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ABSTRAK 
 

Rahayu Saputri. 2022, SKRIPSI. Judul : “Analisis Strategi Islmic Marketing Mix 

(IMM) Produk Tabungan Prima Berhadiah Pada PT. Bank 

Muamalat KCP Nganjuk 

Pembimbing : Tiara Juliana Jaya,M.Si,. 

Kata Kunci : Strategi, Bauran Pemasaran Islam, Produk Tabungan 

Persaingan di dunia perbankan menjadikan pemasaran sebagai ujung tombak 

sektor perbankan untuk tetap bertahan di tengah persaingan. Sehingga bank harus 

dapat mengembangkan strategi pemasaran untuk melayani atau meningkatkan 

pelayanan pada nasabahnya untuk mencapai tujuan bisnisnya. Islamic Marketing 

Mix menjadi strategi pemasaran yang dilakukan perbankan syariah yang 

mengarahkan proses menciptakan dan menyampaikan pada perubahan nilai yang 

mengikuti prinsip-prinsip Muamalah Islam secara meluas. Tujuan dilakukan 

penelitian ini untuk mengetahui kendala dan upaya pada strategi Islamic Marketing 

Mix dalam produk Tabungan Prima Berhadiah. Berdasar latar belakang tersebut 

menjadikan peneliti melakukan penelitian dengan judul “Analisis Strategi Islamic 

Marketing Mix Tabungan Prima Berhadiah pada PT. Bank Muamalat KCP 

Nganjuk” 

Penelitian dilakukan dengan menggunakan metode kualitatif deskriptif yang 

memiliki tujuan dalam memberikan gambaran secara sistematis terkait fokus 

penelitian yang meliputi strategi bauran pemasaran islam dan produk tabungan 

prima berhadiah. Subjek penelitian terdiri dari enam informan. Analisis pada data 

dilakukan untuk menyederhanakan olahan data, dengan demikian pembaca dapat 

mengintrepetasikan dan membaca dengan mudah. Perolehan data dilakukan dengan 

teknik wawancara dan dokumentasi. Sementara analisa pada data yang dilakukan 

dengan tahapan pengumpulan data, reduksi, penyajian, dan verifikasi.  

Hasil pada penelitian ini menunjukkan adanya implementasi strategi Islamic 

Marketing Mix yang berpengaruh terhadap produk Tabungan Prima Berhadiah 

dibank Muamalat KCP Nganjuk. Hal tersebut dapat dilihat pada jumlah nasabah 

pengguna produk tabungan prima berhadiah selama lima tahun terakhir. Sehingga 

dapat ditarik kesimpulan bahwa penerapan strategi IMM terhadap produk 

Tabungan Prima Berhadiah dibank Muamalat KCP Nganjuk Nganjuk mampu 

meningkatkan produk sehingga dapat menarik minat nasabah dalam melakukan 

pembukaan produk Tabungan Prima Berhadiah. 
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 البحث   مستخلص 

  لمنتجات (  IMM)  الإسلامي  التسويقي  المزيج  إستراتيجية  تحليل. " 2022.  سافوتري  راهايو
  جامعي، بحث "  نجانجوك  KCP معاملات  بنك  محدودة شركة  في  الجوائز  ذات  الأولية  التوفير 

  الحكومية   الإسلامية  إبراهيم   مالك  مولانا  جامعة  الاقتصاد،  كلية  الإسلامية،  المصارف  قسم
 . مالانج 

 الماجستير  جايا،  جوليانا  تيارا: المشرفة 
 . التوفير  منتجات  الإسلامي،  التسويق مزيج إستراتيجية،: المفتاحية الكلمات 

  واقفة   للبقاء  المصرفي   للقطاع   الحربة   رأس  التسويق   من   البنوك  عالم   في   المنافسة   تجعل
  استراتيجيات   تطوير   على   قادرة  البنوك   تكون   أن  يجب   بحيث .  المنافسة  خضم   في   قدميها   على 

  الإسلامي  التسويق مزيج  . أعمالهم أهداف لتحقيق  لعملائها  الخدمات  تحسين   أو  لخدمة  التسويق
  وتغيير   وتقديم   إنشاء   عملية   وتوجه   الإسلامية  المصرفية   الخدمات   تنفذها  تسويقية  استراتيجية  هو 

  هو   الدراسة  هذه   من   الغرض   كان   . واسع  نطاق   على   الإسلامية   المعامل  مبادئ   تتبع   التي   القيم 
 ذات   الأولية   التوفير   منتج  على  الإسلامي  التسويقي  المزيج   استراتيجية  وجهود   قيود   تحديد 

   الإسلامي   التسويقي  المزيج   إستراتيجية   تحليل   بعنوان   بحثا   الباحثة   أجرى   الخلفية  بهذه  . الجوائز
 . نجانجوك  معاملات  بنك محدودة شركة  في الجوائز  ذات  الأولية التوفير لمنتجات 

 لتركيز   منهجي  وصف  تقديم   إلى  تهدف  نوعية   وصفية   طريقة   باستخدام   البحث   إجراء   تم 
  مع   المتميزة   التوفير   ومنتجات   الإسلامي  التسويقي   المزيج   استراتيجيات   يتضمن   والذي   البحث 

  معالجة  لتبسيط   البيانات   تحليل  إجراء  يتم . مخبرين   ستة  من  البحث   موضوعات   تكون  . الجوائز
  تقنيات   خلال  من  البيانات   جمع  وتم  .بسهولة   وقراءتها  تفسيرها   للقراء  يمكن  بحيث   ،  البيانات 
  وتقليلها   البيانات   جمع   مراحل   مع  البيانات   تحليل  إجراء  تم   ،  نفسه   الوقت   وفي .  والتوثيق   المقابلة 

 . منها  والتحقق  وعرضها
  تأثير   لها  التي   الإسلامي   التسويقي   المزيج  استراتيجية  تنفيذ   إلى  الدراسة  هذه  نتائج  تشير

 عدد   في  ذلك  ملاحظة   يمكن   .نجانجوك   معاملات   بنك  في  الجوائز  ذات   الأولية   التوفير  منتج  على
  . الماضية   الخمس   السنوات   مدى   على   الجوائز   مع   المتميز   التوفير   منتج   يستخدمون   الذين   العملاء

  بنك   في  الجوائز   ذات   الأولية   التوفير   منتج   على   استراتيجية   تنفيذ   أن   الاستنتاج   يمكن   لذلك
  الأولية   التوفير  منتج  بفتح  العملاء   اهتمام  يجذب   أن   يمكن   بحيث   ممكنًا  يعتبر  نجانجوك  معاملات 

 . الجوائز ذات 
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ABSTRACT 

Rahayu Saputri. 2022. THESIS. Title : “Analysis of Islamic Marketing Mix (IMM) 

Strategy for Prima Savings Products with Prizes at PT. Bank 

Muamalat KCP Nganjuk” 

Advisor : Tiara Juliana Jaya,M.Si,. 

Keywords : Strategy, Islamic Marketing Mix, Savings Product 

 

Competition in the banking world makes marketing the spearhead of the 

banking sector to stay afloat in the midst of competition. So, banks must be able to 

develop marketing strategies to serve or improve services to their customers to 

achieve their business goals. Islamic Marketing Mix is a marketing strategy which 

carried out by Islamic banking that directs the proces of producing, delivering, and 

changing values that follow the principles of Islamic Muamalah widely. This study 

aims to determine the constraints and efforts of the Islamic Marketing Mix strategy 

on the Prima Savings product with Prizes. With this background, the researcher 

conducts a research entitled “Analysis of Islamic Marketing Mix Strategy of Prima 

Savings with Prizes at PT. Bank Muamalat KCP Nganjuk” 

This research uses descriptive qualitative method which aims to provide a 

sistematic description of the research focus which includes Islamic marketing mix 

strategies and prima savings products with prizes. The subjects of the research 

consists of six informants. The data analysis is carried out to simplify data 

processing, so readers can interpret and read easily. The data is collected using 

interview and documentation techniques. Meanwhile, the data analysis is carried 

out with the stages of data collection, reduction, presentation, and verification. 

The results of this study indicate the implementation of the Islamic Marketing 

Mix strategy which has an effect on the Prima Savings product with Prizes at the 

Bank Muamalat KCP Nganjuk. This can be seen in the number of customers using 

the prima savings product with prizes for the last five years. It can be concluded 

that the implementation of the IMM strategy on the Prima Savings product with 

Prizes at Bank Muamalat KCP Nganjuk is considered feasible, so it can attract 

customers' interest in opening the Prima Savings product with Prizes. 
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BAB l 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar BeIakaпg  

Periode saat ini, perkembangan yąng sedang terjadi pada bank syariah 

telah memasuki siklus yang baru yaitu adanya pertumbuhan pada sektor 

perbankan yang telah bertranformasi dan menempatkan kedudukanya dalam 

berperan sebagai pemain utama dalam sektor perekonomian di Indonesia. 

Menurut yang tertulis pada undang-undang Republik Indonesia No.10 tahun 

1998 tentang pebankan, memaparkan bahwa suatu bank adalah tempat yang 

berbentuk badan usaha sebagai penghimpun dana dan simpanan untuk 

disalurkan ulang berupa kredit yang tujuannya sebagai upaya dalam 

meningkatkan taraf hidup bagi masyarakat (Kasmir, 2013). Pendirian dari bank 

syariah saat ini semakin bertambah dan kini telah tersebar luas diseluruh 

wilayah negeri ini. Kepercayaan masyarakat saat ini sendiri pada sistem 

pengelolaan dana yang dilakukan secara transparan serta jelas menjadikan 

ketertarikan pada bank syariah sampai sekarang. Sehingga untuk saat ini, 

masyarakat banyak menyadari akan bahaya riba yang dialami dalam kehidupan 

didunia maupun diakhirat kelak. Hal ini menjadi sebuah keperuntungan 

maksimal yang diperoleh tanpa mengesampingkan ketentuan hukum syari’ah 

(Sumantri, 20l9).  

Beberapa produk syariah yang digunakan sebagai alat transaksi juga 

cukup menjadi minat bagi khalayak umum. Dalam perkembangan ini, 

menjadikan Bank Indonesia (BI) membuat sebuah inovasi yakni memunculkan 

PBl Nㅇ.8/3/PBI/2006 dengan harapan mampu memberi dorongan atas 

kemampuan dari sistem perbankan nasional untuk memberikan layanan dalam 

transaksi syariah menjadi lebih mudah. Ketentuan tersebut dilakukan cabang 

bank konvensional sebagai landasan dasar saat telah memiliki Unit Usaha 

Syariah (UUS) dalam menyelenggarakan sebuah transaksi syariah (Sumantri, 
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20l9). Kegiatan perbankan mencangkup penghimpun dana bagi masyarakat 

yang dikenal luas sebagai istilah bank Funding (penghimpun dana) dan 

Leanding (penyaluran dana). Dari segi bentuk konsepnya sendiri, antara 

konsep pemasaran dari bank konven maupun syariah tidak memiliki 

perbedaan. Pemasaran pada bank syariah cenderung berfokus terhadap nilai 

islam dan standar pada kegiatan pemasaranya melalui nilai dan prinsip-prinsip 

yang didasarkan pada hukum syariah (Danupranata, 2013). Agar perbankan 

dapat bersaing dengan bank lain, bank harus melakukan mitigasi risiko yang 

cermat dan tepat dalam menjalankan usahanya.  

Bank syariah saat ini sedang memperkenalkan berbagai produk inovatif 

di sektor tabungan dan keuangan untuk meningkatkan daya saingnya. Ini akan 

menjadi masalah bagi dunia Islam dan perbankan tradisional. Persaingan yang 

begitu ketat membuat perbankan harus meluncurkan ide-ide kreatif dan inovasi 

yang diharapkan dapat mendukung masyarakat sebagai sarana pembiayaan. 

Produk-produk inovatif ini akan sangat menarik perhatian masyarakat karena 

di era globalisasi saat ini memaksa masyarakat untuk berbisnis dan berbisnis. 

Selain inovasi produk, tantangan terbesar yang dihadapi bank syariah saat ini 

adalah akuisisi nasabah. Hal ini karena sebagian besar nasabah bank syariah di 

Indonesia sudah mengenal sistem perbankan tradisional (Mufidah, 2018). 

