelitian 

Penulis menggunakan metode  deskriptif kualitatif. Penulis 

tugas akhir ini menggunakan sifat penelitian deskriptif kualitatif. 

Menurut Husein Umar deskriptif kualitatif adalah menggambarkan sifat 

sesuatu yang berlangsung pada penelitian dilakukan dan memeriksa 

sebab-sebab dari gejala tertentu.
8
 Sedangkan penelitian kualitatif 

menurut Bogdan dan Taylor yang dikutip oleh Moleong menyatakan 

bahwa penelitian kualitatif adalah sebagai prosedur penelitian yang 

                                                 
6
 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung:Alfabeta, 2008), h. 7 

7
 Abdurrahmat Fathoni, Metode Penelitian Dan Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta: 

Rineka Cipta, 2011), h.96 
8
 Husein Umar, Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: PT. Raja 

Grafindo Persada, 2009), h.22 



 

 

6 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari 

orang-orang dan perilaku yang diamati.
9
 

Adapun penulisan adalah deskriptif kualitatif yaitu 

pengumpulan data untuk menjawab pertanyaan mengenai status 

terakhir subjek penelitian yang tidak diukur dalam data numerik.
10

 

Artinya, dalam penelitian ini hanya membrerikan gambaran mengenai 

strategi pemasaran pada produk Tabungan Arisan PT. BPR Eka Bumi 

Artha KP Metro. Jadi yang dimaksud dengan penelitian deskriptif ini 

berupa keterangan bukan berupa hitungan angka-angka. 

 

2. Sumber Data 

Dalam penelitian ini ada dua sumber data yang penulis pergunakan 

yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. 

a. Sumber data primer 

Sumber data primer merupakan sumber data yang langsung 

memberikan kepada pengumpul data.
11

 Sumber data primer dalam 

penelitian ini diperoleh dari bagian Funding Assistant, dan Assistant 

Operasional. 

b. Sumber data sekunder 

Sumber data sekunder biasanya telah tersusun dalam bentuk 

dokumen-dokumen, misalnya data mengenai keadaan demografi suatu 

daerah, data mengenai produktifitas suatu perguruan tinggi, data 

                                                 
9
 Lexy J, Moleong, Metodelogi Penelitian, h. 4. 

10
 Mudrajad Kuncono, Metode Riset untuk Bisnis dan Ekonomi, (Jakarta: Erlangga, 2003), 

h. 8 
11

 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2014), h.62 
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mengenai persediaan pangan suatu daerah dan lain sebagainya.
12

 

Sumber data sekunder diharapkan dapat menunjang penulis dalam 

mengungkap data yang dibutuhkan dalam penelitian ini sehingga 

sumber data primer lebih lengkap. Adapun yang menjadi acuan sumber 

data sekunder dalam penelitian ini adalah artikel dari blog resmi Bank 

Eka, brosur dan buku-buku yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

“Manap Abdul, 2016. Revolusi Manajemen Pemasaran, Jakarta: Mitra 

Wacana Media. Herry Sutanto dan Khaerul Umam, 2013. Manajemen 

Pemasaran, Bandung: Pustaka Setia, dan lain sebagainya.” 

 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun teknik pengumpulan data pada penelitian ini antara lain 

sebagai berikut : 

a. Wawancara 

Wawancara yaitu teknik untuk mengumpulkan data yang akurat 

untuk keperluan proses pemecahan masalah tertentu, yaitu sesuai 

dengan data pencarian data dengan teknik ini, dilakukan dengan cara 

tanya jawab secara lisan dan bertatap muka langsung antara seseorang 

atau beberapa orang pewawancara dengan seorang atau beberapa orang 

yang diwawancarai. Mengenai teknik ini penulis mengajukan 

pertanyaan kepada pihak-pihak terkait dengan maksud melengkapi 

data yang berhubungan dengan Strategi Pemasaran  Produk Tabungan 

                                                 
12

 Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2011), 

h.39 
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Arisan pada PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro. Metode wawancara 

ini ditujukan kepada bagian  funding assistant (FA), dan assistant 

operasional di PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro. 

b. Dokumentasi 

W. Gulo mengemukakan bahwa metode dokumentasi adalah 

“catatan tulisan tentang berbagai kegiatan atau peristiwa pada waktu 

yang lalu”.
13

 Sedangkan menurut Suharsimi Arikunto, metode 

dokumentasi adalah “metode yang digunakan untuk memperoleh 

informasi dari sumber tertulis atau dokumen-dokumen berupa buku-

buku, majalah-majalah, peraturan-peraturan notulen rapat, catatan 

harian dan sebagiannya.
14

 

Guna mendapatkan deskripsi yang lengkap dari obyek yang 

diteliti, dipergunakan alat pengumpul data berupa dokumentasi sebagai 

sarana pengumpul data terutama ditujukan kepada dokumen PT. BPR 

Eka Bumi Artha KP Metro yang termasuk kategori-kategori dokumen-

dokumen lain, seperti sejarah PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro, visi 

dan misi PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro, dan struktur organisasi 

PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro.  

 

4. Teknik Analisis Data 

Bogdan dan Bikle mengungkapkan analisis data adalah kegiatan 

mengubah data hasil penelitian menjadi informasi yang dapat digunakan 

                                                 
13

 W. Gulo, Metodelogi Penelitian, (Jakarta: PT Grasindo, 2005), h. 123 
14

 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: PT 

Rineka Cipta, 2010),  h. 231. 
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untuk mengambil kesimpulan dalam suatu penelitian.
15

 Teknik analisa 

data yang dipakai dalam penelitian ini adalah teknik deskriptif kualitatif, 

karena data yang diperoleh merupakan keterangan-keterangan dalam 

bentuk uraian. 

Penelitian kualitatif didasarkan pada deskripsi yang jelas dan 

detail,  karena menjawab pertanyaan apa,mengapa, dan bagaimana serta 

data yang diperoleh dari penelitian ini berupa kata-kata, gambar dan bukan 

angka.
16

 Berfikir induktif adalah suatu cara berfikir yang berawal dari 

fakta yang khusus dan konkrit kemudian dari fakta dan peristiwa tersebut 

ditarik kesimpulan.. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan dalam penelitian ini terdiri dari : 

BAB I  PENDAHULUAN 

Dalam hal ini penulis menuguraikan sub bab yang meliputi latar 

belakang masalah, pertanyaan penelitian, tujuan sdan manfaat 

penelitian, metode penelitian. 

BAB II  LANDASAN TEORI 

Pada bab ini menjelaskan mengenai strategi pemasaran meliputi 

pengertian strategi pemasaran, konsep pemasaran, macam-macam 

strategi pemasaran, penyebab timbulnya strategi pemasaran. Dan 

                                                 
15

   Lexi J.Moleong, Metodelogi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya 

Offset, 2004), h.248 

 
16

  Muhammad, Metode Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kualitatif, (Jakarta: PT. 

Raja Grafindo, 2008), h.40 
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sub bab dari tabungan meliputi pengertian tabungan, dasar hukum 

tabungan, jenis-jenis tabungan. 

BAB III HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini menguraikan profil PT. BPR Eka Bumi Arta KP Metro, 

dan strategi pemasaran produk tabungan arisan PT. BPR Eka Bumi 

Artha KP Metro.  

BAB IV KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini menguraikan kesimpulan dan saran dari hasil analisa data 

yang dilakukan pada bab terdahulu. 

 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 

 

 

 

  



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Definisi Strategi Pemasaran  

Strategi adalah rencana permainan untuk mencapainya. Setiap 

bisnis harus merancang strategi untuk mencapai tujuannya, yang terdiri 

atas strategi pemasaran, strategi teknologi, dan strategi penetapan sumber 

yang cocok.
1
  

American Marketing Association (AMA) mendefinisikan 

pemasaran sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan 

harga, promosi, dandistribusi dari ide-ide, barang-barang, dan jasa-jasa 

untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individual 

dan organisasional. 

Sedangkan Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosial 

dan manajerial yang dilakukan seseorang atau kelompok untuk 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 

penawaran, dan pertukaran produk-produk yang bernilai dengan yang 

lainnya.
2
  

Berdasarkan konsep diatas, dapat dijelaskan bahwa strategi 

pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di 

bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 

                                                 
1
 Herry Sutanto dan Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Pustaka Setia, 

2013), h. 60  
2
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis,(Jakarta: PT Rineka Cipta, 2000). Cet ke-2 h. 215  
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dijalankan untuk tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan serta 

memperoleh hasil yang optimal. 

 

2. Konsep Pemasaran 

Konsep inti dari pemasran antara lain: keinginan, kebutuhan, 

produksi, permintaan, nilai, utilitas, kepuasan, transaksi dan interakti, 

pemasaran dan pasar. Dalam konsep pemasaran, ada 6 konsep yang 

berkembang, yaitu
3
: 

a. Konsep Produksi 

Konsep produksi menegaskan bahwa konsumen akan memilih 

produk yang tersedia secara luas dan tidak mahal.manajer dari bisnis 

yang berorientasi pada produksi berkonsentrasi untuk mencapai 

efisiensi produksi yang tinggi, biaya rendah, dan distribusi massal. 

