
Lampiran 1 

Tabungan rupiah atau tabungan induk BSM 

 

Logo atau gambar dari Tabungan Investa Cendekia 

 

 

 

 

 



Logo atau gambar dari Tabungan Berencana 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Lampiran 2 

Brosur Bank Syariah Mandiri 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



Lampiran 3 

Bukti fisik tampilan depan Bank Syariah Mandiri 

 

 Bentuk teller Bank Syariah Mandiri 

 

 



 Bagian dalam rangan kantor 

 

 Pelayanan  

 

 

 

 

 

 

 



 

Karyawan di Bank Syariah Mandiri 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Lampian 4 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Lampiran 5 

 

Laporan Penelitian 

( Hasil Interview) 

 

Informan  : Rian Priyo Hari (RBO Marketing) 

Tanggal Wawancara : 11 Desember 2013 

Pukul   : 09.00 WIB 

Lokasi   : Bank Syaiah Mandiri Cabang Malang 

 

Daftar Pertanyaan : 

1. Ada berapa produk tabungan yang diproteksi dengan asuransi (bancassurance) 

yang ada di BSM ? 

2. Bagaimana strategi produk atau peran bancassurance yang dilakukan oleh 

BSM dalam memasarkan produk tabungan tersebut. Apa keunggulan dan 

keuntungandari produk tabungantersebut? 

3. Bagaimana strategi harga yang dilakukan oleh BSM pada produk tabungan 

investa cendikia dan tabungan berencana? Bagaimana perhitungan bagi 

hasilnya ? Berapa nisbah bagi hasil yang diperoleh oleh bank? Dan yang 

diperoleh oleh nasabah? 

Jawaban : 

1. Kalau di BSM sini mbk, produk jaminan asuransi itu ya dinamakan 

bancassurance itu, gabungannya dari produk tabungan investa cendekia dan 

tabungan berencana. Terus kalau produk tabungan investa cendekia bank 

syariah mandiri melakukan join mbak semacam kerjasama lah bancassurance 

dengan PT. Asuransi Takaful Keluarga terus satunya lagi  itu tabungan 

berencana bank syariah mandiri melakukan kerjasama juga mbak 

bancassurance sama itu perusahaan asuransi PT. BNI Life Insurance cabang 

syariah, seperti itulah mbak. 



2. iya mbak, kalau yang saya tahu yang pasti dari penerapan strategi 

pemasarannya ya produk yang dilakukan bank disini dengan melihatkan 

keunggulan dari masing-masing produk, terus membuat merek, iya mbak kata 

lainya seperti itu menciptakan merek, kemasan, terus tagetnya pasar, seperti di 

brosur ya mbak. 

Kalau untuk pemberian merek mbak itu sudah pasti beda mbak setiap 

jenis, ya diliat dari jenis tabungan dan manfaatnya mbak. Kalau disini 

tabungan pendidikan namanya “tabungan investa cendekia” investa di merek 

itu khan kata dari investasi terus kata cendekia artinya cerdik atau pandai.Jadi 

tabungan investa cendekia itu tabungan berjangka yang diperutukkan untuk 

pendidikan. Terus kalau yang satunya tabungan perencanaan masa depan itu 

namanya “tabungan berencana” kata tabungan berencana itu diambil dari 

manfaat tabungan yaitu tabungan untuk merencanakan masa depan mbak. 

Iya mbak dari marketing bank syariah mandiri ada juga, malah bilang 

kalau dalam membuat bungkus atau kemasan mbak bank syariah mandiri itu 

dengan memberikan layanan dan fasilitas yang didapat oleh nasabah,  soalnya 

bank itu bisnis yang bergerak dalam bidang jasa khan mbak maka bank 

syariah mandiri KC  Letjen Sutoyo ini lebih pada pemberian pelayanan yang 

baik pada nasabah. Kalau  fasilitas yang ada itu kayak semacam buku 

tabungan, terus nasabah  bancassurance mendapatkan dua jenis tabungan 

yaitu rekening tabungan BSM itu tabungan induk, kalau nasabah sudah punya 

rekening tabungan BSM jadi ya gag perlu buka rekening tabungan BSM lagi 

tapi kalau yang belum itu diharuskan membuka rekening tabungan BSM 

sekaligus rekening tabungan investa cendekia buat nasabah investa cendikia, 

tabungan berencana buat nasabah tabungan berencana sebab kedua produk 

bancassurance ada tambahan fasilitas yaitu fasilitas auto debet. 

Ada kok mbak target pasar.   