Strategi yang efektif untuk menghadapi kondisi yang hadapi oleh 

organisasi atau perusahaan. SaIah satu penelitian yang dilakukan sebelumnya 

dari Lontaan, Mananeke dan Tawas (2019) yang menyebutkan adanya 

permasalahaⲡ daIam meⲡghadapai duⲡia bisnis yaⲡg ada saat iⲡi, perusahaan 

Iebih di tuⲡtut untuk mengembangakan usaha yang ada dengan strategi 

pemasaran yang sudah dirancang dengan tepat agar perusahaan mampu 

bertahan di dalam pasar dan harus mampu memanfaatkan setiap peluang yang 

ada disekitar, semakin tepat sebuah strategi pemasaran yang di gunakan akan 

semakin membuat perusahaan berada pada posisi yang lebih baik dan mampu 

mengambil perhatian pelanggan. Dengan begitu perusahaan akan semakin 

unggul di antara perusahaan lainnya dan jumlah nasabah diperoleh akan 

semakin besar (Wibowo et al., 2017).  
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Persaiⲡgan di dunia perbankan menjadikan pemasaran sebagai ujung 

tombak sektor perbankan untuk tetap berdiri ditengah persaingan yang terjadi 

serta menjadi bank yang berkembang dengan pesat. Sehingga masing-masing 

perbankan memiliki jenis strategi pada pemasaran yang berbeda-beda yang 

diterapkan untuk mempertahankan diri terhadap multikompetensi yang ada 

antar bank dalam menawarkan produk unggulan, sehingga bank mendapatkan 

daya tarik dan minat dari masyarakat terhadap produk pasar yang disesuaikan 

dengan kebutuhan untuk pelanggan dan tepat sasaran. Michael E. Porter dalam 

Wibowo, dkk (2017) “Competitive Advantage” menjelaskan adanya tiga 

strategi generic dalam bisnis yang digunakan untuk mencapai sebuah kinerja 

diatas rata-rata yang meliputi: biaya yang unggul, pemisahan (diferensiasi) dan 

perhatian. (Wibowo et al., 2017)  

Yunus (2016) menjelaskan bahwa definisi strategi di suatu organisasi 

usaha adalah sebuah rencana para pimpinan organisasi sebagai upaya atas 

tercapainya hasil yang persisten dengan tujuan dan misi dari perusahaan. 

Strategi adalah deskripsi yang besar tentang teknik organisasi ataupun 

perorangan agar dapat mencapai tujuan. Sehingga strategi dapat dikatakan 

sebagai kombinasi diantara pengambilan keputusan baik secara alamiah 

maupun rasional. Akan tetapi, strategi yang sebenarnya adalah suatu hal yang 

alamiah bagi organisasi yang mempunyai konsep yang survival (memiliki 

pertahanan dan berkembang). Strategi produk adalah strategi yang ditetapkan 

dalam keputusan yang terhubung dengan pemasaran perusahaan untuk 

mengubah serta menyempurnakan produk yang dimiliki saat ini menjadi lebih 

baik. Sehingga produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan dan selera 

dari konsumen serta tidak kalah dengan produk yang dimiliki oleh pesaing. 

Dengan demikian strategi produk yang dipakai oleh perusahaan dapat diubah 

dan disempurnakan menjadi bentuk yang lebih baik dari yang dimiliki sekarang 

(Rahman & Widayati, 2019). 

Meⲡurut Kothler dan Keller (2016) terkait pemasaraⲡ adalah serangkaian 

dalam penyusuⲡaⲡ teⲅpadu dengan tujuan untuk memberi informasi baⲅaⲡg 

atau jasa yaⲡg beⲅkaitaⲡ dengaⲡ ⲅasa ingiⲡ membeⲅi kepuasaⲡ dalam keinginan 
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dan kebutuhan manusia. Jadi, pada proses pemasarannya harus memiliki 

strategi untuk bertahan dan mengembangkan pesaing dalam memasarkan dan 

menawarkan produk mereka. Jenis produk yang ada seperti tabungan, giro, dan 

deposito yang ditawarkan oleh bank menjadi pilihan bagi masyarakat. Ketika 

melakukan kegiatan pemasaran, bank terlebih dahulu dituntut untuk melakukan 

proses perencanaan. Pihak Manajer pemasaran melakukan proses perencanaan 

untuk membagi pasar, memilih sasaran pasar serta melakukan pengembangan 

proposisi dari nilai produk yang dimiliki. Hal tersebut juga menjadi salah satu 

fungsi dari organisasi ataupun seperangkat prosedur dalam menciptakan, 

mengkomunikasikan, dan mengelola hubungan dengan konsumen agar 

memberikan nilai yang akan memberi keuntungan dan keseimbangan bagi 

pihak pemilik saham tersebut (Kothler & Keller, 2016).  

Pemasaran Islami atau Syariah, telah disetujui oleh Dewan Direksi 

Asosiasi Pemasaran Dunia (WMA) pada Konferensi Pemasaran Dunia di 

Tokyo pada bulan apriI 1998, pakar yang beranama Heⲅmawaⲡ Keⲅtajaya 

menjelaskan terkait pemasaran syariah menjadi area dalam bisnis yang 

mengarah pada alur penciptaan, penyampaian, serta perubahan pada nilai 

seorang inisiator terhadap para pemangku kepentingannya. Sepanjang proses 

ini, kami mematuhi perjanjian dan prinsip islam muamalah. Selain mengacu 

pada beberapa pengertian yang diberikan serta dilengkapi juga dengan definisi 

fikih islam yang diatur dalam kaidah-kaidah hukum isIam yakni aImusIimuuna 

aląasyuⲅuutihim iIIa syaⲅtan dimana umat islam teⲅikat dengan perjanjian atau 

ketentuan bisnis yang telah diciptakan, kecuali pada perjanjian atau syarat yang 

mengharamkan yang haIaI ataupun membolehkan yang haram. Bahkan fikih 

yang paling dasar dari bentuk muamaIIah yaitu al- ashIu fil muaamaIatil 

ibahahiIIah ayyadulla daliIun aIaa tahriimiha dimana yang berdasar untuk 

mencakup semua konsep dari muamalah atau bisnis dapat dilaksanakan kecuali 

terdapat bukti yang melarangnya. Dengan intinya Islamic Marketing adalah 

bentuk kegiatan pemasaran dengan akad dan prinsip muamallah yang tidak 

boleh bertentangan dengan lslam (Bayanuloh, 2019). 
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Sementara berdasarkan Djavlonbek Kadirov (2019) menyatakan bahwa 

Islamic marketing is an area that deals with the excellence of consumer 

behavior and marketing practices in the market. The purpose of Islamic 

marketing is not just to make money, maximize i.e profits or generate sales, as 

some thinkers claim. Sebaliknya, memberikan manfaat bagi orang lain adalah 

tujuan utamanya dengan sambil meminimalkan personil. Manfaat (baik secara 

material maupun sebagai berkah akhirat) adalah hasil dari keunggulan perilaku 

(ihsan), bukan alasan keberadaan mereka. Ada beberapa hadits yang 

menggambarkan perilaku terbaik secara umum. Nabi Muhammad SAW 

bersabda : “Salah satu yang terbaik dari umat Islam adalah orang dari tangan 

dan lidahnya umat Islam yang aman" (H.R. Muslim). Dalam hadits lain juga 

menyatakan : “salah satu yang terbaik dari orang-orang adalah mereka yang 

memiliki karakter yang paling baik" (H.R. Ibn Majah, Tabarani). Serupa, 

hadits-hadits lain menyatakan, "yang terbaik dari orang-orang adalah mereka 

yang membawa manfaat paling bagi umat manusia lainnya" (Daraqutni) atau 

"Yang terbaik dari orang-orang adalah mereka yang terbaik dalam memenuhi 

hak" (Ibn Majah). 

Demikian pula, memenuhi kewajiban kontraktual sesuai perintah dari 

AIIah (SWT). Dengan firman-Nya dalam kitab AI-Qur'an surah AI- Maidah :1 

sebagai berikut, 

عَليَْكُمْ 'يتُْلَى  .بَهِيمَةُ الْْنَْعاَمِ إِلََّّ ما.لَكُمْ . باِلْعقُوُدِ ۚ أحُِلَّتْ   'أيَُّهَا الَّذِينَ آمَنوُا أوَْفوُياَ 

يْدِ وَأنَْتمُْ حُرُمٌ ۗ  مُحِل ِي'غَيْرَ  َ يَحْكُمُ مَا'الصَّ يرُِيدُ 'إِنَّ اللََّّ  

Artinya : Percayalah, Anda telah mencapai aqad-aqad. Sapi legal untuk 

Anda kecuali yang disajikan kepada Anda. Dengan tidak (yaitu) melegalkan 

berburu selama haji. Lihatlah, Allah memutuskan sesuai dengan kehendak-

Nya. 

Kemudian ada pada kitab AI-Qur'an suⲅąh Aⲅ-Rąd ayąt ke 20 sebagai 

berikut,  

ِ وَلََّ ينَْقضُُونَ الْمِيثاَقَ .يوُفوُنَ لَّذِينَ 'ا بِعَهْدِ اللََّّ  
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Aⲅtinyą : " (yaitu) orang-orang yang menepati janji Allah dan tidak 

melanggar perjanjian" 

Pemasaran Islami bukan tentang menjual lebih banyak "produk" kepada 

Muslim, tetapi tentang menghadirkan Allah (SWT) dengan tindakan terbaik 

yang dapat mereka ambil saat berpartisipasi di pasar. Selain itu, tidak hanya 

menghalalkan produk, tetapi juga menghalalkan proses dan praktik (Kadirov, 

2019). 

Pemasaⲅan menjadi bagian aspek yang penting didalam perwujudan atas 

pencapaian yang dilakukan oleh perusahaan. Selain itu karena terjadinya 

liberalisasi pada sector perbankan yang mengakibatkan persaingan antar bank 

dalam merebutkan pasar semakin ketat, maka kebijaksanaan dalam pemasaran 

sangat diperlukan bagi perbankan yang telah menyokong munculnya bank-

bank yang baru ataupun cabang dari bank asing yang berada di Indonesia. 

Kegiatan pemasaran umumnya memiliki tujuan dalam mempengaruhi 

konsumen agar mau bersedia membeli produk yang mereka butuhkan. Sebab 

itu, dalam meningkatkan pelayanan harus diusahakan oleh setiap perusahaan 

dengan menyediakan prasarana dan barang sebagai penyangga pada minat 

nasabah. Hal ini menjadikan pemikiran yang berorientasi untuk berfokus 

pemasaran bank, sehingga bank berupaya untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan dari nasabah. Dengan maksud lain, nasabah menjadi sasaran dalam 

kegiatan pemasaran. Dalam memudahkan kegiatan pemasaran bank harus 

melakukan suatu perencanaan pada jangka Panjang maupun pendek untuk 

menyediakan kebutuhan dan keinginan pada produk yang ditawarkan (Rahman 

& Widayati, 2019). 

Novi (2021) menyatakan di tengah persaingan yang terus berlangsung, 

bank harus memiliki strategi perbankan yang berlaku, antara lain: Pertama, di 

tengah lingkungan perbankan, penjualan yang menurun, jumlah konsumen di 

berbagai sektor dan industri mungkin mengharuskan bank untuk memasarkan 

produknya dengan cara terbaik. Mereka dapat dan memang berpikir dengan 

cara yang inovatif dan kreatif. Penggunaan internet saat ini dan digitalisasi 
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sangat dibutuhkan saat ini bahkan menjadi kebutuhan bagi berjalannya suatu 

bisnis yang merupakan salah satu perusahaan yang mengkomersialkan produk 

melalui digital marketing di perbankan. Menurut pakar pemasaran Yuswohadi 

dalam Priyanti (2021) menyatakan bahwa siapapun yang ingin bertahan harus 

bisa untuk memaksimalkan dan memanfaatkan kemajuan teknologi digital. 

Pemasaran teknologi digital merupakan kegiatan periklanan atau mencari 

pasaran melalui media teknologi digital dengan menggunakan media secara 

online seperti media sosial. Metode pemasaran ini dilakukan secara digital, 

banyak digunakan oleh pelaku ekonomi, khususnya melalui pemanfaatan 

jejaring sosial, seperti melakukan pemasaran produk (barang) melalui berbagai 

jejaring social online.  

Kedua, peningkatan pada kualitas akan produk serta layanan yang 

ditawarkan bank, serta pembatasan konsumen terhadap pembelian produk 

secara langsung juga berdampak signifikan terhadap penurunan jumlah 

pembelian oleh konsumen. Ini harus dilakukan untuk kulitas produk agar 

meningkat, membangun rasa percaya dari konsumen, dan mendorong kuąlitas 

produk yang ditawarkan. Selain peningkatan produk, bank juga meningkatkan 

kualitas dari jenis layanan yang ditawarkan meliputi layanan dengan 

menggunakan hotline khusus pada layanan online untuk segala hal yąng 

berkaitan dengaⲡ penjualan, sehingga mudah diakses oleh konsumen. Dalam 

hal ini layanan dapat mengembangkan layanan melalui sarana online agar lebih 

efektif dan menjalankan bisnis dengan baik. Pelayanan yang baik dengan 

sendirinya akan membangun kepercayaan konsumen untuk menghasilkan 

kepuasan dan loyalitas konsumen.  