Produsen tipe ini akan mendistribusikan hasil produksinya keseluruh 

pelosok agar mudah diperoleh konsumen. Konsep ini merupakan 

konsep awal dari produsen untuk menguasai pasar. Dalam konsep ini 

fokus utamanya adalah distribusi dan harga. 

b. Konsep Produk 

Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan memilih produk 

yang menawarkan kualitas, kinerja atau kelengkapan inovatif yang 

terbaik. Para manajer di organisasi semacam ini berfokus untuk 

membuat produk yang lebih unggul dan terus menerus 

                                                 
3
 Philip Kotler, dkk, Manajemen Pemasaran, (Indonesia: PT. Indeks Kelompok 

Gramedia, 2004), h.21 
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memperbaikinyakonsep ini berpandangan bahwa konsumen akan 

menyukai produk-produk yang memberikan kualitas terbaik. Penganut 

konsep ini akan berorientasi pada upaya penciptaan produk yang 

kualitasnya sempurna. Dalam konsep ini fokus utamanya adalah aspek 

produk. 

c. Konsep Penjualan 

Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen dan bisnis jika 

dibiarkan begitu saja, tak akan membeli cukup banyak produk dari 

organisasi tertentu. Dengan demikian, organisasi harus melakukan 

usaha penjualan dan promosi yang agresif. Konsep ini menganggap 

bahwa konsumen umumnya menunjukkan kelambanan atau penolakan 

untuk membeli dan harus diyakinkan untuk membeli.
4
 Konsep ini juga 

menganggap bahwa perusahaan memiliki perangkat a;at penjualandan 

promosi efektif untuk merangsang pembeli yang lebih banyak. 

Dalam konsep ini perusahaan menekankan upayanya pada 

fungsi penjualan yang dilakukan. Masalah pokoknya bukan terletak 

pada produksinya, tetapi pokok permasalahannya adalah memastikan 

bahwa produksinya terjual dalam jumlah yang banyak. 

d. Konsep Pemasaran 

Disini produsen tidak hanya membuat produk, tidak juga asal 

melakukan promosi. Tapi produsen memusatkan perhatian pada selera 

konsumen, produsen memperhatikan needs dan wants dari konsumen. 

                                                 
4
 Ibid, h.23 
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Jadi produsen tidak hanya memperhatikan kebutuhan konsumen saja, 

tetapi juga memperhatikan keinginan konsumen. Konsumen juga tidak 

hanya sekedar membeli fisik produk, tetapi mengharapkan sesuatu dari 

produk itu. Ini adalah hal yang disebut dengan wants, yaitu sesuatu 

yang lain yang diharapkan setelah membeli produk tersebut. Jika hal ini 

dapat terpuaskan maka kegiatan marketing perusahaan akan mencapai 

sukses. 

e. Konsep Pemasaran Global (Global Marketing Concept) 

Pada konsep ini, manajer eksekutif berusaha memahami semua 

faktor-faktor lingkungan eksternal yang dapat mempengaruhi 

pemasaran melalui manajemen strategis yang mantap, dengan tujuan 

akhirnya adalah berusaha untuk memenuhi keinginan semua pihak yang 

terlihat didalam perusahaan termauk stakeholder
5
. 

Tugas manajer pemasaran dimulai jauh sebelum produk 

dihasilkan dan tidak akan sampai produk terjual. Jadi tugas-tugasnya itu 

antara lain: 

1) Mempelajari apa kebutuhan dan keinginan konsumen 

2) Mengembangkan konsep produk untuk memuaskan konsumen 

3) Merencanakan dan mengatur distribusi 

4) Menggunakan mass media untuk komuniksi pemasaran 

5) Memperhatikan kepuasan konsumen 

                                                 
5
 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016), 

h.21 
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6) Memperbaiki dan mengembangkan rencana pemasaran yang 

didasarkan pada data terkumpul. 

Dengan demikian, seorang manajer pemasaran merupakan 

bagian penting dalam perusahaan. Perannya pada perusahaan sangat 

dibutuhkan karena seorang manajer pemasaran juga merupakan seorang 

peneliti, psikolog-sosiolog (ekonomi-komunikasi-ahli hukum, dan 

sebagainya). Seorang manajer pemasaran juga harus bisa menjadi 

peneliti untuk mengetahui apakah yang menjadi kebutuhan 

konsumennya, memperhatikan kepuasan konsumen, serta memperbaiki 

dan mengembangkan pemasaran produk jasanya. 

f. Konsep Pemasaran Sosial 

Konsep ini berkeyakinan  bahwa tugas organisasi adalah 

menentukan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar sasaran dan 

memberikan kepuasan yang diharapkan lebih efektif dan efisien 

dibandingkan para pesaing sehingga bisa mempertahankan atau 

meningkatkan kesejahteraan konsumen dan masyarakat.
6
 

Tujuan utama dari konsep pemasaran adalah memaksimalkan 

kepuasan konsumen yang merupakan syarat ekonomis dan sosial bagi 

kelangsungan hidup perusahaan sehingga semua kegiatan perusahaan, 

baik produksi, teknik, keuangan maupun pemasaran selalu diarahkan 

pada upaya untuk memenuhi selera konsumen dan memuaskan 

kebutuhan mereka agar diperoleh keuntungan yang layak dalam jangka 

                                                 
6
 Melayu Hasibuan, Dasar-Dasar Perbankan, (Jakarta: PT Bumi Aksa,2004), h.147 
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panjang. Jadi dalam hal ini pemasaran harus disesuaikan dengan 

kebutuhan konsumen agar memperoleh keuntungan. 

 

3. Macam-macam Strategi Pemasaran  

Macam-macam strategi pemasaran yaitu sebagai berikut:  

a. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran faktor 

yang dapat dikendalikan product, price, promotions,place yang 

dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan dalam pasar sasaran. 

Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah serangkaian dari 

variabel pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan dan 

digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran. 

Sehingga bauran pemasaran dapat diartikan sebagai perpaduan 

seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh 

perusahan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar 

sasaran.
7
 

Program pemasaran berupa bauran pemasaran yakni Product, 

Price, Place, dan Promotion:  

1) Product (Produk), mencakup kombinasi antara barang dan jasa / 

layanan yang ditawarkan perusahan kepada pasar sasaran. 

                                                 
7
 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), h. 14 
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2) Price (Harga), yaitu jumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan 

untuk mendapatkan produk. 

3) Place (Tempat atau Saluran Distribusi), meliputi logistik 

perusahaan dan aktivitas pemasaran berkenan dengan penyediaan 

dan pendistribusian produk akhir kepada konsumen akhir. 

4) Promotion (Promosi), berupa aktivitas komunikasi dengan 

pelanggan sasaran dalam rangka menginformasikan, mengingatkan 

kembali, dan/atau membujuk mereka untuk membeli produk. 

Berdasarkan pengertian diatas, dapat dijelaskan bahwa 4P 

sebagai bagian dari bauran pemasaran memiliki peran penting 

untuk sebuah perusahaan untuk mencapai tujuan dalam pasar 

sasaran. Perhitungan dan perencanaan jumlah produk jasa yang 

diproduksi, harga yang harus dibayar oleh konsumen untuk produk 

yang diproduksi, tempat untuk pemasaran produk jasa, serta 

promosi yang sesuai dan tepat harus disiapkan secara matang agar 

menghasilkan respon yang sesuai yang diingkan pasar sasaran. 

b. Pemasaran Jasa  

Untuk pemasaran jasa pada bauran pemasaran perlu dengan 

penambahan unsur non-traditional marketing mix, yaitu orang 

(people), Fasilitas fisik (physical evidence), dan proses (process), 

sehingga menjadi 7P.
8
 Masing-masing dari tujuh unsur bauran 

pemasaran tersebut saling berhubungan dan tergantung satu sama 

                                                 
8
 Fandy Tijipyono dan Anantasia Diana, Pemasaran Esensi & Aplikasi, (Yogyakarta: 

Andi Offset, 2016),  h. 20 
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lainnya dan mempunyai suatu bauran yang optimal sesuai dengan 

karakteristik segmennya. 

1) Produk Jasa (The Service Product) 

Produk jasa menurut Kotler merupakan “segala sesuatu 

yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, 

dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan 

kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan”. Produk yang 

ditawarkan meliputi barang fisik, jasa, orang atau pribadi, tempat, 

organisasi, dan ide. Jadi produk dapat berupa manfaat tangible 

maupun intangible yang dapat memuaskan pelanggan.
9
 

2) Harga (Price) 

Penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran 

pemasaran jasa karena harga menentukan pendapatan dari suatu 

usaha/bisnis. Keputusan penentuan harga juga sangat signifikan di 

dalam penentuan nilai/manfaat yang dapat diberikan kepada 

pelanggan dan memainkan peranan penting dalam gambaran 

kualitas jasa. Strategi penentuan tarif dalam perusahaan jasa dapat 

menggunakan penentuan tarif premium pada saat permintaan tinggi 

dan tarif diskon pada saat permintaan menurun. 