Kalau disini buat target pasar  yang jelas dari tabungan investa cendekia itu 

kayak keluarga muda yang sedang merencanakan pendidikan untuk putra 

putrinya, terus kalau target pasar tabungan berencana juga buat keluarga  muda 

tapi yang sedang mencanakan keuangan masa depan mbak, jadi mbak boleh 

memilih dan ikut kalau udah berkeluarga. Saya beri tahu ya mbak kalau asuransi 

itu tidak ikut memasarkan produknya, tapi yang memasarkan semuanya itu hanya 

bank, asuransi hannya memberikan jaminan dan mendapat keuntungan dari 

pembayaran premi, seperti itulah mbak”. 

a. Keunggulan produk tabungan investa cendekia dan tabungan berencana: 

Tabungan investa cendekia Tabungan berencana 

Jangka waktu 1-20 tahun Jangka waktu 1-10 tahun 

Mendapatkan perlindungan asuransi 

melalui pemeriksaan kesahatan 

Mendapatkan perlindungan asuransi 

secara gratis otomatis dan otomatis 

tanpa melalui pemeriksaan kesehatan 

Ansuran perbulan bisa di top up Ansuran perbulan tidak bisa di top up 

karena sudah ada target dana yang 

sudah ditentukan di awal  

 

3. ada mbak, kalau strategi harga itu pada  bancassurance dari tabungan investa 

cendekia sama tabungan berencana itu ya dengan memberikan bagi hasil yang 

menarik, premi asuransi terus bebas biaya administrasi bulanan seperti yang 

mbak tahu tadi khan. Kalau ngitungnya ya mbak, saya beri tahu nisbah bagi 

hasil buat bank itu besar 52% sedangkan nisbah bagi hasil buat nasabah besar 

48% dan diperoleh setiap bulannya. 

 

Bagi hasil = saldo nasabah  x laba bank xNisbah bagi hasil 

           Total saldo semua penabung 

 



Disini itu mbak TIC sifatnya mengendap, sebabnya  jangka waktu 

menabung pada TIC lebih panjang dari pada yang lain yaitu 1 sampai 20 

tahun (sama dengan keinginan nasabah) terus tidak boleh ngambilnya 

sewaktu-waktu, jadnya mbak  nisbah bagi hasil untuk nasabah lebih besar 

dibandingkan dengan tabungan lain yaitu 48% hampir setara dengan deposito, 

seperti itulah mbak.  

Premi yang harus dibayar oleh nasabah tabungan investa cendekia 

Jangka menabung  besar premi 

 1-5        2,5% 

 6-10        3,5% 

 11-15        4,75% 

16-20        6,5% 

Tidak ada premi yang harus di bayar oleh tabungan investa cendekia 

Kalau yang satunya mbak tabungan berencana itu bagi hasilnya 

berjenjang, jadi semakin tinggi saldo rata-rata harian maka semakin besar bagi 

hasil yang diberikan Tabungan berencana bagi hasinya menggunakan sistem 

berjenjang sebagai berikut : 

Saldo rata-rata harian Nisbah 

<25 juta 

25 juta-<50 juta 

50 juta-<75 juta 

75 juta-<100 juta 

>100 juta 

43.00% 

44.00% 

45.00% 

46.00% 

48.00% 

 

Apabila ingin melakukan klaim sebelum jatuh tempo biaya 

administrasinya Rp. 100.000 baik tabungan investa cendikia maupun 

tabungan berencana. 



Untuk nasabah tabungan investa cendikia harus membayar premi, 

pembayaran preminya sesuai dengan periode menabung sedangakn untuk 

tabungan berencana tidak dikenakan biaya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Laporan Penelitian 

( Hasil Interview) 

 

Informan  : Abdullah Syakur N (PKP Marketing) 

Tanggal Wawancara : 12 Desember 2013 

Pukul   : 09.00 WIB 

Lokasi   : Bank Syaiah Mandiri Cabang Malang 

 

Daftar Pertanyaan: 

1. Bagaimana strategi promosi pada produk tabungan oleh BSM untuk 

mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya kepada pasar 

sasaran? Apa tujuan kegiatan promosi tersebut? Apakah strategi promosi 

sudah berhasil, dan mencapai target ? 

2. Bagaimana strategi tempat/distribusi yang dilakukan oleh BSM pada 

produk tabungan investa cendikia dan tabungan berencana? Apakah 

penempatan produk bancassurance di BSM itu sudah benar? 

3. Bagaimana strategi Orang (people) yang di lakukan BSM dalam proses 

seleksi, pelatihan, dan pemotivasian karyawan yang nantinya dapat 

digunakan sebagai pembedaan perusahaan dalam memenuhi kepuasan 

pelanggan pada produk bancassurance? 