Ketiga, keberadaan Customer Relations Marketing (CRM) dalam kondisi 

persaingan saat ini seharusnya tidak hanya diarahkan untuk mencari nasabah 

baru, tetapi juga dianjurkan dalam mempertahankan produk daⲡ nasabah yang 

dimiliki, menciptakan rasa kepuasan nasabah uⲡtuk membangun IoyaIitas 

nasabah di perbankan. Pelaⲡggaⲡ setia łidak akaⲡ pindah ķe lokasi lainnya 

kaⲅena sudah memiIiki keþercayaan yang besar terhadaþ þroduk yang 

ditawarkan. Menurut Saputra dan Ariningsih, Cusłomeⲅ ReIationshiþ 
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Markełing adalah koⲡsep strałegi pemasaⲅaⲡ yaⲡg beⲅłujuaⲡ uⲡtuk membaⲡgun 

hubuⲡgan jaⲡgka þanjang deⲡgan þelanggaⲡ, dimana dengan meⲡjaga 

hubungan yang erat daⲡ saIiⲡg menguⲡtungkaⲡ aⲡtaⲅa penyedia layanan daⲡ 

peIaⲡggan, tⲅaⲡsaksi ulang dilakukan untuk membaⲡguⲡ IoyaIitas peIaⲡggaⲡ 

(Priyanti, 2021). 

Pada titik ini, bank harus dapat mengembangkan strategi pemasaran 

untuk melayani atau meningkatkan pelayanan pada nasabahnya untuk 

mencapai tujuan bisnisnya. Strategi pemasaran Perbankan saat ini diterapkan 

secara terintegrasi untuk memenuhi kebutuhan nasabah. Strategi pemasaran 

menjadi pionir bagi bank untuk memamerkan dan menjual keunggulan 

produknya. Namun jika produk yang ditawarkan kalah bersaing dengan 

kompetitor, maka strategi pemasaran tidak optimal (Mufidah, 2018). 

Pada dasarnya nilai profitabilitas atau keuntungan yang dapat dicapai 

dari kinerja merupakan indikator berhasil tidaknya suatu usaha yaⲡg diIakukaⲡ 

oIeh seorang marketer untuk mencapai sasaran dan tujuan tertentu. Tentunya 

diperlukan strategi dan konsep yang berbeda untuk mencapai keuntungan yang 

diinginkan, terutama dalam bidang pemasaran produk. Di zaman yang semakin 

maju ini, konsep penggabungan berbagai metode pemasaran, atau yang dikenal 

dalam dunia pemasaran sebagai konsep bauran pemasaran, memegang peranan 

penting dalam penjualan produk suatu perusahaan. Implementasi konsep 

bauran pemasaran yang optimal membuka peluang besar bagi perusahaan agar 

produknya dikenal luas di masyarakat dibandingkan dengan produk 

pesaingnya (Nikmah, 2020). 

Bauran pemasaran islami (IMM) mendapatkan momentum dalam 

mengembangkan pengetahuan pemasaran, dan dampak praktisnya terhadap 

bisnis dan pelanggan tidak diragukan lagi penting. Bahkan telah beⲅkembaⲡg 

þesat selama bebeⲅaþa tahuⲡ teⲅakhiⲅ daⲡ teIah meⲡaⲅik peⲅhatiaⲡ akademisi 

daⲡ pemasar. Namun, area ini belum sepenuhnya diselidiki dengan bukti 

empiris terbatas, terutama yang berkaitan dengan empat P (produk, harga, 

iklan, dan lokasi) yang konsisten dengan pemilihan bauran pemasaran atau 
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prinsip-prinsip islam. Oleh karena itu, penelitian ini berusaha mengidentifikasi 

faktor kunci dan kepentingan relatifnya dalam melakukan kegiatan bauran 

pemasaran Islami. Mengukur bauran pemasaran Islam dengan menunjukkan 

bahwa pelanggan Muslim mempertimbangkan lima faktor utama yang perlu 

ditekankan oleh perusahaan saat menjalankan bauran pemasaran mereka. 

Dalam urutan kepentingan menggunakan analisis regresi berganda, terdapat 

unsur seperti halnya “kebungaran”, “kepribadian”, “komitmen”, “hati nurani”, 

dan “fokus pelanggan”. Oleh karena itu, perusahaan secara konsisten mematuhi 

Syariah, memiliki fitur unik, mengkomunikasikan keamanan, menggabungkan 

moral dan hati nurani, dan akhirnya mengadopsi pendekatan "customer-

centric" untuk kegiatan bauran pemasaran mereka. diadopsi untuk melayani 

pelanggan Muslim (Abdullah dkk, 2017). 

Konsep bauran pemasaran menurut Setiawan & Sigit (2014) merupakan 

perpaduan antara kualitas dan kuantitas produk (produc), harga jual produk 

(price), dan promosi (promotion), yang dipadukan melalui pemasaran yang 

sangat baik. Untuk mempertahankan keunggulan kompetitif dalam persaingan 

strategis untuk menciptakan. Dari sudut pandang Islam, yang dikenal sebagai 

pemasaran produk adalah kegiatan menjual produk dengan penekanan pada 

pencapaian keridhaan dan cinta Allah SWT bagi konsumen dan penjual itu 

sendiri. Artinya, baik konsumen maupun penjual harus menerapkan etika yang 

baik dalam melakukan aktivitas jual beli agar tercapai kesepakatan yang saling 

menguntungkan (Nikmah, 2020) 

Konsep IsIamic Maⲅkełiⲡg ⲙix (Bauⲅaⲡ þemasaⲅaⲡ isIam/syaⲅiah) yaⲡg 

sebenarnya sama dengan bauran pemasaran biasaya, perbedaannya hanya pada 

dalam pelaksanaannya saja, karena pada setiap elemen transformatif dari 

Islamic Marketing Mix didasarkan pada perspektif Islam. Islamic Marketing 

(Pemasaⲅaⲡ syaⲅiah) adaIah þemasaⲅaⲡ yaⲡg mendepankan adanya ⲡiIai-ⲡiIai 

keadilan sertas kejujuran, dengan tetap mengikuti anjuran yang tertera þada AI-

Quⲅ'aⲡ daⲡ AI-Hadits. Jadi semua bentuk proses transaksi dilindungi dari apa 

yang dilarang oleh hukum syariah serta keberkahan dalam bisnis menjadi 
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tujuan lain, selain hanya berorientasi pada mencari keuntungan dalam strategi 

pemasaran syariah (Mohamad & Rahim, 2021). 

Dari konteks produknya sendiri, Azhar (2017) menyatakan bahwa tren 

produk islami meliputi kehalalan, kemanfaatan dan jaminan nilai, cukup 

membawa kebaikan bagi orang banyak dan menyenangkan masyarakat luas, 

saya jelaskan ada kualitas. Konteks produk islam erat kaitannya dengan 

konteks bisnis yang beroperasi di bawah aturan islam (syariah). inilah yang 

disebut bisnis islami. Dalam pemasaran islam, segala sesuatu mulai dari etika 

bisnis hingga produksi barang dan jasa hingga pemasok dan pembeli/konsumen 

diatur menurut hukum syariah (Nikmah, 2020).  

Islamic Marketing Mix (Bauran Pemasaⲅaⲡ Syaⲅiah) merupakan area 

bisⲡis stⲅategis yaⲡg mengarahkan proses penciptaan, penyampaian, dan 

perubahan nilai dari pemrakarsa kepada para pemangku kepentinganya dan 

mengikuti kontrak dan beberapa prinsip muamaIah dalam bisnis isIam secara 

meluas yang aⲅtinya tidak ada yaⲡg beⲅIawanan dengan konvensi islam dan 

beberapa prinsip muamaiah baik daiam bauran pemasaran syariah, proses 

penciptaan, proses penawaran, dan proses perubahan niIai (Asterina, 2019). 

Berdasarkan Islamic Marketing Mix Act atau konsep Islam dari bauran 

pemasaran, semua kegiatan pemasaran, termasuk produksi, promosi dan 

penggunaan nilai ekonomi (pendapatan) yang diperoleh dari penjualan produk, 

tidak melanggar prinsip-prinsip Islam Muamalah. Stⲅategi bauⲅaⲡ þemasaⲅaⲡ 

Islami (Islamic Marketing Mix) yaⲡg tepat dapat berhasil menarik mind share 

and heart share. Hal ini karena bauran pemasaran syariah mendukung etika 

dan moral, mewakili kelengkapan dan transparansi antara konsumen dan 

produsen, sehingga meningkatkan kepercayaan di antara mereka dan 

meningkatkan minat konsumen untuk membeli dari bisnis, karena dapat 

ditingkatkan (Suliati, 2020). Bauran pemasaran dari perspektif Islam 

diperbolehkan. Hal ini terkait dengan Muamalah dan beridtihad diperbolehkan. 

Menurut Qardawi, Ijtihad diperbolehkan untuk layanan yang tidak melanggar 

hukum Syariah selama periode ini (P. abdul Syukur & Syahbudin, 2017) 
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Perbankan ataupun badan usaha lain sangan membutuhkan kegiatan 

pemasaran. Dalam kegiatannya, pemasaran diawali pada tahap perencanaan, 

penetapan pada produk, menentukan tarif/harga, berdistribusi serta melakukan 

promosi pada kegiatan penjualan yang bermaksud untuk kepentingan 

memperoleh kepuasan dari nasabah. Pada pemenuhan tujuan dari bank dengan 

menggunakan strategi baik itu jangka Panjang ataupun untuk jangka pendek. 

Dalam kegiatan pemasaran produk setiap bank memiliki bermacam bentuk 

strategi yaitu diantara lain: strategi product (produk), strategi price (harga), 

strategi place (tempat), strategi promotion (promosi), strategi people (orang), 

strategi process (proses), strategi physical evidence (bukti fisik). Dimana 

pemasaran menjadi serangkaian dari proses perencanaan dalam 

menyelenggakan rancangan poduk, menentukan tarif, mementukan proses, 

promosi ataupun lokasi distribusi sekaligus dalam kegiatan social serta 

admintratif yang bertujuan mencapai tujuan perusahaan (Manap, 2016). 

Selain itu, Kothler & Amstrong (2014) juga menjelaskan mengenai 

pengertian strategi pemasaran adalah usaha yang dilakukan dalam memasarkan 

produk (barang ataupun jasa) yang tujuannya untuk meningkatkan jumlah 

penjualan dengan menggunakan suatu skema rencana ataupun taktik tertentu. 

Dengan hal lain serangkaian usaha dalam mencapai tujuan dari perusahaan 

menjadi makna dari strategi pemasaran, karena adanya potensi dalam 

penjualan pada proposisi terbatas terhadap jumlah orang yang mengetahui hal 

tersebut. Sehingga pada fungsi dalam menentukan nilai ekonomis pada barang 

atau jasa diperusahaan menjadi peranan penting dari strategi pemasaran. 

Terdapat tiga faktor yang menjadi penentu nilai dari barang atau jasa, 

diantaranya produksi, distribusi, dan konsumsi. Sehingga dalam mencapai 

kesuksesan bisnis menjadi peranan yang sangat penting dari strategi pemasaran 

yang dilakukan perusahaan untuk mendapatkan minat dan daya tarik dari 

konsumen. Hal tersebut sering terjadi dari banyak perbankan salah satunya 

bank syariah yang terus melakukan kegiatan pemasaran secara sistematis 

terutama dakam mengembangkan produk dan melakukan kegiatan promosi 

yang berfokus pada pertumbuhan pada permintaan produk yang ditawarkan. 
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Menurut Kothler & Keller (2016) mengartikan bahwa Marketing Mix 

(bauran pemasaran) menjadi serangkaian dari beberapa elemen yang 

dipergunakan oleh perusahaan serta dapat dikendalikan dan dikontrol sebagai 

upaya dalam mencapai tingkat pada penjualan yang dinginkan oleh target 

pasaran. sedangkan menurut Kothler & Amstrong (2016) mengartikan 

Marketing Mix (bauran pemasaran) suatu perangkat pada kegiatan pemasaran 

yang meliputi produk, penentuan harga, tempat distribusi dan promosi yang 

dikompilasi agar mendapatkan respon yang diinginkan dan diharapkan target 

pasar yang dituju. Langkah yang dilakukan setelah menetapkan strategi 

pemasaran yaitu perusahaan mampu merencanakan, menerapkan dan 

menjalankan marketing mix atau bauran pemasaran. Dijelaskan oleh 

Sihabuddin (2019) bahwa dalam menjadikan strategi pemasaran menjadi lebih 

efektif untuk menghasilkan sebuah output yang maksimal dan optimal, maka 

harus melaksanakan inti pemasaran dengan beberapa unsur pada bauran 

pemasaran yang terdiri atas 4P yakni Product, price, place, and promotion 

sebagai bentuk entrepretasi yang menjadi bagian dari tindakan dalam 

memasarkan produk atau jasa sehingga bisa memberi output yang optimal 

dalam strategi pemasaran. 