3) Tempat / Lokasi Pelayanan (Place / Service Location) 

Untuk produk industri manufaktur place diartikan sebagai 

saluran distribusi, sedangkan untuk produk industri jasa, place 

                                                 
9
 Philip Kotler Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), h. 

428 
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diartikan sebagai tempat pelayanan jasa. Lokasi pelayanan jasa 

yang digunakan dalam memasok jasa kepada pelanggan yang 

dituju merupakan keputusan kunci. Keputusan mengenai lokasi 

pelayanan yang akan digunakan melibatkan pertimbangan 

bagaimana penyerahan jasa kepada pelanggan dan dimana itu akan 

berlangsung. Tempat juga penting sebagai lingkungan dimana dan 

bagaimana jasa akan diserahkan, sebagai bagian dari nilai dan 

manfaat dari jasa.  

4) Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan 

suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, 

bila konsumen belum pernah mendengarkannya dan tidak yakin 

bahwa produk tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka 

tidak akan pernah membelinya.  

5) Orang (People) 

Orang adalah semua pelaku yang memainkan peranan 

dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi 

pembeli”. Elemen-elemen dari orang (people) adalah pegawai 

perusahaan, konsumen, dan konsumen lain dalam lingkungan jasa. 

Semua sikap dan tindakan karyawan dan penampilan karyawan 

mempunyai pengaruh terhadap persepsi konsumen atau 

keberhasilan penyampaian jasa (service encounter). 
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6) Bukti Fisik (Physical evidence) 

Bukti fisik adalah suatu hal yang secara nyata turut 

memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan 

menggunakan produk jasa yang ditawarkan.  Bukti fisik 

merupakan lingkungan fisik perusahaan jasa dimana layanan 

diciptakan dan di mana penyedia jasa dan pelanggan berinteraksi, 

ditambah unsur-unsur berwujud yang ada yang dipakai untuk 

berkomunikasi atau mendukung peran jasa.
10

 Dalam bisnis jasa, 

pemasar harus berusaha mengimbangi dimensi ketidak-

terwujudannya dengan menyediakan petunjuk-petunjuk fisik untuk 

menguatkan positioning dan citra dan mengembangkan product 

surround.  

7) Proses (Process) 

Proses adalah semua prosedur aktual, mekanisme, dan 

aliran aktivitas yang digunakan untuk menyampaaikan jasa. 

Elemen proses ini mempunyai arti suatu upaya perusahaan dalam 

menjalankan dan melaksanakan aktivitasnya untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumennya. Untuk perusahaan jasa, 

kerja sama antara pemasaran dan operasional sangat penting dalam 

elemen proses ini, terutama dalam melayani segala kebutuhan dan 

keinginan kosumen. Jika dilihat dari sudut pandang konsumen, 

                                                 
10

 Ibid, h429 
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maka kualitas jasa dapat dilihat dari bagaimana jasa menghasilkan 

fungsinya. 

Seperti yang telah dipaparkan diatas, dapat dijelaskan 

bahwa selain elemen 4P pada bauran pemasaran diperlukan 

penambahan unsur non-traditional marketig mix pada pemasaran 

jasa sehingga menjadi 7P. Dari  4P yang sudah ada, 3P diantaranya 

yaitu: people, physical evidence, dan proses. Ketujuh unsur bauran 

pemasaran ini sangat dibutuhkan oleh perusahaan karena saling 

berhubungan satu sama lain serta memiliki suatu bauran yang 

optimal sesuai karakteristik segmentasinya. Dari sini perusahaan 

dapat dinilai kualitas jasanya yang dapat dilihat dari bagaimana 

jasa menghasilkan fungsinya serta dalam melayani segala 

kebutuhan dan keinginan konseumem sesuai dengan pasar sasaran. 

 

4. Penyebab Timbulnya Strategi Pemasaran 

Ada beberapa faktor yang menjadi penyebab timbulnya strategi 

pemasaran, yaitu: 

a. Faktor Internal Perusahaan 

Analisa yang dilakukan dalam strategi pemasaran adalah faktor 

yang terkait dengan pelaksanaan fungsi perusahaan, yaitu meliputi 

keuangan, pemasaran, produksi, serta organisasi dan sumber daya 

manusia. 
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b. Faktor Eksternal Perusahaan 

Faktor eksternal perusahaan adalah faktor yang tidak dapat 

dikendalikan oleh pimpinan perusahaan, seperti faktor demografi, 

faktor sosial dan politik, faktor ekonomi, dan faktor ilmu pengetahuan 

dan teknologi.
11

 

Lingkungan pemasaran perusahaan terdiri dari pelaku-pelaku 

dan kekuatan yang mempengaruhi kemampuan perusahaan untuk 

mengembangkan dan mempertahankan transaksi-transaksi dan 

hubungan menguntungkan dengan pelanggan sasarannya. 

Pengaruh lingkungan internal bersumber dari dalam perusahaan 

yang secara langsung akan berpengaruh pada kinerja perusahaan secara 

keseluruhan. Sedangkan lingkungan eksternal perusahaan berasal dari 

luar perusahaan baik yang sangat dekat dengan perusahaan maupun 

yang agak jauh, dan secara langsung atau tidak langsung akan 

mempengaruhi kegiatan perusahaan secara keseluruhan. 

Lingkungan yang mempunyai pengaruh dekat dengan 

perusahaan atau disebut dengan lingkungan pesaing. Sedangkan 

lingkungan yang mempunyai pengaruh jauh adalah lingkungan yang 

terdiri dari kekuatan fundamentalberskala besar yang membentuk dan 

acaman terhadap perusahaan. 

 

 

 

                                                 
11

 Sofjan Assuari, Manajemen Pemasaran Teknik  Dasar Konsep dan Strategi, (Jakarta: 

PT  Raja Grafindo Persada, 2004),  h.154 
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B. Tabungan 

1. Pengertian Tabungan 

Tabungan (saving eposit) merupakan jenis simpanan yang sangat 

populer di lapisan masyarakat Indonesia mulai dari masyarakat kota 

samapi pedesaan.
12

 Menurut undang-undang Perbankan Nomor 10 Tahun 

1998 adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut 

syarat-syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan 

cek, bilyet, giro dan/atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.
13

 

Tabungan adalah bentuk simpanan yang bersifat liquid, hal ini 

memberikan arti produk ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila nasabah 

membutuhkan. 

Dalam fiqih Islam, tabungan disebut dengan titipan atau dikenal 

dengan prinsip al-wadi’ah. Al-wadi’ah dapat diartikan sebagai titipan 

murni dari suatu pihak kepihak lain, baik individu maupun badan hukum, 

yang harus dijaga dan dikembalikan kapan saja si penitip menghendaki. 

Tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau investasi dana 

berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan 

dengan dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya dapat dilakukan 

menurut syarat dan ketentuan tertentu yang disepakati.
14

 

Dalam hal ini, nasabah bertindak sebagai penitip yang memberikan 

hak kepada Bank Syariah untuk menggunakan atau memanfaatkan uang 

                                                 
12

 Ismail, Manajemen Perbankan, (Jakarta: Karisma Putra Utama, 2010), Cet. Ke-1, h. 67 
13

 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 

2013), h.69  
14

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

Insani Press, 2001), h.85 
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atau barang titipannya, sedangkan  Bank bertindak sebagai pihak yang 

dititipi dana atau barang yang disertai hak untuk menggunakan atau 

memanfaatkan dana atau barang tersebut dengan catatan pihak Bank 

menjamin akan mengembalikan dana tersebut secara utuh. 

Ada beberapa alat penarikan tabungan, hal ini tergantung dari 

persyaratan bank masing-masing, mau menggunakan sarana yang mereka 

inginkan. Alat ini dapat digunakan sendiri-sendiri atau secara bersamaan. 

Alat-alat yang dimaksud adalah:  

Pertama buku tabungan, kepada setiap penabung biasanya 

diberikan buku tabungan. Di dalam buku tabungan berisi catatan saldo 

tabungan, penarikan, penyetoran dan pembebanan-pembebanan yang 

mungin terjadi. Buku ini digunakan pada saat penarikan sehingga langsung 

dapat mengurangi saldo yang ada di buku tabungan. 

Kedua slip penarikan, merupakn formulir penarikan di mana 

nasabah cukup menulis nama, nomor rekening jumlah uang serta tanda 

tangan nasabah untuk menarik sejumlah uang. Slip penarikan ini biasanya 

digunakan bersamaan dengan buku tabungan. 

Ketiga kartu yang terbuat dari plastik, yaitu sejenis kartu kredit 

yang tebuat dari plastik yang dapat digunakan untuk menarik sejumlah 

uang dari tabungannya, baik uang yang ada di bank maupun di automated 

teller mechine (ATM). ATM ini biasanya tersebar di tempat-tempat yang 

strategis. Kepada nasabah pemegang kartu ATM akan diberikan nomor 
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PIN atau kata sandi yang digunakan setiap kali penarikan uang dari ATM. 

Dewasa ini ATM dikenal dengan nama Anjungan Tunai Mandiri.  

Keempat kombinasi, yaitu penarikan tabungan dapat dilakukan 

kombinasi antara buku tabungan dengan slip penarikan.
15

 

Berdasarkan pengertian diatas, dapat dijelaskan bahwa tabungan 

adalah bentuk simpanan yang dapat digunakan untuk semua kalangan 

dengan mudah dan aman, serta setoran awal yang ringan. Karena tabungan 

adalah bentuk simpanan yang penarikannya dapat dilakukan sewaktu-

waktu apabila nasabah membutuhkannya.  Tabungan mempunyai  

beberapa alat yang dapat digunakan untuk memudahkan nasabah menarik 

uangnya sewaktu-waktu, yaitu: ATM (Anjungan Tunai Mandiri), buku 

tabungan, dan slip penarikan.  