4. Bagaimana strategi Proses pada produk bancassurance yang dilakukan 

BSM untuk memasarkan produk kepada calon pelanggan? Apakah 

pelanggan selalu berminat? 

5. Bagaimana strategi Bukti fisik atau pemberian bukti oleh BSM yang 

ditujukan kepada konsumen sebagai usulan nilai tambah konsumen atau 

wujud nyata yang ditawarkan kepada pelanggan ataupun calon pelanggan? 

6. Bagaimana hasil dari penerapan bauran pemasaran pada bancassurance? 

 



Jawaban: 

1. Kalau promosi ya mbak, setahu saya disini sih kegiatannya itu ya selalu 

berusaha untuk mempromosikan seluruh jasa yang kami miliki disini baik 

langsung maupun tidak langsung.  Jika tidak ada promosi jangan harap 

nasabah dapat mengenal bank. Kalu kami tidakpromosi pasti mbak dan 

masyarakat lain juga akan gag menenal BSM sini khan mbak, seperti itulah 

mbak gambaranya.  Jadi promosi itu cara paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan nasabah disini. Ada tujuannya juga kok mbak pastinya, 

tujuan promosi produk bancassurance itu ya menginformasikan dua jenis 

produk bancassurance tadi yang ditawarkan trus berusaha menarik calon 

nasabah yang baru jadi kami disini  harus memilih cara yang baik untuk bisa 

menyampaikan berita kepada masyarakat dengan efektif mbak.  

ada kok mbak untuk loyalitas ya, yang untuk meningkatkan loyalitas 

nasabah bancassurance itu mbak ya seperti: (1) Mengadakan talk show di 

radio (2) Iklan di koran, brosur (3) Ikut pameran-pameran/open table, (4) 

Sosialisasi di kampus-kampus, (5) Menghubungi nasabah sewaktu-waktu 

untuk menjaga silaturrahmi. Ada lagi mbak yang terutama dilakukan buat 

pemasarannya, untuk iklan kan sering digunakan untuk menanamkan “brand 

image” atau biar lebih dikenal keberadaannya. Jadi kalau “brand image” 

bancassurance itu sudah tertanam dibenak masyarakat umum, maka menjual 

baik itu dalam bentuk barang maupun jasa pasti untuk kami  jadi terasa 

menjadi jauh lebih mudah mbak gag begitu sulit lagi. Kalau disini sama yang 

saya jelaskan tadi mbak kayak melakukan penetrasi pasar perbankan syari’ah 

yang baik tidak akan berhasil jika gag ada dukung tempat yang baik juga 

untuk menjual jasa atau produk bancassurance yang ditawarkan pada nasabah 

kami. Trus kalau caranya itu mbak kami khan harus bias menyebarkan unit 

pelayanan perbankan syari’ah samapi kepelosok. Ya tapi mbak cara kayak 



githu pasti lah modalnya tidak sedikit soalnya harus dilakukan secara serentak 

bareng-bareng mbak. 

2. Untuk tempat itu yang saya tahu tidak keluar dari eksternal mbak, kita berikan 

kenasabah dan bukan ketika nasabah di bank, kita bisa berikan ke nasabah 

seperti kita bisa berkunjung ke nasabah seperti sekolah saat sosialisasi 

bancassurance dan bukan di masyarakat umum tapi pada segmen khusus. 

Yang kami maksud  segmen khusus itu nasabah atau masyarakat pada saat 

berada di lokasi sosialisasi dari kami terus ya pada nasabah yang sudah 

mengunakan produk dari Bank Syariah Mandiri itu sendiri mbak  

3. Kalau di sini People (Orang) itu mbak, bisa kita samakan kayak Sumber Daya 

Manusia (SDM) orangnya ya dari karyawan sini sendiri mbak, baik secara 

langsung maupun tidak langsung yang akan berhubungan dengan nasabah 

(customer), SDM ini sendiri juga akan sangat berhubungan dengan tingkat 

kepuasan para pelanggan disini mbak.  

terus ya mbak kalau BSM ini bukan hanya pelayanan dan selling skill  

saja, lebih kompleks untuk proses seleksi sesuai standar bahwa proses seleksi 

dilakukan dalam beberapa tahap baik tahap user, psiko tes, kesehatan, 

administrasi dan persetujuan kantor pusat,  terus mbak kedua tentang 

pelatihan ketika karyawan sudah over cleater maka secara outomatis dalam 

hitungan minggu kedepan dia akan mendapatkan pelatihan tentang banking 

staff program yaitu pelatihan pertama untuk karyawan, terus motivasi untuk 

kariawan itu bermacam - macam ada dari team dari atasan dan kebijakan itu 

sendiri mbak , kalau dari kebijakan kita ada dari namanya bonus prestasi 

sesuai dengan performance, salah satunya performance adalah penilaian 

apakah dia layak menjadi pegawai tetap , layak untuk menjadi supervaisor. 