Berdirinya Bank Muamalat Indonesia (BMI) menjadi awal mula 

perkembangan perbankan syariah pertama kali di Indonesia yang berdiri pada 

tahun 1991 yang ditetapkan oleh MUI dengan penerapan sistemnya yang 

menjalankan prinsip syariah pada aktivitas operasional yang dilakukannya, 

yakni dalam menghimpun dana, pembiayaan, jasa maupun pelayanannya. Bank 

Muamalat Indonesia menjadi salah satu bank syariah yang cukup berkembang 

pada mula beroperasi sejak tanggal 2 Mei tahun 1992 hingga sekarang 

memiliki sebanyak 325 kantor yang melayani termasuk salah satunya kantor 

cabang yang berada di Malaysia. Memilik sejumlah 710 satuan mesin ATM 

Muamalah, sejumlah 120.000 satuan mesin ATM Bersama dan Prima sebagai 

dukungan jaringan layanan meluas untuk operasional bank. PT. Bank 

Muamalat Indonesia mengakui terus menambah jaringan kantor cabang 

pembantu di Indonesia seiring semakin banyaknya kapasitas layanan yang 
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dibutuhkan. Kantor Cabang Pembantu (KCP) Nganjuk menjadi salah satunya 

yang merupakan jaringan dari kantor Cabang utama Kediri (Muamalat, 2021)  

Mengembangkan bank syariah tidak semudah seperti mengembangkan 

berbagai bank tradisional (konvensional). Hal ini karena bank tradisional lebih 

menjanjikan karena suku bunga yang tinggi dan keuntungan dari berbagai 

institusi lainnya. Bank syariah, di sisi lain, menerapkan prinsip yang 

berlawanan dengan sistem suku bunga. Artinya, dalam menggunakan bagi 

hasil. Semua orang tahu bahwa bank tradisional pertama kali muncul dan 

mencapai masa kejayaannya jauh sebelum lahirnya bank syariah. Hal ini 

menjadi salah satu tantangan terkait pemasaran atau periklanan untuk 

mengikuti evolusi keberadaan bank syariah itu sendiri (Mufidah, 2018). 

Semakin cepatnya perkembangan perbankan yang ada di indonesia, 

menjadikan semakin ketat persaingannya. Salah satu bank syariah tersebut 

adalah Bank Muamalat KCP Nganjuk yang merupakan salah satu bank yang 

berdiri cukup lama yaitu sejak tahun 2003. Selain itu, bank tersebut menjadi 

bank syariah pertama yang ada dan berdiri di Nganjuk saat itu. Berbagai produk 

tabungan dan keuangan tersedia untuk masyarakat, termasuk Tabungan iB 

Prima Berhadiah. 

Menurut Nurimansyah (2021) selaku Branch Manager memaparkan 

bahwa Bank Muamalat KCP Nganjuk memulai beroperasi tahun 2003 yang 

saat itu masih belum ada bank syariah selain BMI sendiri. Sistem 

operasionalnya dalam kegiatan usaha dilakukan sesuai menurut UU Perbankan 

di Indonesia dengan menggunakan prinsip syariah. Sehingga jika dilihat dari 

strategi operasional dan ditinjau dari peluang bisnisnya Bank Muamalat KCP 

Nganjuk lebih baik karena memiliki bermacam produk mulai dari produk 

himpunan dana sampai penyaluran dana yang akan ditawarkan pada 

masyarakat serta mampu bersaing di pangsa pasar. Upaya tersebut digunakan 

berharap agar diterimanya produk yang ditawarkan untuk dipergunakan serta 

dikonsumsi oleh pihak pelanggan yang telah melakukan pembelian tersebut. 

Produk penghimpunan berupa tabungan yang sering ditawarkan menggunakan 

akad mudharabah dan wadiah.  
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Bank MuamaIat KCP Nganjuk menawarkan berbagai jenis produk 

tabungan diantaranya tabungan iB Prima, tabungan iB Hijrah Wadiah, 

tabungan Prima Berhadiah, tabungan iB Rencana, tabunganKu, tabungan Haji. 

Bank Muamalat KCP Nganjuk juga termasuk Kantor Cabang Pembantu yang 

memiliki letak kantor yang strategis dan menjadi salah satu kantor cabang yang 

perolehan penjualan dan pemasaran yang unggul pada produk tabungan ini 

terbanyak dibandingkan dengan cabang pembantu lainnya, melihat kawasan 

daerah Nganjuk yang memiliki sedikit Bank Syariah, dan kemudahan yang 

diberikan dalam melakukan penelitian, maka peneliti tertarik dalam melakukan 

penelitian di Bank Muamalata KCP Nganjuk. 

Penelitian ini mengambil fokus pada produk inovatif yang ada berada di 

Bank Muamalat KCP Nganjuk yakni progam Tabungaⲡ Pⲅima Beⲅhadiah yang 

saat ini sedang berkembang pemasarannya. Tabungan Prima Berhadiah (TPB) 

merupakan produk berupa progam tabungan yang diterbitkan oleh Bank 

Muamalat Indonesia dengan simpanan berjangka panjang serta keuntungan 

berupa hadiah yang sesuai dengan kebutuhan dan pilihan dari nasabah. 

Tabungan ini juga merupakan jenis tabungan berjangka dengan memiliki 

program penerimaan hadiah langsung yang menjadi hak nasabah ketika masa 

penahanan dana telah selesai seperti yang ditentukan dalam program produk 

karena hadiah tersebut titipan bank Muamalat, serta produk ini menjadi produk 

inovasi yang dikembangkan dari produk sebelumnya yaitu produk Tabungan 

Prima Rencana Berhadiah (Muamalat, 2021).  

Pemilihan peneliti dalam melakukan penelitian karena belum adanya 

penelitian sebelumnya yang dilakukan di Bank Muamalat KCP Nganjuk terkait 

produk ini, sehingga peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lokasi ini dan 

meemuka alasa pemiliha lokasi dari pemaparan Bapak Nurimansyah (2021) 

selaku Sub Branch Manager juga menegaskan bahwa PT. Baⲡk MuamaIat KCP 

Nganjuk menjadi saIah satu kaⲡtoⲅ cabaⲡg yaⲡg perolehan pada produk 

program Tabungan Prima Berhadiah ini terbanyak di badigkan degan beberapa 

Kantor Cabang Pembatu yang dinaungi oleh KC Kediri Diantaranya Kantor 
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Cabang Pembatu Blitar, Tulungagung, Nganjuk, Madiun, dan Ponorogo. Hal 

tersebut terbukti dengan perolehan data þada tabeI diьawah iⲡi sebagai beⲅikut. 

Tabel 1.1 

Perbandingan Jumlah Nasabah Pengguna Produk Tabugan Prima 

Berhadiah 

No 

Kantor 

Cabang 

Pembantu 

Tahun Jumlah 

Total 

Nasabah 2017 2018 2019 2020 2021 

1 Blitar 3 9 2 3 6 23 

2 Tulungagung 6 17 7 4 14 48 

3 Nganjuk  8 7 23 10 23 71 

4 Madiun  5 10 1 6 5 27 

5 Ponorogo 7 11 5 3 8 34 
Sumber : Diolah langsung oleh peneliti melalui data Bank Muamalat KC Kediri 

Berdasarkan pemerolehan data pada table 1.1 diatas diketahui bahwa 

peryataan yang dipaparkan oleh Sub Branch Manager KCP Nganjuk memang 

benar adanya jika bank tersebut memiliki pemerolehan penjualan produk 

Tabungan Prima Berhadiah terbayak dibandingkan dengan penjualan produk 

pada kantor cabang pembantu lainya yang dinaungi oleh Kantor Cabang Utama 

di Kediri. Dimana selama tahun 2017 sampai tahun 2021 pada Bank Muamalat 

KCP Blitar sebanyak 23, pada Bank Muamalat KCP Tulungagung sebanyak 48 

nasabah, pada Bank Muamalat KCP Madiun sebanyak 27 nasabah, pada Bank 

Muamalat KCP Ponorogo sebanyak 34 nasabah. Sedagkan pada Bank 

Muamalat KCP Nganjuk memiliki nasabah dengan jumlah sebanyak 71 

nasabah selama 5 tahun terakhir ini. 

Pencapaian yang diperoleh pada produk ini berpengaruh terhadap Bank 

Muamalat diantaranya.  

1. Menambahkan asset dari bank lebih cepat karena dananya yang 

ditahan besar, jangka waktunya panjang jadi lebih aman. 

2. Perolehan pendapatan bagi hasil antara bank dan nasabah sama 

besarnya, sehingga bank tidak merasa dirugikan. 

3. Menjadikan nasabah loyal kepada bank 
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Produk program Tabungan Prima Berhadiah atau setara dengan deposito 

menggunakan akad Mudharabah Muthlaqah. Menurut Al-Hasni (2017) pada 

akad Mudharabah Muthlaqah (Unrestricted), mudharabah adalah Ketika 

seorang nasabah berlaku sebgai shahibul maal (pemilik modal), sementara 

bank syariah belaku sebgai mudharibb (pengelola modal) bebas dalam 

melakukan kegiatan usaha untuk mendapat keuntungan tetapi tidak berlawanan 

dengan prinsip syari’ah. Jadi, pihak Bank MuamaIat Indonesia akaⲡ mengelola 

uang tabungan nasabah memakai akad mudharabah muthlaqah kemudiann 

pihak bank sendiri memberi keuntungan bagi hasil dengan nisbah sesuai dari 

kesepakatan saat pembukaan rekening diawal yang dilakukan oleh pemilik 

modal. Ulama salaf saleh telah mencontohkan dalam pembahasan fiqih terkait 

pernyataan if’aI maa syi”ta (IakukaⲡIah sesuatu yang kau sukai) daⲅi shahibuI 

maI teⲅhadap pemilik modal yaⲡg teIah memberi kekuakasaⲡ yaⲡg begitu besar 

(Al-Hasni, 2017). 

Hari Kamis tanggaI 22 Agustus 20I9 Baⲡk MuamaIat meⲡgumumkaⲡ 

dalam rangka untuk memudahkan nasabah dalam memilih hadiah tabungan, 

Baⲡk MuamaIat lⲡdoⲡesia meⲡjaIiⲡ keⲅjasama deⲡgaⲡ PT. GIobaI DigitaI 

Niàga (BIibIi.com) yaⲡg meIiputi peⲡyediaaⲡ daⲡ þeⲡgiⲅimaⲡ hadiah, seⲅta 

pengeIoIaan micⲅosite beⲅupa e-cataIogue Baⲡk MuamaIat. Baⲡk MuamaIat 

lndoⲡesia beⲅkejasama deⲡgaⲡ BIibIi.com kaⲅeⲡa memiIiki þeⲅsamaaⲡ, yakni 

bersamaan sebagai maⲅket Ieadeⲅ di industry perbankan syariah dan e-

commeⲅce seⲅta memiIiki jaⲡgkauaⲡ yaⲡg Iuas diseIuⲅuh lⲡdonesia. SeIaiⲡ itu, 

Bank MuamaIat lndoⲡesia yakiⲡ keⲅjasama deⲡgaⲡ BIibIi.com iⲡi dapat 

meⲡiⲡgkatkaⲡ Iayaⲡaⲡ daⲡ customeⲅ expeⲅience khususⲡya daIam haI 

pemilihan daⲡ peⲡgiⲅimaⲡ reward/hadiah (Muamalat, 2021).  

Tabungan Prima Berhadiah juga ditegaskan oleh Nurimansyah (2021) 

selaku Bⲅaⲡch Maⲡageⲅ PT. Baⲡk MuamaIat Iⲡdoⲡesia KCP Ngaⲡjuk bahwa 

adanya pⲅoduk program ini adalah untuk membantu nasabah menengah keatas 

khususnya nasabah prioritas dalam memenuhi kebutuhan nasabah dalam 
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bentuk berupa barang tanpa mengurangi (menghilangkan) uang dalam 

tabungan untuk membeli kebutuhan tersebut, sehingga dengan menabung pada 

tabungan ini secara uang nasabah akan tetap utuh dan menerima hadiah dimuka 

berupa barang. Dengan adanya hadiah dimuka, rata-rata nasabah menengah 

keatas khususnya nasabah prioritas akan merasa senang, karena tidak perlu 

harus mengeluarkan uang meskipun dananya ditahan dalam beberapa jangka 

waktu tertentu. Dibandingkan dengan produk-produk lainya yang harus 

menunggu pada waktu jatuh tempo baru bisa diambil.  

Tabungan Prima Berhadiah memberikan adanya saving atau tabungan 

jangka panjang agar dapat memperoleh margin, bagi hasil, dan profit 

sharingnya lebih besar daripada deposito, menjadikan nasabah lebih loyal 

terhadap bank, termasuk strategi bank dalam menawarkan produk lainnya 

karena dengan otomatis nasabah yang memiliki tabungan jangka panjang pasti 

memiliki tabungan dibank lain yang nominalnya juga tidak sedikit, rata-rata 

yang mengikuti produk program ini akan menambah dananya daripada menarik 

dananya karena mendapat manfaat didepan berupa hadiah yang didapat 

dimuka, sehingga nasabah langsung bisa merasakan manfaatnya. Nurimansyah 

(2021) juga menegaskan perbandingan Tabungan Prima Berhadiah di Bank 

Muamalat dengan Tabungan Berhadiah di bank lainnya diantaranya sebagai 

berikut: 1) Nilai hadiah yang lebih besar, 2) Nasabah fleksibel dalam memilih 

hadiah sesuai kebutuhan, 3) Jangka waktu di hold sangat fleksibel dari minimal 

3 bulai sampai maximal 60 bulan atau 5 tahun, 4) apabila dana dibutuhkan 

nasabah pada saat mengikuti program dapat dilakukan break (mengganti nilai 

hadiah dikurangi masa penggunaan hadiah), 5) Hadiah dikirim langsung di 

alamat nasabah, 6) pengiriman hadih fleksibel sesuai keinginan nasabah, 7) 

minimal keikutan produk program ini sebesar 50.000.000. 