 

2. Dasar Hukum Tabungan 

Pengaturan usaha Bank diatur dalam Pasal 6 Undang-Undang 

Nomor 10 Tahun 1998 tentang Perbankan, kegiatan usaha yang dapat 

dilakukan oleh Bank Umum adalah sebagai berikut
16

: 

a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk  simpanan berupa 

giro, deposito berjangka, sertifikat deposito, tabungan, dan/atau bentuk 

lainnya yang dipersamakan dengan itu 

b. Memberikan kredit 

c. Menerbitkan surat pengakuan utang 

                                                 
15

 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: Rajawali Pres, 2014), h.64-65 
16

 Hermansyah, Hukum Perbankan Nasional Indonesia, (Jakarta: Kencana, 2005), h.21 
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d. Membeli, menjual, atau menjamin atas resiko sendiri maupun untuk 

kepentingan dan atas perintah nasabahnya, seperti: surat wesel, 

obligasi, sertifkat Bank Indonesia (SBI), surat dagang berjangka, dan 

surat berharga lainnya 

e. Memindahkan uang baik untuk kepentingan sendiri maupun untuk 

kepentingan nasabah 

f. Menempatkan dana pada, meminjam dana dari, atau meminjamkan 

dana kepada bank lain, baik dengan menggunakan surat sarana 

telekomunikasi maupun dengan wesel unjuk, cek, atau sarana lainnya 

g. Menyediakan tempat untuk menyimpan surat berharga 

h. Melakukan kegiatan penitipan untuk untuk kepentingan pihak lain 

brdasarkan suatu kontrak. 

Selain kegiatan yang dapat dilakukan oleh Bank Umum, Undang-

Undang No. 10 Tahun 1998 tentang Perbankan telah pula menentukan 

mengenai kegiatan usaha yang dilarang untuk dilakukan oleh Bank Umum 

sebagaimana diatur dalam Pasal 10, yaitu: 

a. Melakukan penyertaan modal 

b. Melakukan usaha perasuransian 

c. Melakukan usaha lain diluar kegiatan usaha 

Berbeda halnya dengan Bank Umum yang bisa melakukan 

berbagai kegiatan usaha, maka pada Bank Perkreditan Rakyat kegiatan 

usaha yang dapat dilakukannya terbatas, usaha Bank Perkreditan Rakyat 

hanya meliputi: 
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a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan berupa 

deposito berjangka, tabungan, dan/atau bentuk lainnya yang 

dipersamakan dengan itu 

b. Memberikan kredit 

c. Menyediakan pembiayaan dan penempatan dana sesuai dengan yang 

ditetapkan oleh Bank Indonesia 

d. Menempatkan dananya dalam bentuk Sertifikat Bank Indonesia (SBI), 

deposito berjangka, sertifikat deposito, dan/atau tabungan pada bank 

lain 

Berkaitan dengan itu, Undang-Undang No. 10 Tahun 1998 tentang 

Perbankan mengatur juga mengenai kegiatan usaha yang dilarang 

dilakukan oleh Bank Perkreditan Rakyat, yaitu: 

a. Menerima simpanan berupa giro dan ikut serta dalam lalulintas 

pembayaran 

b. Melakukan kegiatan usaha dalam valuta asing 

c. Melakukan penyertaan modal 

d. Melakukan kegiatan perasuransian 

e. Melakukan kegiatan usaha lain diluar kegiatan usaha 

Pasal 16 ayat (1) menyebutkan, setiap pihak yang melakukan 

kegiatan menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan wajib 

terlebih dahulu memperoleh izin usaha sebagai Bank Umum atau Bank 

Perkreditan Rakyat dari pimpinan Bank Indonesia, kecuali apabila 
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kegiatan menghimpun dana dari masyarakat dimaksud diatur  dengan 

undang-undang  tersendiri
17

. 

Dalam ketentuan Pasal 16 ayat (1) diatas, terkandung arti bahwa 

kegiatan menghimpun dana dari masyarakat oleh siapapun pada dasarnya 

merupakan kegiatan yang perlu diawasi, mengingat dalam kegiatan itu 

terkait kepentingan masyarakat yang dananya disimpan pada pihak yang 

menghimpun dana tersebut. Sehubungan dengan itu dalam ayat ini 

ditegaskan bahwa kegiatan menghimpun dana  dari masyarakat dalam 

bentuk simpanan hanya dapat dilakukan oleh pihak yang telah  

memperoleh izin usaha sebagai Bank Umum atau Bank perkreditan 

Rakyat. 

 

3. Jenis-Jenis Tabungan 

Ada beberapa jenis-jenis tabungan di Indonesia, antara lain sebagai 

berikut
18

: 

a. Tabungan Konvensional 

Tabungan konvensional adalah jenis tabungan yang dimiliki 

hampir oleh seluruh masyarakat Indonesia. Tabungan ini paling 

populer karena cara untuk mengajukannya mudah dan prosesnya 

sangat cepat. Ciri-ciri dari tabungan konvensional adalah dana yang 

                                                 
17

 Ibid, h.25 
18

 Kompas,”Yuk Kenali Jenis-jenis  Tabungan di Indonesi”, dalam  http://bisniskeuangan. 

kompas.com/read/2016/05/23/074400326/Yuk.Kenali.Jenis-Jenis.Tabungan.di.Indonesia, diakses 

pada tanggal 04 Desember 2017 
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disimpan dapat diambil kapan saja dan tidak ada batas waktu 

penyetoran.  

Nasabah tabungan konvensional mendapat bunga dari 

tabungannya berkisar 0,5 hingga 2 persen. Nasabah juga dikenai biaya 

administrasi yang berbeda antara satu bank dan bank lain. 

b. Tabungan Investasi 

Tabungan ini bersifat untuk penampungan uang yang akan 

digunakan khusus untuk membeli saham dan juga menyimpan laba 

hasil transaksi saham tersebut. 

c. Tabungan Anak 

Tabungan anak adalah tabungan yang diperuntukkan untuk 

anak-anak guna mengedukasi anak-anak agar belajar lebih hemat 

terhadap uang yang mereka miliki. Bank menyediakan tabungan 

khusus anak dengan tampilan yang menarik.  

Anak-anak yang menabung dengan tampilan buku tabungan 

dan kartu ATM yang sesuai usia mereka, tentunya akan lebih senang 

dan semangat untuk menabung. Saldo setoran untuk anak juga 

cenderung ringan. 

d. Tabungan Haji 

Ibadah ke tanah suci adalah impian hampir semua orang yang 

beragama islam. Untuk memudahkan mewujudkan impian tersebut, 

bank juga menyediakan tabungan haji, untuk memudahkan nasabahnya 

berangkat haji dalam jangka waktu tertentu. 
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Untuk jenis tabungan ini, biasanya nasabah diwajibkan untuk 

menyetor uang sekitar Rp 100 ribu hingga Rp 500 ribu per bulan. Saat 

uang yang ditabungkan sudah berhasil terkumpul sekitar Rp 25 juta - 

Rp 30 juta, nasabah sudah bisa mendaftar ke kementerian agama. 

Fasilitas yang diberikan untuk tabungan ini adalah asuransi jiwa dan 

asuransi kecelakaan diri. 

e. Tabungan Mata Uang Asing 

Tabungan ini sama dengan tabungan investasi. Hanya bedanya 

menggunakan mata uang asing. Investasi mata uang asing sangat 

bermanfaat karena saat terjadi kenaikan nilai mata uang negara 

tersebut, saat ditukarkan nasabah akan mendapatkan keuntungan dari 

investasi tersebut. 

f. Tabungan Berjangka 

Tabungan berjangka adalah bentuk tabungan yang mempunyai 

jumlah minimal tertentu dengan jangka waktu tertentu dan bunganya 

lebih tinggi daripada tabungan.. Untuk jangka waktu tabungan 

berjangka atau deposito ini, tersedia dalam jangka waktu 1 bulan, 3 

bulan, 6 bulan hingga 12 bulan. Bunga yang dikenakan untuk deposito 

relatif tinggi, yaitu antara 3 persen hingga 7 persen
19

. 

g. Tabungan Giro 

Tabungan giro adalah bentuk tabungan yang pengambilan 

dananya menggunakan cek. Biasanya digunakan oleh perusahaan atau 

                                                 
19

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

2012), h.36 
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yayasan dan atau bentuk badan hukum lainnya dalam proses keuangan 

mereka. Dalam tabungan giro meskipun phak bank tidak memberikan 

bunga, namun pihak bank berhak memberikan bonus kepada nasabah 

yang besarannya tidak ditentukan diawal, tergantung kebaikan pihak 

bank sendiri. 