Terus fokus beda lebih pada para pegawai yg berhubungan langsung dengan 

produk mbak seperti itu. 

4. Kalau untuk proses ya mbak disini itu kayak sistem dan prosedur, termasuk 

persyaratan ataupun ketentuan yang ada di BSM ini buat produk dan jasa 



Bank. Terus ada lagi mbak itu sistem sama prosedur akan merefleksikan 

penilaian, apakah pelayanan kami cepat atau lambat.  Khan yang kalian tau 

asline trus umume nasabah lebih seneng proses yang cepat, meski bagi kami 

BSM akan menimbulkan risiko yang lebih tinggi. Satunya penggunaan 

teknologi yang tepat untuk serta kreativitas yang prima diperlukan mbak, 

khan untuk suatu proses yang cepat namun aman begitu. 

Jadi kayak yang saya jelaskan tadi itu mbak maka bias juga secara 

keseluruhan penggunaan konsep pemasaran (marketing mix) inibuat rangka 

memenangkan persaingan antara Bank dalam menjalankan bauran 

pemasaranya dapat dilakukan berbagai strategi tadi ya mbak. Tapi mbak, 

kembali lagi ya kalau ketetapan penggunaan strategi bauran pemasaran jasa 

suatu Bank ditentukan antara lain melalui kualitas jasa yang ditawarkan 

(perceived service quality) seperti itu lah). 

5. ya ada sih mbak kalau bukti fisik ya, disini khan produk berupa pelayanan 

jasa Perbankan Syariah merupakan sesuatu hal yang bersifat in-tangible atau 

tidak dapat diukur secara pasti lah mbak kayak pada sebuah produk yang 

bentuknya barang. Sebabnya ya mbak khan jasa Perbankan Syariah ini khan 

lebih mengarah kepada rasa atau semacam testimonial dari orang-orang yang 

pernah menggunakan jasa Perbankan Syariah mbak. 

 kalau di tanya bukti nyata mbak, bukti nyata bank mandiri syariah itu jasa 

yang berkualitas dilihat dari fasilitas fisik mbak kayak yang mbak lihat disi 

ada gedung kantor, ruangan, pakaian dan penampilan petugas karyawan, 

lokasi pelayanan dan lokasi kantor. Terus itu cara dan bentuk pelayanan 

kepada nasabah BSM juga merupakan bukti nyata yang seharusnya bisa 

dirasakan atau dianggap sebagai bukti fisik (phisical evidence) bagi para 

nasabahnya begitu mbak, yang kami harapkan suatu hari nanti bakal 

memberikan sebuah testimonial positif kepada mayarakat umum buat 

mendukung percepatan perkembangan Perbankan Syariah menuju arah yang 

lebih baik lagi dari saat ini lah mbak. 



6. kalau dampak pasti ada mbak, dampaknya kalau sudah makai strategi tadi 

pada produk bancassurance itu adanya pengaruh pada bertambahnya nasabah 

kami dalam memilih produk bancassurance di BSM soalnya produk 

bancassurance yang kami tawarkan itu cukup inovatif mbak yaitu dengan 

produk yang memiliki kegunaan yang kurang lebih sama dengan bank 

konvensional pada umumnya tetapi kami kemas dalam bentuk yang berbeda 

mbak, yang kami sesuaikan dengan syariah dan menggunakan prinsip-prinsip 

Islam, jadi ya mbak secara tidak langsung itu kami bisa menarik perhatian 

konsumen yang mayoritas warga muslim untuk mau mengadopsi produk dan 

jasa perbankan syariah kami. Jadi pastinya nasabah mikirnya memilih produk 

bancassurance bank syariah sebab bisa memberikan manfaat dunia dan 

akhirat. Sehingga ada peningkatan nasabah dari tahun ke tahun mbak. terus 

yang paling kelihatan dampaknya itu mbak, kayak tadi awalnya peminat pada 

tahun  2012 jumlah nasabah tabungan investa cendekia hanya terdapat 36 

nasabah untuk tabungan berencana 9 nasabah, dan pada tahun 2013 jumlah 

nasabah bertambah yang kami dapatkan sekitar 85% yaitu pada tabungan 

investa cendikia bertambah menjadi 183 nasabah dan untuk tabungan 

berencana bertambah menjadi 97 nasabah.  Terus  banyak juga mbak nasabah 

yang berminat dan banyak menjadi nasabah tetap pada prouk bancassurance 

di BSM sini mbak. 