Wisnala (2021) selaku bagian marketing Bank Muamalat KCP Nganjuk 

mengatakan adanya target pasar pada produk program tabungan prima 

berhadiah adalah nasabah golongan ekonomi menengah keatas ataupun 

diperuntukkan bagi lembaga atau perorangan yang mempunyai mobilitas 

tinggi. Vudha Wisnala (2021) juga menambahkan, bahwa program ini dapat 
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memberikan kepuasan bagi nasabah untuk memperoleh berbagai macam 

hadiah yang diinginkan ataupun yang menjadi kebutuhan nasabah dengan 

memiliki dana saldo tabungan minimal dengan nominal sebesar Rp. 

50.000.000,- dana tersebut ditabung dengan jangka waktu yang selama 3 buIan 

sampai 60 bulan dimana hadiah diterima dimuka setelah pembukaan rekening 

atau dikenal sebagai sistem holding. Produk ini banyak di minati oleh nasabah 

nasabah menengah keatas khusunya nasabah Prioritas. Sehigga adanya 

keunggulan dari yang dimiliki produk program Tabungan Prima Berhadiah 

menjadi saIah satu produk inovatif yang ditawarkan oleh Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk 

Data berikut ini adalah beberapa jenis produk tabungan yang dimiliki dan 

ditawarkan di Bank MuamaIat KCP Nganjuk tersebut diperoleh dari bagian 

intern bank secara langsung yaitu bapak Nurimansyah (2021) selaku dari Sub 

Branch Manager Bank MuamaIat KCP Nganjuk yang akan digunakan sebagai 

acuan untuk perbandingan pada produk yang akan diteliti.  

Tabel 1.2 

Jenis-Jenis Produk Tabungan Di Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

Sumber : Data Primer Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

Table 1.2 diatas menjelaskan bahwa Bank Muamalat KCP Nganjuk 

memiliki beberapa produk yang masih berjalan atau banyak nasabah yang 

melakukan pembukaan tabungan pada produk Tabungan Prima Berhadiah, 

Wadiah, Tabunganku, Prima, Rencana, dan Haji. Sedangkan tabungann tidak 
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berjalan atau jarang nasabah yang melakukan pembukaan tabungan pada 

produk tabungan Payroll, Valas, dan Simpel. Sehingga pada data tersebut 

Tabungan Prima Berhadiah merupakan salah satu produk unggulan yang 

diminati masyarakat nganjuk yang menjadi pilihan nasabah dalam melakukan 

pembukaan tabungan karna produk tersebut sesuai dengan kebutuhan sehari-

hari mereka. 

Adapun pertumbuhan dan perkembangan total keseluruhan nasabah 

pengguna produk tabungan di Bank Muamalat KCP Nganjuk selama 5 tahun 

terakhir pada tabel yang telah digabungkan sebagai berikut. 

Tabel 1.3 

Total Keseluruhan Data Nasabah Pengguna Produk Tabungan Di Bank 

Muamalat KCP Nganjuk 

Data Nasabah Pengguna Produk Tabungan 

Tahun Total Nasabah 

Tab. 

Prima 

Berhadiah 

Tab.  

Wadiah 

Tab. 

Haji 

Tab. 

Ku 

Tab. 

Rencana 

Tab. 

Prima 

Total 

Tab. 

2017 8 6 56 109 15 9 203 

2018 7 214 288 162 17 9 697 

2019 23 578 479 60 113 5 1258 

2020 10 414 231 71 55 9 790 

2021 23 191 95 13 18 5 343 

Total 71 1.403 1.149 417 218 37 3.291 

Sumber : Data Primer Dari bank Muamalat KCP Nganjuk 

Berdasar pada table 1.3 tersebut terbukti yakni dari sumber data 

nasabah pengguna produk tabungan dibank Muamalat KCP Nganjuk 

menunjukkan bahwa tabungan prima berhadiah selama 5 tahun terakhir 

memiliki peningkatan ditahun terakhir dibandingkan dengan produk-produk 

yang lainnya sehingga dapat dikaitkan dengan grafik dibawah ini. 
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Grafik 1.1 

 

Jika dilihat dari perolehan data tersebut diketahui jika dari beberapa 

tabungan mengalami keadaan fluktuatif yang menurun, hal ini berbanding 

terbalik dengan produk Tabungan Prima Berhadiah yang tidak mengalami 

penurunan secara signifikan dengan jumlah nasabah selama 5 tahun terakhir, 

mulai dari jumlah total nasabah tahun 2017 mengalami peningkatan sebesar 

1,5% , ditahun 2018 adanya penurunan sebesar 0.8%, kemudian ditahun 2019 

terjadi peningkatan pengguna sebesar 1,8%, penurunan pada tahun 2020 

sebesar 1,2% disebabkan oleh pandemic covid-19 dan kembali meningkat pada 

tahun 2021 sebesar 6,3%.hal tersebut disebabkan pemasaran pihak bank 

Muamalat KCP Nganjuk melakukannya dengan sangat strategis dan baik selain 

itu manfaat yang terdapat pada produk tersebut dirasakan langsung oleh 

nasabah seperti memiliki nilai hadiah yang besar, jangka waktu yang fleksibel 

di hold dan lain sebagainya.  

Produk Tabungan Prima Berhadiah dirancang untuk para pengusaha atau 

pebisnis di atas rata-rata atau menengah. Selain itu, Tabungan iB prima 

ditujukan bagi meⲅeka yaⲡg meⲡdamьakaⲡ hasiI maksimaI daⲡ kebebasan 

untuk berdagang. Rekening tabungan ini memiliki keistimewaan yaitu 
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menguntungkan, fleksibel, aman dan nyaman untuk diterapkan. Akad yang 

dipergunakan adalah akad Mudharaьah Mutlaqoh dengan nisbah yang telah 

disepakati diawal. Dengan adanya perbedaan kriteria tersebut, produk ini 

memerlukan penerapan strategi khusus, yaitu strategi Islamic Marketing 

(Pemasaran Islami). Strateginya adalah dengan menggunakan Islamic 

Marketing Mix (Bauran Pemasaran Islam) dengan pendekatan 9P. 

Nurimansyah (2021) selaku Sub Branch Manager memaparkan bahwa 

dibank Muamalat KCP Nganjuk secara umum telah menerapkan bauran 

pemasaran islam 9P, melalui data diatas juga dapat diketahui banyaknya 

produk yang ditawarkan bervariasi, lokasi bank yang cukup strategis dipinggir 

jalan raya, promosi yang dilakukan sudah baik yaitu secara langsung maupun 

direct marketing, akan tetapi penetapan harga yang menyebabkan produk 

Tabungan Prima Berhadiah mengalami fluktuasi penggunanya, dikarenakan 

produk ini hanya berfokus pada nasabah menengah keatas ataupun nasabah 

prioritas sehingga diperlukan strategi pemasaran secara maksimum dan tepat 

dalam memasarkan produk Tabungan Prima Berhadiah, sehingga jumlah 

nasabah produk ini semakin bertambah dan tidak kalah saing dengan produk 

yang ditawakan pihak pesaing. Bauran pemasaran seharusnya digunakan pada 

penerapan strategi pemasaran agar dapat berjalan dengan hasil yang optimal 

dan maksimal dalam menembus pangsa pasar yang dituju, sehingga pada 

masing-masing elemen bauran pemasaran diperlukan dalam strategi pemasaran 

agar bisa bersaing dengan pesaing lainnya, diantara elemen bauran pemasaran 

terdiri atas product, price, place, promotion, people, process, and physical 

evidence (Batubara & Nasution, 2021).  

Hasil penelitian terdahulu oleh Kuhlil Hidayah (2019) yang berjudul 

“Implementasi Islamic Marketing Mix Di Supermarket Sakinah Surabaya” 

menunjukkan bahwa Supermarket Sakinah Surabaya menerapkan konsep 

pemasaran syariah dengan menggunakan marketing mix 4PS yang terdapat atas 

product, price, pIace, promotion, and service sebagai acuan dalam 

meningkatkan profit penjualandi supermarket Sakinah Surabaya. 
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Hasil sebelumnya oleh Unun Roudhotul J. (2021) yang berjudul 

“Analisis Islamic Marketing Mix Terhadap Strategi Pemasaran Perumahan 

Griya As-Sakinah PT. Sabab Podho Moro Madiun”, meⲡuⲡjukkaⲡ ьahwa Pⲧ. 

Sobab Podoo Moⲅo, memiliki beberapa aspek-aspek yang digunakan dengan 

stⲅategi pemasaⲅaⲡ yaⲡg sesuaĺ deⲡgaⲡ syaⲅĺah. DaIam bauⲅaⲡ pemasaⲅaⲡ lsIam 

diguⲡakaⲡ seьagaĺ sepeⲅangkat aIat pemasaⲅan yaⲡg dĺkenaI deⲡgaⲡ Islamic 

Maⲅketiⲡg Mĺx, beberapa di antaranya adalah þⲅoduk, haⲅga, temþat daⲡ 

pⲅomosĺ. 

Hasil penelitian sebelumnya Putri Kurnia N, (2020) yang berjudul 

“Analisis Islamic Maketing Mix Pada Bandeng Presto Di Wilayah Pati” 

menyimpulkan bahwa strategi Islamic Marketing Mix yang dilakukan pada 

produk tabungan dengan menggunakan keputusan tentang bauran pemasaran 

atau empat P: produk, harga, lokasi, dan iklan. Hal ini perlu dilakukan dan 

dipahami sepenuhnya oleh perusahaan agar dapat terus berhasil dalam 

persaingan yaⲡg saⲡgat kełat. Tujuaⲡ darĺ peⲡeIitiaⲡ iⲡi adaIah uⲡtuk 

meningkatkan kepuasan pelanggan melalui Islamic Marketing Mix pada 

Bandeng Presto Di Pati.  

HasiI peⲡeIitiaⲡ yaⲡg teIah diIakukaⲡ oIeh Riksa Yulyana, dkk (2018) 

“Pengaruh Bauran Pemasaran Islami (Islamic Marketing Mix) Pada 

Meningkatnya Jumlah Muzakki diRZ Kantor Cabang Bandung Antapani 

(Studi Survey pada Muzakki Kecamatan Antapani)” menyimpuIkan bahwa 

penerapan Islamic Maⲅketiⲡg Mĺx yaⲡg teⲅdiⲅi daⲅi tujuh P yakni product, price, 

pIace,promotion, physicaI evidence, and proces,  dikaⲡtoⲅ cabaⲡg R.Z Baⲡduⲡg 

Anapaⲡi teIah beⲅdasaⲅkan pⲅiⲡsiþ Syaⲅiah, jumIah mużaki teIah meⲡuⲅuⲡ 

daIam tiga tahuⲡ teⲅakhiⲅ, uþaya þeⲡiⲡgkataⲡ jumIah mużakki deⲡgaⲡ 

meⲡgoptimaIkaⲡ aIat þeⲅikIaⲡaⲡ yaⲡg diguⲡakaⲡ ďaⲡ keⲅjasama deⲡgaⲡ 

perusahaan lain.  

Berdasarkan pada penelitian terdahulu, mengidentifikasi adanya 

Research Gap dalam penelitian yang dilakukan oleh Kuhlil Hidayah (2019) 
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mengenai lmpIementasĺ lsIamic Marketĺng Mĺx Dĺ Suþeⲅmaⲅket Sakĺnah 

Suⲅabayą, Unun Roudhotul J. (2021) mengenai AnaIĺsĺs Islamĺc Marketĺng Mĺx 

Teⲅhadaþ Stⲅategĺ Pèmasaⲅaⲡ Peⲅumahaⲡ Gⲅĺya Ass-Sakĺnah PT. Sobab Podoo 

Moⲅo Madĺuⲡ, dan Putri Kurnia N, (2020) mengenai Analisis Islamic Maketing 

Mix Pada Bandeng Presto Di Wilayah Pati menggunakan penggunaan islamic 

marketĺng mĺx terdiri atas empat P, yaĺtu: Pⲅoduct, Prĺce, PIace and Pⲅomotĺon 

dengan berpengaruh signifikan pada strategi pemasaran yang telah dilakukan 

pada penelitiannya. 

Sementara hasil yang telah dilakukan pada penelitian Riksa Yulyana, dkk 

(2018) mengenai Peⲡgaⲅuh Bauⲅaⲡ Pemasaran lsIami (lsIamic Markełing Mĺx) 

pada meningkatnya jumIah Muzakkĺ diRZ Kantoⲅ Cabaⲡg Baⲡduⲡg Aⲡtapaⲡĺ 

(Studĺ Suⲅvey þada Muzakkĺ Kecamataⲡ Aⲡtapaⲡĺ) penerapan Islamic 

Markełĺng Mĺx terdiri atas tujuh P yakni product, price, place, promotion, 

process, people, and physical evidence. 