Berdasarkan pengertian diatas, dapat dijelaskan bahwa setiap 

jenis tabungan memiliki fungsi dan peranannya masing-masing. Dari 

berbagai jenis tabungan tersebut terdapat keunggulan dari masing-

masing produk, itu diciptakan agar nasabah dapat memilih sesuai 

kebutuhan mereka. 
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PEMBAHASAN 

 

 

 

A. Profil PT. BPR Eka Bumi Artha 

 

1. Sejarah BPR Eka Bumi Artha 

Bank Perkreditan Rakyat Eka Bumi Artha (selanjutnya disebut 

”Bank Eka”) pada awalnya merupakan sebuah Bank Pasar Kosgoro yang 

didirikan pada awal tahun 1967 dan belum berbadan hukum karena 

ketentuan yang mengatur tentang usaha bank pasar pada waktu itu belum 

ada. Sejalan dengan telah diundangkannya Undang-undang Perbankan 

Nomor 14 Tahun 1967, maka pada tanggal 6 Agustus 1970 Menteri 

Keuangan mengirim surat pada Direksi Bank Indonesia Nomor 

B.331/MK/IV/1970 tentang Pendirian Bank-bank desa dan bank-bank 

pasar.
1
 

Selanjutnya pada tanggal 21 Januari 1971 Bank Indonesia 

mengeluarkan Surat Edaran Bank Indonesia Nomor 3/829/UPPB/PpB 

yang berisi pedoman-pedoman sementara mengenai usaha bank pasar. 

Berdasarkan surat kedua dari kedua pejabat otoritas moneter tersebut, para 

pendiri Bank Pasar Kosgoro sepakat untuk melanjutkan usaha bank pasar 

yang sesuai dengan ketentuan pemerintah yang mengatur bank pasar 

tersebut. Para pendiri sepakat untuk mengubah Bank Pasar Kosgoro 

menjadi bank yang sesuai dengan aturan tersebut dengan nama Bank Pasar 

Eka Karya. Pada hari senin tanggal 28 Agustus 1972 dihadapan Notaris 

                                                 
1
 Dokumentasi PT. BPR Eka Bumi Artha 
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Halim Kurniawan dengan dihadiri delapan anggota sebagai saksi, maka 

berdirilah Perseroan Terbatas Bank Pasar Eka Karya yang terutang dalam 

Akta Notaris Nomor 49. Akta tersebut didaftarkan di kepaniteraan 

Pengadilan Negeri Metro dengan Nomor 08/1974/P.N.M. Berdasarkan 

Akta Notaris tersebut. Maka diajukanlah permohonan kepada Menteri 

Keuangan untuk memperoleh izin Bank Pasar. Selanjutnya Bank Pasar 

Eka Karya memperoleh persetujuan dari Menteri Keuangan Republik 

Indonesia berupa Surat Keterangan Menteri Keuangan Nomor Kep-

149/DJM/III.3/3/1973 tentang melanjutkan usaha sebagai Bank Pasar.
2
 

Berdasarkan Anggaran Dasar Perseroan No. 16 tanggal 14 April 

1998, PT Bank Pasar Eka Bumi Artha berubah nama menjadi PT Bank 

Perkreditan Rakyat Eka Bumi Artha. Pada 1 Juli 2002 PT BPR Eka Bumi 

Artha melakukan merger dengan PT BPR Intidaya Masyarakat dan PT 

BPR Artha Masyarakat.  

 

2. Visi dan Misi PT. BPR Eka Bumi Artha 

a. Visi PT. BPR Eka Bumi Artha 

Menjadi Bank terbaik dan membanggakan dalam pembiayaan 

mikro, kecil, dan menengah. 

b. Misi PT. BPR Eka Bumi Artha 

Dalam mewujudkan visi Bank Eka tersebut di atas, Bank Eka 

mengemban misi sebagai berikut
3
: 

                                                 
2
 Dokumentasi PT. BPR Eka Bumi Artha 

3
 Dokumentasi PT. BPR Eka Bumi Artha 
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1) Melayani pembiayaan mikro, kecil, dan menengah yang inklusif 

dan humanis untuk kemandirian masyarakat. 

2) Menyediakan produk dan jasa keuangan berdaya saing tinggi untuk 

kualitas hidup masyarakat yang lebih sejahtera. 

3) Memperkuat permodalan berkesinambungan untuk peningkatan 

kualitas dan kapasitas layanan. 

4) Membangun sumberdaya manusia yang berakhlak mulia, Loyal 

dan unggul melalui budaya bekerja untuk belajar dan visioner 

dalam berkarier. 

5) Memperluas jaringan layanan berbasis tekhnologi informasi 

perbankan yang handal. 

 

3. Struktur Organisasi PT. BPR Eka Bumi Artha 

PT. BPR Eka Bumi Artha merupakan Bank Perkreditan Rakyat 

yang terdiri atas PT. BPR Eka Bumi Artha Kantor pusat, PT. BPR Eka 

Bumi Artha Kantor Cabang dan PT. BPR Eka Bumi Artha Kantor Kas. 

Semua  produk dan layanan yang diberikan sama antara Kantor Pusat dan 

Kantor Cabang, yang membedakan hanyalah memberikan kewenangan 

dan memberikan keputusan. Berikut ini gambar struktur organisasi PT. 

BPR Eka Bumi Artha KP Metro. 
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Gambar 3.1 

Struktur Organisasi PT. BPR Eka Bumi Artha Metro
4
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Struktur organisasi di atas yang menangani segala urusan 

Tabungan Arisan adalah bagian Pendanaan termasuk didalamnya account 

officer dan dibantu dengan Kabag Pendanaan disetiap kantor pusat dan 

kantor cabang. 

Tugas utama Kabag Pendanaan adalah melakukan perencanaan, 

koordinasi, supervisi, dan evaluasi terhadap proses pemasaran produk 

pendanaan secara menyeluruh untuk mencapai tujuan yang telah 

diharapkan. 

 

4. Produk-produk pendanaan PT. BPR Eka Bumi Artha 

a. Tabungan Ekasave  

Tabungan Ekasave adalah produk tabungan Bank Eka yang 

sangat fleksibel dan memberikan bunga tabungan berdasarkan saldo 

harian berjenjang progresif dengan tingkat suku bunga yang sangat 

kompetitif. 

Kelebihan dan keuntungan Ekasave: 

1) Bunga sangat kompetitif 

2) Biaya administrasi bulanan yang sangat ringan 

3) Aman, karena diikutsertakan dalam program penjaminan simpanan 

di Lembaga Penjamin Simpanan (LPS) 

4) Mudah, Karena penyetoran dan penarikan dana dapat dilakukan 

diseluruh kantor cabang Bank Eka secara on line real time 

5) Praktis dan nyaman, karena memiliki fasilitas ATM yang tergabung 

dalam jaringan ATM-ALTO sehingga selain dapat bertransaksi di 
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ATM Bank Eka juga dapat digunakan di ATM bank lain yang 

tergabung dalam jaringan ATM ALTO secara nasional 

6) Biaya penarikan melalui ATM Bnk lain (jaringan ALTO) 

ditanggung oleh Bank Eka    

7) Setiap penabung yang memiliki kelipatan Rp. 1.000.000,- dari saldo 

rata-rata harian berhak mendapatkan 1 nomor undian yang akan 

diikutkan dalam undian berhadiah dengan berbagai hadiah yang 

menarik.   

b. Tabungan Ekasave Berhadiah Langsung  

Tabungan Ekasave berhadiah langsung merupakan produk 

simpanan Tabungan Ekasave Bank Eka yang memberikan tambahan 

manfaat langsung tanpa diundi untuk simpanan tabungan dengan 

jumlah nilai nominal, jangka waktu, dan persyaratan tertentu. Jangka 

waktu simpanan tabungan adalah 3 bulan sampai dengan 36 bulan 

(saldo diblokir). Tingkat bunga Tabungaan Eksave berhadiah langsung 

4,00 % per tahun fixed rate. Peserta dapat memilih hadiah yang 

dikehendaki apabila memenuhi ketentuan yang berlaku. Hadiah yang 

diberikan antaara lain: sepeda motor, lemari es, televisi LCD/LED, 

mesin cuci, notebook, IPAD, Iphone, Smart phone.   

c. Tabungan Arisan  

Tabungan Arisan Bank Eka adalah produk simpanan yang 

dikemas dalam bentuk arisan modern yang dihadirkan oleh Bank Eka 

sebagai wujud pelestarian budaya gotong royong rakyat Indonesia. 
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Produk tabungan Arisan yang diluncurkan oleh Bank Eka terbukti 

sangat diminati oleh berbagai lapisan masyarakat yang ada dipedesaan 

maupun perkotaan, karena telah menjadi sarana yang efektif dalam 

mengenalkan, menumbuhkan dan membangun budaya menabung di 

Bank, sehingga sejalan dengan program keuangan inklusif. 

Keunggulan dari Tabungan Arisan Bank Eka adalah sebagai 

berikut
5
: 

1) Mudah diikuti, karena setoran tabungan hanya dilakukan sekali 

dalam setiap bulan dengan nilai setoran sebesar Rp. 100.000,- 

2) Setiap peserta yang hadir dalam seleksi bulanan akan diikutsertakan 

dalam seleksi Extra Doorprize senilai Rp. 86.400.000 yang terbagi 

dalam 36 periode masing masing untuk 24 orang pemenang Rp. 