 

 

 

 

 

 

 

 



Laporan Penelitian 

( Hasil Interview) 

 

Informan  : Bapak Vano (nasabah bancassurance, tabungan berencana) 

Tanggal Wawancara : 16 Desember 2013 

Pukul   : 09.00 WIB 

Lokasi   : Bank Syaiah Mandiri Cabang Malang 

Daftar Wawancara 

1. Sebagai nasabah Bank Syaiah Mandiri, Bagaimana cara BSM 

menawarkan produk bancassurance  kepada anda?  

2. Kenapa anda berminat menjadi nasabah kepada produk bancassurance 

tersebut? 

3. Setelah anda menjadi nasabah, apakah produk tersebut member 

keuntungan kepada anda?Apakah setelah mengetahui keuntungan dari 

produk tersebut anda akan setia menjadi nasabah BSM pada produk 

tersebut? 

4. Jika ada yang kurang dalam produk tersebut, apa yang anda harpakan agar 

produk tersebut lebih berkenan untuk menjadi produk yang lebih baik?  

Jawaban : 

1. Saya mengetahui produk tabungan asuransi tersebut saat saya berada di bank 

ini, saat saya melakukan transaksi menabung saya di beri informasi juga oleh 

petugas bank yang sedang melayani saya, mereka menawarkan produk 

tabungan investa cendikia dan tabungan berencana dan menjelaskan secara 

jelas kepada saya mengenai produk asuransi tersebut, dan melihatkan 

brosurnya kepada saya. 

2. Saya berminat menjadi nasabah produk tersebut yaitu pada tabungan 

berencana, karena menurut saya menabung untuk untung dan berharap 



tabungan tidak berkurang. Dan yang lain adalah premi gratis, bias menabung 

dan merasa terlindungi. 

3. Setelah saya mengetahui keuntungan produk tersebut yaitu seperti kemudahan 

bertransaksi dan semakin berminat melakukan asuransibagi nasabah. Setelah 

saya mengetahui keuntungan serta tujuan produk tersebut saya melakukan 

kontrak setahun dan dan menjadi nasabah tetap. 

4. Kalau menurut saya setiap pekerjaan itu pasti ada kekurangannya, namun 

menurut saya produk ini sudah baik untuk nasabah, namun agar lebih baik 

lagi ya selalu di tingkatkan lagi agar yang sudah baik menjadi lebih baik lagi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Laporan Penelitian 

( Hasil Interview) 

 

Informan  : Syafitri (nasabah bancassurance, tabungan investa cendikia) 

Tanggal Wawancara : 29 Desember 2013 

Pukul   : 09.00 WIB 

Lokasi   : Bank Syaiah Mandiri Cabang Malang 

 

Daftar Wawancara 

1. Sebagai nasabah Bank Syaiah Mandiri, Bagaimana cara BSM menawarkan 

produk bancassurance  kepada anda?  

2. Kenapa anda berminat menjadi nasabah kepada produk bancassurance 

tersebut ? 

3. Setelah anda menjadi nasabah, apakah produk tersebut member keuntungan 

kepada anda? Apakah setelah mengetahui keuntungan dari produk tersebut 

anda akan setia menjadi nasabah BSM pada produk tersebut? 

4. Jika ada yang kurang dalam produk tersebut, apa yang anda harpakan agar 

produk tersebut lebih berkenan untuk menjadi produk yang lebih baik?  

Jawaban : 

1. Saya mengetahui produk tabungan asuransi saat saya di beri tahu teman saya 

yang memakai produk tersebut dan di bank ini, saat saya menabung saya di 

beri informasi juga oleh petugas bank yang sedang melayani saya, dijelaskan 

produk tabungan investa cendikia dan tabungan berencana serta melihatkan 

brosurnya kepada saya. 

2. Saya berminat menjadi nasabah pada tabungan investa cendikia, karena 

menurut saya menabung untuk untung ,merasa terlindungi dan alasan saya 

memilih produk bancassurance bank syariah adalah mampu memberikan 

manfaat dunia dan akhirat. 



3. Karena keuntungan sudah saya rasakan yaitu mudah bertransaksi dan semakin 

berminat melakukan asuransi. Dan saya meneruskan kontrak dan menjadi 

nasabah tetap. 

4. Kalau menurut saya semua ada kurangnya, namun produk ini sudah sesuai 

sudah baik untuk nasabah, ya selalu di tingkatkan lagi agar menjadi lebih baik 

lagi. 
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