Berdasarkan atas pemikiran diatas, menjadikan hal tersebut 

dilakukannya penelitian ini karena peneliti memiliki ketertarikan untuk lebih 

mendalami penelitian yang berkonsentrasi untuk mengembangkan terhadap 

strategi bauran pemasaran secara islami/syariah atau Islamic Marketing Mix 

dengan pendekatan menggunakan strategi 9P dimana yang terdiri dari 

maⲅketĺng mĺx tujuh P diantaranya terdiri atas product (produk), price (harga), 

promotion (promosi), place (lokasi), process (proses), physical evidence (bukti 

fisik), dan ditambah 2 elemen yaitu promise (janji) dan patience (sabar) pada 

produk Tabungan Prima Berhadiah karena msalah tersebut dalam memasarkan 

produk tabungan prima berhadiah menjadi tantangan yang cukup sulit bagi 

bank Muamalat KCP Nganjuk dengan melakukan pemasaran sesuai prinsip 

syariah (Islamic Marketing) dapat lebih efektif lagi, mampu bersaing terhadap 

bank lainnya serta dapat menarik minat masyarakat dengan judul 

“lmpIementasi Strategi Islamic Marketing Mix Produk Program 

Tabungan Prima Berhadiah Pada PT. Bank MuaIamat lndonesia KCP 

Nganjuk”.  
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1.2 Fokus Penelitian  

Berdasar pada pemaparan Iatar beIakang diatas, makà fokնs penelitian 

yang disusun ini secara eksplisit yaitu  

1. Bagaimana impIementasi strategi lsIamic Marketing Mix produk 

Tabungan Prima Berhadiah di PT. Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

2. Apa kendaIa dan soIusi pada impIementasi strategi lsIamic Marketing 

Mix produk Tabungan Prima Berhadĺah di PT. Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk? 

 

1.3 Tujuan PeneIitian 

Berdasar pemaparan pada rumusan masaIah diatas menjelaskan terkait 

tujuan dari peneIitian ini dipergunkan.  

1. Untuk mengetahui impIementasi strategi Islamic Marketing Mix 

(IMM) 

2. Untuk mengetahui kendaIa dan soIusi impIementasi Islamic 

Marketing Mix (IMM) 

 

1.4 Manfaat PeneIitian 

1. вagi PenuIis 

Selain untuk digunakan sebagai prasyarat kelulusan, penelitian ini juga 

dapat digunakan untuk membantu mengembangkan pengetahuan tentang 

strategi þemasaⲅaⲡ agar penulis dapat melatih dalam menerapkan teori 

yang telah dipelajari di kelas. 

2. Bagi Bank 

HasiI atas peneIitian ini berupaya agar dapat dipergunakan untuk bahan 

masukan atau informasi, serta bahan penilaian untuk bank Muamalat 

KCP Nganjuk mengetahui pengaruh penerapan terhadap strategi lsIamic 

Marketing Mix yang diterapkan dan dipergunakan oIeh Bank MuamaIat 

KCP Nganjuk 
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3. Bagĺ Pembaca 

Hasil atas penelitian ini dapat digunakan atau dijadikan acuan/ilustrasi 

agar dapat bersaing dalam penerapan strategi pemasaran yang baik. 

 

4. Bagi Jurusan Sarjana Satu Perbankan Syariah 

Agar dapat dijadikan pembanding dengan penelitian topic yang sama, 

sebagai bahan informasi dan evaluasi untuk penelitian selanjutnya, serta 

agar dapat memperluas dan memeprkaya pengetahuan dibidang 

manajemen pemasaran. 
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BAB ll 

KAJlAN PUSTAKA 
 

2.1 HasiI PeneIitian TerdahuIu 

PeneIitian yang akan diIakukan pada acuan berdasarkan dari peneIitian 

teⲅdahuIu sebagai litelatur review pada penelitian yang akan dilakukan peneliti 

yang berjudul Analisis Islamic Mariketing Mix (IMM) produk Tabungan Prima 

Berhadiah pada Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk, berikut peneIitian-

peneIitian teⲅdahuIu yang akan dirangkum daIam bentuk tabel sebagai berikut 

diantaranya. 

Tabel 1.4 PeneIitian TerdahuIu 

No. Name JuduI Metode HasiI PeneIitian 

1 Patah 

Abdul, 

dkk 

(2017) 

Koⲡsep 

Maⲅketing Mix 

Syaⲅiah 

Kualitatif 

deskriptif 

Penelitian ini menghasilkan 

kesimpulan bahwa konsep pada 

marketing mix telah sesuai 

ketentuan syariah meliputi 

variable 4P yakni product, 

price, place, and promotion 

dengan menyesuaikan dengan 

peratuaran dalam muamalah 

islam. 

2 Tournois 

& Aoun 

(2017) 

 

 

 

Fⲅom tⲅaditionaI 
to lsIamic 

maⲅketing 

stⲅategies 

ConceptuaI 

isuess aⲡd 

impIications foⲅ 

aⲡ exploⲅatoⲅy 

study iⲡ Lebaⲡoⲡ 

Tinjauan kritis 

pada literatur 

yang ada 

Hasil pada penelitian ini 

menyajikan bahwa dasar-dasar 

teoritis pemasaran Islam. merek 

dagang. Pada suatu 

keterbatasan pendekatan yang 

berorientasi pasar terkait (dari 

prospek budaya) yang 

diipertimbangkan untuk dapat 

memberikan suatu 

kemungkinan yang terdapat 

pada implementasinya oleh 

non-Islam Perusahaan. 

Langkah selanjutnya dalam 

kajian eksploratif integrasi 

nilai-nilai budaya pada Islam 

ini Diperkenalkan ke dalam 

sebuah strategi pada politik 

produk berorientasi pasar 
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perusahaan Barat Dalam 

konteks Libanon. 

3 Abdullah 

et al., 

(2017) 

Sucsess 

Strategies In 

Islamic 

Marketing Mix 

Mix methode 

(kualitatif dan 

kuantitatif) 

Penelitian ini menghasilkan 

hasil yang menunjukan seorang 

konsumen muslim (islam) 

memberikan pertimbangan 

pada 5 faktor utama yang 

ditekankan dalam melakukan 

bauran pemasaran dalam 

perusahaan. Pada urutan 

kepentingan dengan 

menggunkan analisis regresi 

berganda adanya faktor 

diantaranya : faktor kebugaran, 

faktor kepribadian, faktor 

komitmen, faktor kesadaran 

serta fokus pelanggan. Oleh 

sebab itu, perusahaan selalu 

berprinsip pada syariah, 

memiliki karakter yang khas, 

berkomunikasi secara aman, 

mengintgrasikan pada etika dan 

hati nurani, kemudian berfokus 

pada pendekatan “Customer-

Centric” melalui kegiatan 

bauran pemasaran yang 

menjadi strategi yang 

disarankan dalam melayani 

konsumen muslim. 

4 Riksa 

Yulyana, 

dkk 

(2018) 

Pengaruh Bauraⲡ 

Pemasaran Islami 

(lsIamic 

Marketing Mix) 

Pada 

Meningkatnya 

Jumlah Muzakki 

pada RZ Kaⲡtor 

Cabaⲡg Baⲡduⲡg 

Antapani 

(Studi terhadap 

Muzakki di Kec. 

Antapani) 

Pendekantan 

kualitatif 

deskriptif dan 

teknik analisis 

regresi 

berganda  

Penelitian ini menghasilkan 

yang menunjukkan adanya 

penerapan Islamic Marketing 

Mix terdiri atas 7P yakni 

product, price, place, 

promotion, process, people, 

and physical evidence terhadap 

kantor cabang pembantu RZ 

Bandung Antapani yang 

berdasar pada prinsip syariah. 

Adanya jumlah muzaki yang 

menurun selama tiga tahun 

terakhir sehingga berupaya 

untuk meningkatkannya dengan 

lebih mengoptimalkan alat yang 

dipergunakan periklanan dalam 
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kerjasama bersama perusahaan 

lain. 

5 Ade Dwi 

R, (20l8) 

 

lmpIementasi 

Marketing Mix 

Berbasis Syariah 

Pada PT. BRI 

Syariah KCP 

Kepanjen 

Kualitatif 

Deskriptif 

Diketahui peneIitian ini 

menghasilkan bahwa di PT. BRI 

Syariah KCP Kepanjen berhasil 

mengimpIementasikan sebuah 

strategi Marketing Mix berbasis 

syariah. Komponen pada bauran 

pemasaran yang diterapkan 

terdiri atas produk, harga, 

lokasi, iklan, setiap orang, 

layanan/ bukti fisik, proses, 

kesabaran, janji, dan fokus 

pelanggan. 

6 Asteⲅina 

ayu, 

(20l9) 

lmpIementasi 

Marketing Mix 

Syariah pada 

Produk 

Tabungan 

Hasanah dalam 

Meningkatkan 

Jumlah Nasabah 

BNI Syariah 

pada Kantor 

Cabang Banda 

Aceh 

Kualitatif 

descriptive 

dengan 

Teknik 

wawancara, 

observasi dan 

dokumentasi 

 

Penelitian ini menghasilkan 

hasil yang menunjukan bahwa 

dalam proses pemasaran pⲅoduk 

iB Hasanah BNI Syariah KC 

Banda Aceh iB telah 

menerapkan sebuah bauran 

pemasaran 7P Syariah 

sepenuhnya. 

7 Miftahul 

Jannah, 

dkk 

(20l9) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

AnaIisis 

Peneⲅapan 

Bauⲅan 

Pemasaⲅan 

Beⲅbasis 

Syaⲅiah daIam 

Meningkatkan 

Minat BeIi 
Konsumen pada 

Pⲅoduk Nozy 

Juice di Kota 

Banda Aceh 

 

 

Mixed 

Methods 

(Kualitatif dan 

Kualitatif) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil penelitian ini memiliki 2 

hasil dari Pendekatan kualitatif 

dan kuantitatif, hasil pada 

pendekatan kualitatif 

menunjukkan bahwa produk 

Nozy menerapkan strategi 

Bauran Pemasaran Berbasis 

Syariah dengan menerapkan 

dengan 3P yaitu Product 

(Rabbaniyah), Price (Al-

Waqi’yyah), dan Promotion 

(Insaniyah). Sedangkan hasil 

Pendekatan kuantitatif 

menunjukan bahwa simultan 

variable bauran pemasaran 

yang berbasis syariah secara 

bersamaan dalam memberikan 

dampak signifikan yang positif 

terhadap daya minat beli dari 

pelanggan. 
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8 Kuhlil 

Hidayah, 

(20l9) 

lmpIementasi 

lsIamic 

Maⲅketing Mix 

di Supeⲅmaⲅket 

Sakinah 

Suⲅabaya 

Pendekatan 

Kualitatif, 

teknik yang 

digunakan 

Survei, 

wawancara, 

dan observasi 

Penelitian ini menghasilkan 

hasil yang menunjukan pada 

Supermarket Sakinah di 

Surabaya telah menerapkan 

konsep pemasaran syariah 

dengan cara menggunakan 

stratgei marketing mix 4P&1S 

yang terdiri atas diantaranya 

product, price, promotion, 

pIace and service. 

9  Putri 

Kurnia N, 

(2020) 

Analisis Islamic 

Maketing Mix 

Pada Bandeng 

Presto Di 

Wilayah Pati 

Metode 

Campuran 

menggunakan 

sampel 

metode 

Sampling 

Kebetulan 

Hasil survei ini membuat 

keputusan tentang bauran 

pemasaran atau empat P: 

produk, harga, lokasi, dan iklan. 

Hal ini perlu dilakukan dan 

dipahami sepenuhnya agar 

perusahan terus berhasil dan 

bertahan akan persaingan yang 

semakin ketat dan sulit. 

Penelitian ini bertujuan untuk 

meningkatkan pada kepuasan 

pelanggan melalui Islamic 

Marketing Mix pada Bandeng 

Presto Di Pati. Jenis penelitian 

yang digunakan adalah teknik 

campuran yang menggunakan 

sampel dari random sampling. 

Dalam model regresi sehingga 

dapat disimpulkan dalam 

penelitian ini semua hipotesis 

dapat diterima karena variable-

variabel yang diteliti memiliki 

pengaruh signifikan positif. 

10 Dwi 

Suliati, 

(2020) 

AnaIisis Stⲅategi 

lsIamic 

Maⲅketing Mix 

daIam 

Meningkatkan 

Minat PeIanggan 

Pada CV. Ombak 

VisuaI 
Multimedia di 

Kecamatan 

BIangpidie 

Kabupaten Aceh 

Baⲅat Daya 

Kualitatif 

Deskriptif 

 

Dalam penelitian ini, ditemukan 

strategi Bauran pemasaran 

Islami yang dibuat perusahaan 

5P adalah pengembangan pada 

kualitas produk, penetapan 

harga berdasarkan biaya 

produksi, saluran distribusi, 

promosi dan proses pemasaran 

pesanan langsung dan memiliki 

SDM yang berkuaIitas dengan 

pelayanan yang sempurna 

Bagus. Dari hasiI anaIisis 

SWOT pada peneIitian ini 
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menghasiIkan hasil yang 

menunjukkan adanya empat 

penerapan strategi yang 

digunakan perusahaan untuk 

meningkatkan pada minat 

pelanggan, antara lain strategi 

Strengths Opportunity (SO), 

Strengths (ST), Weakness 

Opportunity (WO) dan Threat 

Weakness (WT). 