100.000  

3) Peserta yang keluar sebagai pemenang dibebaskan dari kewajiban 

setoran dan tidak diikutsertakan kembali dalam seleksi berikutnya 

karena kepesertaannya dinyatakan berakhir 

4) Peserta yang belum beruntung hingga akhir periode seleksi selain 

akan menerima uangnya kembali berikut tambahan bunga, dan 

bersama peserta arisan group lainnya akan diikutsertakan seleksi 

ONH & Umroh Doorprize. 

5) Setiap menjelang hari raya Idul Fitri, peserta Tabungan Arisan yang 

belum beruntung akan diikutsertakan dalam seleksi THR Doorprize 

                                                 
5
 Wawancara dengan Bapak Eka Budi selaku staff marketing PT. BPR Eka Bumi Artha 

pada tanggal 27 April 2017 
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bersama peserta dari grup lainnya senilai Rp. 240.000.000 yang 

terbagi dalam 3 periode untuk 80 0rang pemenang masing-masing 

Rp. 1.000.000 

6) Program Tabungan Arisan Bank Eka diikutkan dalam program 

penjaminan Simpanan Pemerintah (LPS) 

Kelemahan dari Tabungan Arisan adalah sebagai berikut: 

1) Dana tidak dapat diambil sewaktu-waktu karena jangka waktu 

tabungan arisan adalah 36 bulan. 

2) Banyaknya peserta Tabungan Arisan pada setiap grup tidak 

sebanding dengan peserta yang keluar sebagai pemenang, karna 1 

grup hanya akan ada 1 pemenang sedangkan jumlah peserta setiap 

grup ada 300 orang. 

3) Banyaknya peserta yang mengikuti Tabungan Arisan lebih dari 1, 

membuat mereka lambat laun menjadi peserta yang pasif 

(menunggak) karna tidak mampu lagi membayar setoran Tabungan 

Arisan mereka 

d. TabunganKu 

TabunganKu merupakan salah satu produk simpanan yang 

diselenggarakan Bank Eka yang diperuntukan untuk masyarakat luas 

dengan persyaratan mudah dan ringan.  

Kelebihan TabunganKu: 

1) Tidak dikenakan biaya administrasi  

2) Setoran awal minimal Rp. 20.000,- 
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3) Setoran berikutnya minimal Rp. 10.000,- 

4) Saldo minimal Rp. 20.000,- 

5) Biaya penutupan rekening Rp. 20.000,- 

6) Biaya rekening pasif Rp. 1.000,- 

e. Tabungan Simpel 

Tabungan Simpel yang merupakan singkatan dari simpanan 

pelajar yaitu tabungan anak yang diciptakan khusus untuk kalangan 

pelajar PAUD, SD, SMP, SMA atau sederajat. Tabungan diterbitkan 

secara nasional oleh bank-bank di Indonesia, dengan persyaratan 

mudah dan sederhana serta fitur yang menarik, dalam rangka edukasi 

dan inklus keuangan untuk mendorong budaya menabung. Kelebihan 

Tabungan Simpel: 

1) Bebas biaya administrasi bulanan  

2) Setoran awal ringan, hanya Rp. 5.000,- 

3) Saldo minimum rekening Rp. 5.000,- 

4) Rekening atas nama siswa  

f. Deposito 

1) Deposito Berjangka 

Deposito Berjangka Bank Eka adalah produk simpanan 

yang diselenggarakan oleh Bank Eka yang penarikannya dapat 

dilakukan dalam jangka waktu dan tingkat bunga yang telah 

ditetapkan menurut kesepakatan antara nasabah dengan bank. 
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2) Deposito Berkado Mobil 

Syarat dan ketentuan: 

a) Peserta program deposito bank eka berkado mobil adalah 

perorangan, yayasan, maupun perusahaan/badan usaha 

b) Produk deposito bank eka berkado mobil, berjangka waktu 1 

tahun sampai dengan 5 tahun (ARO pokok) 

c) Tingkat bunga deposito program adalah sebesar 7,5% 

d) Pembayaran bunga deposito program dilakukan setiap bulan ke 

rekening tabungan bank eka 

e) Kado mobil diberikan dalam kondisi “on the road” 

f) Peserta program bebas memilih type mobil yang dikehendaki 

dengan syarat memenuhi ketentuan yang berlaku 

g) Peserta program karena suatu hal melakukan break sebelum 

jatuh tempo, maka akan dikenakan penalty dengan perhitungan 

sebagai berikut: 

h) Kado mobil diberikan selambat-lambatnya 45 hari atau sesuai 

ketersediaan mobil 

 

Dalam praktiknya, produk pendanaan yang banyak diminati 

nasabah PT. BPR Eka Bumi Artha adalah Tabungan Arisan ini 

dikarenakan mudahnya dalam bertransaksi pada setoran awal yang 
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ringan dan banyaknya Doorprize yang ditawarkan oleh PT. BPR Eka 

Bumi Artha .
6
 

Jadi, PT. BPR Eka Bumi Artha Metro yang berdiri pada hari 

Senin tanggal 28 Agustus 1972 memiliki visi dan misi dalam 

membangun PT. BPR Eka Bumi Artha Metro. PT. BPR Eka Bumi 

Artha terdiri dari PT. BPR Eka Bumi Artha Pusat, PT. BPR Eka Bumi 

Artha Kantor Cabang dan PT. BPR Eka Bumi Artha Kantor Kas. 

Produk pendanaan yaitu, Tabungan Arisan, Tabungan Ekasave, 

Tabungan Ekasave Berhadiah Langsung, Tabungan Simpel, 

TabunganKu dan Deposito. 

 

B. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Arisan PT. BPR Eka Bumi Artha 

Arisan sebagai warisan budaya bangsa Indonesia merupakan kegiatan 

yang banyak dilakukan oleh masyarakat baik yang tinggal dipedesaan 

maupun diperkotaan. Tabungan arisan sendiri merupakan produk kombinasi 

dari tabungan dan arisan yang dikembangkan secara modern. Produk 

Tabungan Arisan yang diciptakan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha 

memberikan berbagai kemudahan salah satunya pada sistem setoran yang 

dapat dilakukan oleh suatu kelompok atau grup tertentu yang disebut dengan 

Tabungan Arisan Kolektif. Tabungan Arisan Kolektif, adalah Tabungan 

Arisan yang dibayarkan dan dikelola oleh mitra yang bekerjasama dengan 

                                                 
6
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Bank Eka,
7
 biasanya Tabungan Arisan kolektif ini merupakan grup atau 

kelompok dari guru sekolah atau pegawai pemerintahan yang tidak sempat 

atau tidak memiliki waktu untuk datang dan menyetorkan sendiri. Agar 

memudahkan mereka dibuatlah Tabungan Arisan kolektif yang kemudian 

mereka dapat menyetorkannya kepada masing-masing bendahara atau orang 

yg dipercaya oleh grup lalu oleh bendahara disetorkan kepada Bank Eka. 

Perbedaan Tabungan Arisan Individu dengan Tabungan Arisan 

Kolektif terdapat pada sistem pembayarannya. Jika Tabungan Arisan Individu 

dikelola datang sendiri untuk menyetorkan Tabungan Arisan, pada Tabungan 

Arisan Kolektif peserta dikoordinir oleh seorang mitra yang bekerja sama 

dengan Bank Eka yang kemudian mitra tersebut menyetorkan kepada Bank 

Eka tanpa perlu mengantri di Bank. Pada Tabungan Arisan Kolektif juga 

terdapat Collection Fee yang diberikan kepada mitra untuk setiap setoran 

peserta yang dibayarkan setiap 6 bulan sekali. 

Tabungan arisan adalah salah satu produk pendanaan unggulan PT. 

BPR Eka Bumi Artha. Terbukti dengan kenaikan jumlah nasabah yang 

signifikan dari tahun 2014 hingga 2016. Pada PT. BPR Eka Bumi Artha KP 

Metro tercatata 113.356 nasabah pada tahun 2014, 116.454 pada tahun 2015, 

dan 148.8864 pada tahun 2016.
8
  Namun pada tahun 2016 perkembangan 

saldo Tabungan Arisan mengalami penurunan 10,98%. Berikut data presentasi 

perkembangan saldo Tabungan Arisan : 

                                                 
7
 Wawancara dengan Bapak Eka Budi selaku staff marketing PT. BPR Eka Bumi Artha 
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Tabel 3.1 

Presentase Perkembangan Tabungan Arisan  

dari tahun 2014 hingga 2016 
 

No. Tahun Jumlah Saldo Prosentase 

1. 2014 Rp. 55.135.078.579 0,83% 

2. 2015 Rp. 91.895.120.628 66,67% 

3. 2016 Rp. 81.804.796.586 -10,98% 

 

 Penurunan yang tidak sebanding dengan jumlah nasabah yang terus 

meningkat setiap tahunnya ini terjadi karena nasabah yang belum beruntung 

dalam seleksi maka pada bulan ke 37 uang yang telah disetorkan setiap bulan 

akan dibayarkan sepenuhnya berikut bunganya. Karena semakin lama masa 

periode tabungan maka jumlah saldo masing-masing nasabah semakin besar, 

jadi jumlah saldo pada 3 tahun berikutnya akan mengalami penurunan. 

Meskipun mengalami kenaikan nasabah yang signifikan setiap tahunnya, 

namun jumlah setoran awal yang masih terbilang kecil tidak mempengaruhi 

jumlah saldo pada tahun tersebut.
9
 

Tentu strategi pemasaran yang dilakukan oleh para staff marketing PT. 

BPR Eka Bumi Artha KP Metro dapat dikatakan berhasil. Dan  keberhasilan 

ini  tidak lepas dari peranan sebuah strategi pemasaran yang diterapkan untuk 

produk tabungan ini. Dan untuk lebih terperinci, penulis mencoba 

mengklasifikasikan elemen strategi itu ke dalam tujuh elemen manajemen jasa 

terpadu (7P), yakni sebagai berikut: 

 

 

                                                 
9
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1. Product (produk) 

Untuk menarik minat nasabah menggunakan produk jasa yang ada 

pada PT. BPR Eka Bumi Artha, para pendiri memberikan produk yang 

berbeda dengan produk jasa pada bank lain yaitu produk Tabungan Arisan 

yang merupakan kombinasi dari produk tabungan dan arisan. Melihat 

kultur masyarakat Indonesia yang tidak asing lagi akan kegiatan arisan, 

terutama ibu-ibu. Hal tersebut memberikann peluang bagi pihak PT. BPR 

Eka Bumi Artha untuk mengembangkan produk tabungan arisan tersebut 

hingga diminati nasabah dan dapat terus berkembang. Tabungan arisan 

mencoba menawarkan banyak kemudahan dan keunggulan, seperti peserta 

yang telah keluar sebagai pemenang dibebaskan dari kewajiban setoran 

dan tidak diikutsertakan lagi dalam seleksi karna dinyatakan berakhir 

kepesertaannya. Jika lewat tanggal yang telah ditentukan peserta tidak 

membayar setoran Tabungan Arisan, maka tidak diikutsertakan dalam 

seleksi bulan selanjutnya dan dikenakan denda sebesar Rp. 3.000 yang 

dibebankan pada akhir periode.  

2. Price (Harga) 

Menentukan harga jual suatu produk pada suatu lembaga keuangan 

merupakan sesuatu yang penting dalam menarik minat nasabah. Produk 

Tabungan Arisan adalah satu produk pendanaan dan merupakan produk 

unggulan PT. BPR Eka Bumi Artha. Dengan biaya setoran Rp. 100.000 

setiap bulan, produk ini tidak membatasi masyarakat dari kalangan 
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maupun untuk menabung dan menjadi nasabah Tabungan Arisan.
10

 Serta 

Doorprize yang ditawarkan bagi peserta yang belum beruntung hingga 

akhir periode maupun bagi peserta yang hadir pada saat seleksi Tabungan 

Arisan dilakukan seperti, Extra Doorprize, THR Doorprize, ONH & 

Umroh Doorprize diharapkan dapat menjadi magnet bagi nasabah untuk 

menggunakan produk Tabungan Arisan. Perolehan uang bagi peserta yang 

keluar sebagai pemenang yaitu sebesar uang yang telah disetorkan berikut 

bonusnya sebesar Rp. 1.400.000. Untuk urutan pertama senilai Rp. 

100.000 berikut bonusnya menjadi Rp. 1.500.00. untuk urutan kedua 

senilai Rp. 200.000 berikut bonusnya menjadi Rp. 1.600.00. kemudian 

apabila pada urutan atau setoran ke 20 yaitu senilai Rp. 2.000.000 berikut 

bonusnya Rp. 3.400.000, dan seterusnya hingga akhir periode senilai Rp. 

3.600.000 berikut bonusnya menjadi Rp. 5.000.000. 

3. Place (Tempat) 

Pemilihan suatu lokasi juga sangat berpengaruh pada penjualan 

suatu produk. Dengan memilih lokasi yang strategis pihak bank dapat 

peningkatan minat nasabah. Oleh karena itu PT. BPR Eka Bumi Artha KP 

Metro memilih lokasi Jl. Ahmad Yani No. 70 Metro, Lampung Telp. 

(0725) 41246, Faks. (0725) 42957 sebagai kantor pusat dikarenakan oleh 

beberapa sebab yakni:
11
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a. Jalan Ahmad Yani No. 70 merupakan lokasi yang menjangkau hampir 

semua sektor, mulai dari pusat perbelanjaan, pasar, kawasan 

pendidikan dan pemukiman penduduk. 

b. Akses yang mudah dijangkau dengan menggunakan berbagai alat 

transportasi, baik kendaraan umum maupun kendaraan pribadi. 

c. Tidak jauh dari pusat kota, dimana orang-orang sering berkunjung ke 

wilayah tersebut, maka secara tidak langsung masyarakat bisa 

mengetahui kantor PT. BPR Eka Bumi Artha. 

Selain pemilihan lokasi yang strategis, PT. BPR Eka Bumi Artha 

KP Metro juga memperhatikan penataan atau desain kantor dengan 

dilengkapi berbagai fasilitas yang mendukung dapat mempermudah 

nasabah untuk berintraksi di kantor, serta agar dapat memberikan 

kenyamanan nasabah. 

4. Promotion (Promosi) 

Dalam hal ini promosi dilakukan PT. BPR Eka Bumi Artha untuk 

menarik minat masyarakat agar menjadi nasabah Tabungan Arisan, maka 

bank menerapkan strategi promosi yang meliputi:
12

 

a. Periklanan 

Dalam hal promosi yang dilakukan dengan media periklanan, 

PT. BPR Eka Bumi Artha menggunakan media elektronik dan media 

cetak. Pada media elektronik yaitu pihak PT. BPR Eka Bumi Artha 

membuat iklan melalui sumber informasi seperti internet atau website 
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Bank Eka. Pada media cetak pihak PT. BPR Eka Bumi Artha membuat 

brosur yang biasanya diletakkan di meja costumer service dan 

memasang spanduk-spanduk di tempat yang sekiranya banyak orang 

membaca kemudian tertarik dengan beberapa produk yang ditawarkan 

salah satunya adalah produk Tabungan Arisan. 

b. Promosi Penjualan 

Selain dengan strategi promosi melalui iklan, promosi 

penjualan merupakan hal yang penting dalam mempromosikan suatu 

produk. Tujuannya adalah untuk meningkatkan jumlah nasabah. PT. 

BPR Eka Bumi Artha dalam melakukan promosi penjualan dapat 

melalui pemberian doorprize seperti ONH & Umroh Doorprize bagi 

peserta yang belum beruntung sampai dengan periode berakhir, THR 

Doorprize setiap menjelang hari raya, dan Ekstra Doorprize bagi setiap 

peserta yang hadir. Dengan menggunakan cara-cara tersebut, promosi 

penjualan mendapatkan beberapa manfaat di antaranya: 

1) Memberikan informasi yang dapat menarik minat masyarakat untuk 

membeli produk yang ditawarkan. 

2) Memberikan dorongan, semangat, dan kesadaran kepada 

masyarakat untuk segera memebeli produk tersebut. 

c. Penjualan Perseorangan 

Penjualan pribadi ini tidak hanya melibatkan seseorang Staff 

Marketing Pendanaan tetapi juga melibatkan seluruh pegawai PT. BPR 

Eka Bumi Artha , termasuk cleaning servis, satpam ataupun pejabat 
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bank. Oleh karena itu penjualan pribadi dapat dilakukan dengan cara 

bertatap muka langsung dengan nasabah. Dengan hal tersebut pihak 

bank dapat mengetahui kelemahan produk kita, ataupun tentang 

keluhan dan kelemahan produk tabungan di bank lain, memungkinkan 

pihak menjalin komunikasi yang akrab dengan nasabah, membuat 

nasabah seolah-olah harus mendengarkan, memperhatikan, dan 

menanggapi pihak bank.
13

 

d. Publisitas 

Publisitas adalah kegiatan promosi yang dilakukan melalui 

kegiatan pameran, bakti sosial, kegiatan amal, atau kegiatan lainnya. 

Dalam hal ini biasanya pihak PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro 

mengikuti kegiatan besar seperti mendirikan stand di acara Metro Fair, 

dan Bazzar. Sistem pembukaan stand di kegiatan besar dilakukan 

dengan memberikan quisioner kepada para pengunjung yang datang 

untuk kemudian quisioner tersebut akan diundi pada akhir kegiatan 

tersebut. Hadiah yang diberikan untuk para peserta undian yang 

beruntung berupa kompor gas, dispenser dan jam dinding. Dengan 

melakukan promosi secara publisitas, bank lebih dapat mendakatkan 

diri kepada nasabah dan diharapkan nasabah akan tertarik dengan 

produk yang akan ditawarkan oleh pihak bank. 
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e. People (Orang) 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelayanan Staff 

Marketing Pendanaan dan Costumer Service Bank Eka termasuk dalam 

rentang skala “baik”. Walaupun demikian, untuk meningkatkan 

kualitas sumber daya manusia yang ada pada PT. BPR Eka Bumi Artha 

para karyawan/karyawati sering mengikuti kegiatan seminar tentang 

perbankan, training, dan pelatihan-pelatihan. Hal tersebut dilakukan 

agar kualitas sumber daya manusia yang ada pada PT. BPR Eka Bumi 

Artha mencapai ideal. 

f. Process (Proses) 

Proses yang dimaksud disini adalah mekanisme, mulai dari 

proses penawaran, penjualan, pelayanan sesudah menjual, dan 

penyelesaian masalah atau keluhan nasabah PT. BPR Eka Bumi Artha 

agar lebih ditingkatkan dan dikembangkan secara efektif dan efisien 

untuk mencapai hasil yang optimal. Keluhan dapat disampaikan 

dengan berbicara langsung oleh Staff Marketing atau Costumer Service 

yang nantinya akan diselesaikan atau dijelaskan kembali oleh Staff 

Marketing dan Costumer Service tersebut. Atau dapat juga 

menghubungi via telepon dengan nomer yang sudah tertera dibrosur 

Bank Eka. 

g. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Produk yang ditawarkan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha KP 

Metro berupa jasa yang bersifat tidak berwujud. Jasa yang mengarah 
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kepada rasa atau semacam testimonial dari para nasabah yang 

menggunakan jasa Bank Eka. Cara dan bentuk pelayanan yang optimal 

kepada nasabah merupakan bentuk nyata atau dapat dianggap bukti 

fisik yang dapat dirasakan oleh para nasabah yang menggunakan jasa 

di PT. BPR Eka Bumi Artha.  