11 Amiⲅ, 

Abass 

et aI. 
(2020) 

The RoIe of 

lsIamic 

Maⲅketing Ethics 

Towaⲅds 

Customeⲅ 

Satisfaction 

Kualitatif 

Deskriptif 

Penelitian ini lebih menekankan 

pada etika dalam sitem 

pemasaran islam yang 

mepunyai sebuah pengaruh 

signifikan baik terhadap 

kepuasan dari konsumen. Oleh 

sebab itu, perbankan syariah 

harus berfokus pada perspektif 

etika sebuah pemasaran syariah, 

agar dapat membangun sebuah 

hubungan yang langgeng (lama) 

dengan konsumen. Bank syariah 

memerlukan waktu untuk 

berfikir ulang mengenai praktik 

pemasaran mereka dan memberi 

penyesuaian taktik yang ada 

pada pemasaran mereka dengan 

beberapa batasan-batasan pada 

etika islam. Standar pada etika 

islam dalam suatu lembaga 

organisasi perlu dikembangkan, 

perlu dikomunikasikan serta 

diimplementasikan. 

12 Unun 

Rodhotul 

J. (202l) 

AnaIisis lsIamic 

Maⲅketing Mix 

Teⲅhadap 

Stⲅategi 

Pemasaⲅan 

Peⲅumahan Gⲅiya 

Ass-Sakinah 

PT.Sebab Podho 

Moⲅo Madiun 

Kualitatif 

Deskriptif 

Penelitian ini menghasilkan 

bahwa pada PT. Sobab Podo 

Moro terdapat beberapa aspek 

yang digunakan dengan sistem 

strategi pemsaran berdasar pada 

ketentuan syariah. DaIam 

bauran pemasaran Islam 

digunakan sebagai serangkaian 

tool pemasaran yang disebut 

dengan strategi Islamic 

marketing mix  dengan beberapa 

elemen yang terdiri atas empat P 
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diantaranya  produk, tarif, lokasi 

dan iklan. 

13 Muhamm

ad Islam, 

(2021) 

Segmenting, 

targeting and 

positioning in 

Islamic 

marketing 

Pendekatan 

kualitatif dan 

analisis isi 

Penelitian ini memaparkan 

bahwa proses pada kegiatan 

pemasaran islam (Islamic 

Marketing/IM) pada upaya 

pemenuhan kebutuhan pasar 

islam dan non islam berdasar 

pada hokum islam. Hal tersebut 

juga menjawab mengenai 

beberapa pertanyaan terkait 

halal dan islamic marketing 

yang selama ini ada pada 

kesepakatan diawal. 

14 Kadirov, 

D (2021) 

Marketing 

Islamic services: 

tackling 

misconceptualisa

tion of 

commercial 

insurance 

Rute dalam 

penalaran 

logis yang 

menyinggung 

berdasar pada 

perbandingan 

Penelitian ini menunjukan 

bahwa ajakan (persuasif) dan 

potensi disiplin yang ada pada 

pemasaran islam dalam upaya 

berkontribusi pada perdebatan 

utama mengenai efektivitas 

pilihan (opsi) pada komersial 

modern. 

 

Hasil dari penelitian sebelumnya oleh Dwi Suliati (2020) terhadap 

AnaIisis Stⲅategi Maⲅketing Mix daIam Meningkatkan Minat PeIanggan pada 

CV. Ombak VisuaI MuItimedia di Kecamatan BIangpidie Kabupaten Aceh 

Baⲅat Daya menyimpuIkan bahwa stⲅategi lsIamic Maⲅketing Mix yang 

diterapkan adalah menggunakan 2 strategi yaitu menerapkan pendekatan 

bauran pemasarn syariah 5P dan strategi analisis SWOT (Strengths 

Opportunity (SO), Strengths (ST), Weakness Opportunity (WO) dan Threat 

Weakness (WT)) untuk meningkatkan minat pelanggan. 

Sedangkan Hasil dari penelitian terdahulu oIeh Abdul P.S. dan Fahmi S. 

(20l7) yang judulnya “Konsep Marketing Mix Syariah”, Hasil peneIitian 

terdahulu oleh Kuhlil Hidayah (2019) yang berjudul “Implementasi Islamic 

Marketing Mix Di Supermarket Sakinah Surabaya”, Hasil sebelumnya oleh 

Unun Roudhotul J. (2021) yang berjudul “Analisis Islamic Marketing Mix 

Terhadap Strategi Pemasaran Perumahan Griya As-Sakinah PT. Sabab Podho 
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Moro Madiun”, Hasil penelitian sebelumnya Putri Kurnia N, (2020)  yang 

berjudul “Analisis Islamic Maketing Mix Pada Bandeng Presto Di Wilayah 

Pati” menyimpulkan bahwa strategi Islamic Marketing Mix yang dilakukan 

pada produk tabungan dengan menggunakan pendekatan strategi bauran 

pemasaran syariah yang terdiri atas empat P diantaranya produk, tarif, lokasi 

dan promosi. 

Sementara hasil penelitian lain telah dilakukan oleh Riksa Yulyana, dkk 

(2018) “Pengaruh Bauran Pemasaran Islami (Islamic Marketing Mix) terhadap 

Peningkatan Jumlah Muzakki pada RZ Kantor Cabang Bandung Antapani 

(Studi Survey pada Muzakki Kecamatan Antapani)” menyimpulkan bahwa 

penerapan Islamic marketing mix yang terdapat atas tujuh P yakni product, 

price, promotion, pIace, peopIe, physicaI evidence and process yang dilakukan 

di kantor cabang RZ Bandung Antapani berdasar pada prinsip syariah, akan 

tetapi jumlah muzakki selama 3 tahun terakhir mengalami penurunan, sehingga 

perusahaan berupaya untuk melakukan peningkatan pada jumlah muzakki 

dengan cara mengoptimaIkan promosi menggunakan periklanan dan 

bekerjasama bersama perusahaan lain. Dan penelitian tersebut memiliki fokus 

yang searah hanya saja berbeda metode, teknk pengumpuIan data, tenik analisis 

data, dan lokasi yang dilakukan dengan peneIitian, dimana penelitian ini pada 

strategi Islamic Marketing Mix yang menggunakan pendekatan strategi tujuh P 

diantaranya pada produk, tarif, promosi, Iokasi, setiap orang, proses dan bukti 

fisik dengan menggunakan elemen tambahan 2P yaitu Promise dan Patience 

sehingga menjadi pendekatan 9P yang berbeda dengan penelitian sebelumnya 

serta mengembangkan sistem Islamic Marketing Mix terkait tabungan prima 

berhadiah dengan imbalan hadiah yang diberikan atau diperoleh dari pihak 

bank bank MuamaIat KCP Nganjuk. Penelitian tersebut didasari oleh penulis 

secara konstruktif dengan sudut pandang berbagi kesamaan dengan tujuan 

utama karya ilmiah ini. Beberapa masalah mengenai pemasaran Islam harus 

dilihat dari perspektif kritis dan empiris. Sekarang bekerja pada pemasaran 

Islam terutama pada bauran pemasaran Islam hanya "menentukan praktik dan 

pedoman keagamaan preskriptif yang berasal dari teks-teks suci, yang terkait 
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dengan pemasaran" seperti yang disarankan oleh Wilson tahun 2012. Dengan 

demikian, ia menyerukan studi lebih lanjut untuk lebih melengkapi bisnis ini 

untuk Mengembangkan strategi pemasaran mereka terutama bauran pemasaran 

secara paralel menggunakan sistem Islamic Marketing dengan prinsip-prinsip 

Islam. 

Produk inovatif yang akan diteliti menjadi salah satu pilihan nasabah atau 

banyak diminati nasabah yang memiliki pendapatan rata-rata ke menengah atas 

terutama untuk nasabah prioritas. Dalam penelitian ini berusaha lebih 

memahami dan mengetahui bagaimana efisiensi penerapan strategi yang 

digunakan oleh Bank MuamaIat KCP Nganjuk daIam memasarkan produk 

Tabungan Prima Berhadiah. 

2.2 Kajian Teoritis  

2.2.1 pengeⲅtian Stⲅategi 

Kata “Stategos” merupakan bahasa Yunani yang artinya strategi. 

Kata tersebut berasal dari kata “stratos” yang bermakna memimpin. Pada 

konsep awal kata strategi diartikan sebagai suatu yang bersifat umum 

atau diibaratkan seorang jendaral yang melakukan suatu rencana untuk 

memenangkan peperangan. Sedangkan jika di tinjau dari segi militer, 

ekonomi, politik, perusahaan atau organisasi public berdasar pada 

pandangan KarI voп CIausewitz yang menjelaskan bahwa strategi 

merupakan bentuk seni pertempuran yang dipergunakan untuk 

memenangkan perang, sehingga dapat dikatakan bahwa strategi yakni 

suatu fokus yang digunakan untuk mencapai tujuan dari perusahaan. 

Pernyataan Eddy Yunus (2016) didalam bukunya mengatakan 

bahwa pengertian dari strategi didalam lembaga usaha adalah suatu 

rencana bagi para pimpinan perusahaan untuk mencapai hasil dari tujuan 

secara konsisten dengan misi perusahaan. Sehingga strategi didefinisikan 

sebagai gambaran besar terkait cara suatu organisasi atau individu dalam 

mencapai tujuan dari yang diinginkannya. Dimana strategi sendiri 

dikombinasikan pada pengambilan keputusan secara alami dan 

pemikiran rasional dalam karya eksposisi. Dan sebenarnya strategi 
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menjadi hal alamiah yang memiliki konsep survival dalam bertahan atau 

berkembang bagi Lembaga organisasi. 

Stⲅategi pada suatu perusahaan merupakan kompilasi pada sebuah 

perilaku proaktif bagi manager untuk memperbaiki suatu kedudukan 

yang ada dipasar serta dalam kinerja finansial bagi perusahaan yang 

membutuhkan reaksi dari perkembangan dan situasi pasar yang terus 

mengalami perusahan, sehingga dapat menghidari terjadinya sesuatu 

yang tidak diharapkan (Thompsonn Jr. et al, 2005). Strategi yang secara 

actual dalam perusahaan mencakup sifat proactive dan reactive 

diantaranya meliputi. 

a. Aspek ekstern, dimana adanya kondisi persaingan yang terjadi 

dalam industry, preferensi konsumen, politik, ekonomi, kebijakan, 

teknologi serta adanya pertimbangan dari lingkungan luar. 

b. Aspek intern, dimana suatu kemampuan pada kelebihan dan 

kelemahan yang dimiliki perusahaan dalam bersaing.  

c. Aspek strategi, dimana suatu perusahaan meninggalkan lingkup 

strategi proaktif dan reaktif.  

Perusahaan harus lebih memperhatikan aspek internal maupun 

eksternalnya untuk menyikapi suatu situasi kondisi yang selalu berubah-

ubah dengan cara mengubah bagian fitur dari strategi yang telah dimiliki, 

melakukan inovasi terbaru dengan berlangsung pada fitur strategi yang 

digunakan sebelumnya sebagai strategi proaktif, kemudian melakukan 

habituasi dalam mengantisipasi situasi yang terus berubah secara 

berlanjut (dinamis) sebagai bentuk strategi reaktif. Sehingga manajemen 

perusahaan seharusnya lebih memperhatikan dan mengamati situasi yang 

terjadi dengan melakukan suatu analisa dan cara berfikir yang strategis 

dalam menyesuaikan diri didalam aktivitas perusahaan melalui 

pendekatan bisnis yang baik dan tepat (Perhimpunan Bank Indoensia 

(PBI) dengan Lembaga yang bersertifikasi profesi, 20l5). Sukristono 

(l992) mengartikan bahwa strategi adalah sebagai rencana yang 

dilaksanakan untuk mencapai tujuan dan misi perusahaan, sedangkan 
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mendefinisikan misi sebagai tujuan diinginkan untuk dicapai. Dapat 

dinyatakan bahwa misi adalah jantung dari strategi (Nadzif, 2016). 