 

Berdasarkan beberapa strategi pemasaran di atas, strategi yang paling 

dominan dan efektif yang digunakan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha dalam 

melakukan penjualan ataupun pemasaran produk yaitu strategi produk, strategi 

harga dan strategi promosi yang meliputi periklanan, promosi penjualan, 

penjualan perseorangan, dan publisitas.
14

 Pada strategi produk, Bank Eka 

menawarkan produk yang berbeda dengan produk biasanya dengan melihat 

kultur masyarakat yang tidak asing lagi dengan budaya arisan kemudian 

mengembangkannya menjadi Tabungan Arisan. Pada strategi harga, Bank Eka 

menawarkan kemudahan dengan biaya setoran yang ringan hanya Rp. 100.000 

perbulan, Doorprize, serta bunga yang dapat menarik minat nasabah. Dan pada 

strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Eka yaitu dengan memberikan 

informasi secara langsung kepada nasabah akan produk yang ditawarkan agar 

nasabah membeli produk tersebut dengan berbagai cara, seperti memasang 

iklan, menyebar brosur, membuka stand dikegiatan besar, dan memasang 

spanduk. Hal ini dilakukan karena strategi produk, harga, dan promosi 
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memberikan kemudahan dalam merencanakan strategi pemasaran selanjutnya 

dalam menarik minat nasabah untuk menggunakan produk Tabungan Arisan. 

Melihat unsur Maisyir, Gharar, Haram, dan Riba, produk Tabungan 

Arisan ini tidak dibenarkan atau tidak diperbolehkan. Namun dari pandangan 

lain dalam perspektif islam, Tabungan Arisan ini sudah sesuai dengan Fatwa 

DSN No. 86/DSN MUI-/XII/2012 tentang Hadiah Dalam Penghimpunan 

Dana Lembaga Keuangan Syariah bahwa hadiah tidak diperbolehkan dalam 

bentuk uang. Karena dalam produk tabungan Arisan ini, hadiah promosi yang 

diberikan yaitu dalam bentuk barang atau jasa. 

Disamping itu produk Tabungan Arisan ini adalah produk titipan 

dimana nasabah sebagai pemilik dana menitipkannya kepada pihak bank yang 

diberikan hak untuk dapat menggunakan atau memanfaatkan dana tersebut 

dengan catatan pihak Bank menjamin akan mengembalikan dana tersebut 

secara utuh. Pihak Bank disini memberikan bonus bukan bunga atau riba serta 

beberapa hadiah Doorprize ONH & Umroh bagi peserta yang belum 

beruntung hingga akhir periode. 

Selain itu transaksi Tabungan Arisan ini jelas karena telah ditentukan 

dari awal perolehannya yang membuat produk ini dibenarkan atau 

diperbolehkan jika dilihat dalam perspektif islam. Meskipun perolehannya 

untung-untungan, tetapi pihak bank tidak mengambil hak dari nasabah karena 

peserta yang tidak beruntung hingga akhir periode maka uangnya akan 

dikembalikan berikut beserta bonusnya, dalam arti tabungan arisan ini sama 

saja seperti menabung biasa, tidak merugikan sama sekali. 



BAB IV 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis yang dilakukan penulis pada produk Tabungan IB 

Hasanah di PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro, maka dapat diambil 

kesimpulan yaitu strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. BPR Eka Bumi 

Artha KP Metro dalam memasarkan produk Tabungan Arisan yaitu mengacu 

pada produk, menetapkan harga dan target pasar sesuai dengan perencanaan, 

memilih lokasi kantor yang strategis, serta melakukan promosi. Dari beberapa 

strategi pemasaran diterapkan, strategi yang paling dominan dan efektif yang 

digunakan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro dalam melakukan 

penjualan ataupun pemasaran produk yaitu strategi promosi, yang meliputi 

periklanan, promosi penjualan, penjualan perseorangan, dan publisitas. Hal ini 

dikarenakan strategi promosi memberikan kemudahan dalam merencanakan 

strategi pemasaran selanjutnya, karena biasanya kegiatan promosi dijadikan 

sebagai cara berkomunikasi langsung dengan calon konsumen. Sehingga kita 

dapat memperoleh informasi akurat dari para konsumen, mengenai respon 

produk yang kita tawarkan.  

Pelaksanaan produk Tabungan Arisan PT. BPR Eka Bumi Artha  KP 

Metro telah berjalan cukup lancar sesuai dengan Fatwa DSN No. 86/DSN 

MUI-/XII/2012 tentang hadiah dalam Penghimpunan Dana Lembaga 

Keuangan Syariah bahwa hadiah tidak diperbolehkan dalam bentuk uang. 
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Karena dalam produk tabungan Arisan ini, hadiah promosi yang diberikan 

yaitu dalam bentuk barang atau jasa. Disamping itu mekanisme Tabungan 

Arisan ini mengandung sifat jelas karena telah ditentukan dari awal 

perolehannya yang membuat produk ini diperbolehkan jika dilihat dalam 

perspektif islam. Meskipun perolehannya untung-untungan dengan jumlah 

nasabah yang banyak untuk setiap grupnya, tetapi pihak bank tidak 

mengambil hak dari nasabah karena peserta yang tidak beruntung hingga 

akhir periode maka uangnya akan dikembalikan berikut beserta bonusnya, 

dalam arti tabungan arisan ini sama saja seperti menabung biasa, tidak 

merugikan sama sekali. 

 

B. Saran 

Setelah melakukan melakukan penelitian terhadap produk Tabungan 

Arisan PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro, maka peneliti memberikan saran 

kepada PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro dan peneliti lain yang akan 

menjadikan penelitian ini sebagai rujukan. 

1. Bagi PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro 

Berdasarkan penelitian yang telah peneliti lakukan, maka peneliti 

mendapatkan hasil bahwa produk Tabungan Arisan terus mengalami 

perkembangan pada setiap tahunnya. Dengan hasil tersebut, hendaknya 

pihak PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro selalu memberika inovasi-

inovasi baru terhadap produknya agar masyarakat mempunyai 

ketertarikan untuk menabung dan nasabah tetap mempertahankan 

tabunganya. 
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2. Bagi peneliti lain 

Bagi peneliti lain yang akan melakukan penelitian tentang 

Tabungan Arisan hendaknya lebih mengembangkan penelitianya dalam 

pendapat nasabah dan kepuasan nasabah karna penelitian ini hanya sebatas 

pengertian perkembangan saldo dan nasabah setiap akhir tahunya, serta 

strategi pemasaran.  
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ALAT PENGUMPULAN DATA (APD) 

 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN ARISAN 

PADA PT. BPR EKA BUMI ARTHA KP METRO 

 

 

A. Wawancara dengan Staff Marketing  PT. BPR Eka Bumi Artha KP Metro 

1. Berapa jumlah nasabah Tabungan Arisan? 

2. Apa saja keunggulan dari Tabungan Arisan? 

3. Bagaimana strategi pemasaran yang digunakan untuk produk Tabungan 

Arisan? 

4. Apa saja perbedaan Tabungan Arisan dengan Tabungan Arisan kolektif? 

5. Apa kelemahan Tabungan Arisan? Bagaimana upaya mengatasinya? 

 

B. Wawancara dengan Staff Operasional PT. BPR Eka Bumi Artha KP 

Metro 

1. Bagaimana sejarah berdirinya PT. BPR Eka Bumi Artha? 

2. Bagaimana struktur organisasi PT. BPR Eka Bumi Artha? 

3. Bagaimana perkembangan Tabungan Arisan tahun 2014-20016? 

4. Apa saja produk-produk pendanaan PT. BPR Eka Bumi Artha? 

 

C. Pedoman Dokumentasi  

1. Sejarah Berdirinya PT. BPR Eka Bumi Artha. 

2. Stuktur Organisasi PT. BPR Eka Bumi Artha. 

3. Visi-Misi PT. BPR Eka Bumi Artha. 
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4. Brosur produk-produk PT. BPR Eka Bumi Artha 

5. Buku-buku tentang strategi pemasaran dan tabungan 
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