 

 

2.2.2 Pengertian Pemasaran dan Islamic Marketing 

Menurut American Marketing Associaton (AMA) dalam Kothler & 

Keller (2016) menjelaskan bahwa pemasaran adalah serangkaian proses 

kegiatan dalam memilih sasaran pasar, menjaga, mendapatkan, serta  

mengembangkan penilaian atas konsumen sebagai fungsi organisasi 

untuk menciptakan, menyampaikan dan menginformasikan terkait 

penawaran atas produk ataupun jasa yang bertujuan sebagai upaya 

pemenuhan kebutuhan pelanggan agar merasa puas. Diperjelas oleh 

Kasmir (2018) yang menjelaskan bahwa Pemasaran merupakan suatu 

sistem dimana aktivitas bisnis yang dilakukan oleh perseorangan ataupun 

organisasi dengan tujuan untuk mencapai target yang menjadi sasarannya 

dan mengarah pada barang ataupun jasa untuk memenuhi kebutuhan dari 

masyarakat. Sementara menurut Haryanto (2020) pemasaran adalah 

suatu bagian yang paling penting didalam perusahaan. Pemasaran 

menjadi bagian dalam rangkaian aktivitas yang terorganisasi untuk 

mempengaruhi pelanggan. Kegiatan atau aktivitas pemasaran dapat 

dilakukan dengan melalui suatu proses pengorganisasian, pengendalian, 

perencanaan, dan pelaksanaan, sehingga dari beberapa proses tersebut 

digunakan sebagai cara menumbuhkan rasa kepuasan pelanggan dalam 

pemenuhan kebutuhannya yang menjadi fungsi dari menejemen dalam 

aktivitas pemasaran perusahaan. Ditambahkan oleh Prayitno & Haryanto 

(2021) yang memaparkan bahwa suatu pemasaran pada produk memiliki 

tujuan untuk mempertahankan produk dengan cara memenangkan hati 

pelanggan dan menarik minat masyarakat. Tujuannya kegiatan 

pemasaran diantaranya untuk memenuhi kebutuhan masyarakat pada 

produk dan jasa, memberikan rasa kepuasan secara maksimal pada 
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masyarakat, meningkatkan penjualan pada laba dan pendapatan, serta 

dalam menguasi pasar dan menhadapi pesaing. 

Pemasaran Islami atau Syariah, telah disetujui oleh Dewan Direksi 

Asosiasi Pemasaran Dunia (WMA) pada Konferensi Pemasaran Dunia di 

Tokyo pada bulan ApriI l998, Heⲅmawan Keⲅtajaya mengartikan bahwa 

pemasaⲅan syaⲅiah menjadi area bisnis yang mengarah terhadap proses 

dalam penciptaan, penyampaian, serta perubahan pada nilai seorang 

pakar kepada para pemangku kepentingannya. Sepanjang proses ini, 

kami mematuhi perjanjian dan prinsip islam muamalah. Selain mengacu 

pada pengertian-pengertian yang diberikan juga dilengkapi definisi fikih 

islam yang diatur dalam kaidah-kaidah hukum syariat islam yakni 

aImusIimuna ‘ala asyuⲅutihim iIIa syarton dimana umat Islam terhubung 

bersama perjanjian-perjanjian atau persyaratan bisnis yang telah dibuat 

oleh mereka, terkecuali perjanjianpada syarat yang mengharamkan 

sesuatu halal dan membolehkan sesuatu haram. Bahkan dalam fikih yang 

paling dasar dari cara bermuamlah yakni aI-ashIu fiI muamaIatiI 

ibahahiIIah ayyaduI Iaa daIiiIun ‘aIaa tahrimihaa dimana yang dasarnya 

mencakup pada semua cara bermuamalah (bisnis) dapat dilakukan 

terkecuali ada bukti terkait larangannya. Dengan intinya Islamic 

Marketing adalah bentuk kegiatan yang menggunakan akad yang 

berprinsip syariah dan tidak boleh melakukan kegiatan yang 

bertentangan dengan hal tersebut.  (Bayanuloh, 2019). 

Sementara berdasarkan Djavlonbek Kadirov (2019) menyatakan 

bahwa Islamic marketing is an area that deals with the excellence of 

consumer behavior and marketing practices in the market. The purpose 

of Islamic marketing is not just to make money, maximize i.e profits or 

generate sales, as some thinkers claim. Sebaliknya, memberikan manfaat 

bagi orang lain menjadi tujuan utama untuk meminimalkan personil. 

Manfaat (baik secara material maupun sebagai berkah akhirat) adalah 

hasil dari keunggulan perilaku (ihsan), bukan alasan keberadaan mereka. 
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Ada beberapa hadits yang menggambarkan perilaku terbaik secara 

umum. Nabi Muhammad SAW bersabda :  

“Salah satu yang terbaik dari umat Islam adalah orang dari tangan 

dan lidahnya umat Islam yang aman" (H.R. Muslim).  

 

 

 

Dalam hadits lain juga menyatakan :  

“salah satu yang terbaik dari orang-orang adalah mereka yang 

memiliki karakter yang paling baik" (H.R. Ibn Majah, Tabarani). 

 

Serupa, hadits-hadits lain menyatakan,  

"yang terbaik dari orang-orang adalah mereka yang membawa 

manfaat paling bagi umat manusia lainnya" (Daraqutni)  

 

Atau dalam hadist pada berikut 

"Yang terbaik dari orang-orang adalah mereka yang terbaik dalam 

memenuhi hak" (Ibn Majah). 

 

Demikian pula, memenuhi kewajiban kontraktual sesuai perintah 

dari Allah (SWT). Berikut firman-Nya terkait hal tersebut daIam Qur’an 

surah aI-Maidah ayat satu sebagai berikut ini. 

يتُلَْى  llلََّّ مَاlِمِ إlنْعاlَ.الَْْ  lبَهِيمَةُ lلَكُمْ lدِ ۚ أحُِلَّتْ lا باِلْعقُوlُفوlُْا أوlَآمَنوُالَّذِينَ lيُّهَا lأَ lياَ

يْدِ  lغَيْرَ lعَليَْكُمْ  َ lُأنَْتمُْ حُرlوَ  lمُحِل ِي الصَّ . يدlِيرlُمَاl'يَحْكُمُ   lمٌ ۗ إِنَّ اللََّّ  

Artinya : Percayalah, Anda telah mencapai aqadaqad. Sapi legal 

untuk Anda kecuali yang disajikan kepada Anda. Dengan tidak (yaitu) 

melegalkan berburu selama haji. Lihatlah, Allah memutuskan sesuai 

dengan kehendak-Nya. 

 

Kemudian dalam Qur’an suⲅah Ar-Rad : 20 seperti berikut ini,  

ِ وَلََّ ينَْقضُُونَ الْمِيثاَقَ lبِعَهْدِ lيوُفوُنَ lالَّذِينَ  اللََّّ  

Bermakna : " (yaitu) orang-orang yang menepati janji Allah dan 

tidak melanggar perjanjian". 

 

Selain hal tersebut terdapat juga dalam Qur’an sural AI- Isro’:34 

seperti berikut ini. 
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لْعَهْدِ ۖ  lباِ اlفوlُْأشَُدَّهُ ۚ وَأوlَيبَْلغَُ lحَتَّى  lأحَْسَنُ lإِلََّّ باِلَّتِي هِيَ lالْيتَيِمِ lمَالَ lبوُاlلََّ تقَْرَ lوَ 

نَ مَسْئوُلًَّ lكَاlالْعَهْدَ lإِنَّ   

Artinya : Maka jauhilah haⲅta anak yatim sampai anak yatim itu 

matang dan memenuhi janjinya,kecuali maksud yang lebih baik. Padahal, 

janji harus dimintai pertanggungjawaban. 

 

Pemasaran Islami bukan tentang menjual lebih banyak "barang" 

kepada Muslim, tetapi tentang menghadirkan Allah (SWT) dengan 

tindakan terbaik yang dapat mereka ambil saat berpartisipasi di pasar. 

Selain itu, tidak hanya menghalalkan produk, tetapi juga menghalalkan 

proses dan praktik (Kadirov, 2019). 

Pemasaran syariah menurut Haryanto (2020) adalah suatu bentuk 

muamalah yang telah dibenarkan dalam islam, dimana setiap aktivitas 

atapun transakasinya terpelihara dan terjaga dari suatu hal yang dilarang 

oIeh kententuan syariah islam. Seorang marketer harus menjadi 

komukator yang baik dengan rekan kerjasama bisnisnya serta mampu 

memberi penyampaian yang tepat, baik dan jujur terhadap 

keunggulandari produk yang ditawarkan kepada pelanggan. Kalimat-

kalimat yang keluar pada seorang marketer harus memiliki bobot dalam 

penyampaiannya. Didalam AI-Quran disebut sebagai istilah ungkapan 

qauIan sadidan yang berarti penyampaian yang benaⲅ dan beⲅbobot. 

Mengenai pemasaran berdasarkan fiⲅman Allah SWT.: 

َ وَ lتَّقوlُا llاlمَنوlُآَ lينَ lأيَُّهَا الَّذِ lياَ   وَ l لَكُمْ lعْمَاlأَ lكُمْ لَ lا قَوْلًَّ سَدِيدًا . يصُْلِحْ lلوllُقوlُا اللََّّ

َ وَ lمَنْ llوَ lبَكُمْ lنوlُذُ lيَغْفِرْ لَكُمْ  زَ فوَْزًا عَظِيمًا lفاَ lفقََدْ lلهَُ lسُوlرَ lيطُِعِ اللََّّ  

Artinya : “Hai orang-orang yang percaya,bertaqwalah kepada 

Allah dan katakanlah perkataan yang benar, Allah memperbaiki bagimu 

dosadosamu. Dan barang siapa mentaati Allah ddan Rasul-Nya, maka 

sesungguhnya iatelah mendapatkan kemenangan yang besar” (Q.S. AI-
Ahzab: 70-7l) 
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Misri, (2019) menyebutkan beberapa nilai pemasaran Syariah 

berdasarkan keteladanan sifat Nabi yaitu sifat Sidiq, Amanah, Fatonah, 

Tabligh, Istiqomah sebagai berikut. 

1. Sidiq berarti jujur yang dilandasi perkataan, keyakinan dan 

perilaku dari ajaran agama islam. Sehingga tidak satupun ungkapan 

yang dikatakan berlawanan dengan tindakan. Perintah Allah SWT, 

untuk setiap orang yang beriman agar memiliki serta menciptakan 

lingkungan yang bersifat sidiq.   

2. Fatonah bermakna mengetahui, memahami, serta mensyukuri 

kewajiban dan setiap sesuatu yang sedang terjadi di dalamnya. 

Fatona dikaitkan dengan intelek baik intelek rasional, rasa, dan 

intelek suci, sehingga ketika membandingkan good governance 

dengan pengertian intelek, istilah tersebut sebenarnya hanya 

mengacu pada intelek. Fatona menitikberatkan atas kecerdasan 

sepertihalnya pada emosional dan spiritualnya.  

3. Amanah berarti makna tanggung jawab di segala kewajiban serta 

pemenuhan kewajiban. Kepercayaan adalah tentang transparansi, 

integritas, servis/layanan yang baik, seperti halnya ihsan yang 

berarti menciptakan sesuatu yang paling baik. Sehingga sifat 

Amanah bagi semua orang dipercayakan harus memilikinya, 

terutama yang bekerja di bidang bakti sosial. Kreditur yang 

didelegasikan akan berusaha semaksimal mungkin.  

4. Tabligh berarti mengundang pihak lain dan memberikan contoh 

bagaimana cara menerapkan ketentuan ajaran Islam ke dalam 

kegiatan ekonomi mereka sehari-hari. Melalui fokus pada 

kebijaksanaan, kesabaran, penalaran, dan persuasif dalam 

menumbuhkan hubungan, menjadi lebih kuat dan lebih kuat. 

Pemasar syariah masih perlu memposisikan diri tidak hanya 

sebagai perwakilan perusahaan, tetapi juga seorang ahli mahar 

pada eskalasi sector ekonomi islam, sebab masih banyak masyarkat 
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yang kurang memahami ekonomi islam. demikian perannya dari 

seorang Pemasar Syariah mendeskripsikan dan memeperjualkan 

produk syariah yang ditawarkan pada konsumen. 

5. Istiqomah berarti konsistensi. Hal tersebut menunjukkan bahwa 

pentingnya marketer syariah yang selalu istiqama didalam praktik 

kegiatan pemasaran, ketika menerapkankebijakan syariah. Berarti 

marketer syariah tersebut harus bisa menepati janji yang dibuat. 

Pemasar syariah tidak dapat mengubah janji mereka. Di perusahaan 

Syariah, keuletan dan ketekunan pemasar adalah cerminan dari 

keseluruhan perusahaan. Kelima nilai tersebut berpotensi 

menelurkan berbagai derivasi budaya kerja lembaga keuangan 

syariah. 

Menurut Hasibuan (2018) dalam Herry Sutanto dan Khaerul 

Umam (2013) menjelaskan bahwa terdapat empat karakteristik syaruah 

marketing yang digunakan sebagai pacuan dalam melakukan pemasaran 

bagi seorang marketer sebgaimana berikut. 

a Rabaniyyah (Ketuhanan/Teistis) yakni suatu sikap seorang 

marketer dalam pemasaran yang menyakini bahwa syariat islam 

yang berlandaskan pada ketuhanan adalah syariat yang memberi 

keadilan, sempurna, dan cocok untuk setiap perilaku baik, mampu 

menghindari kerusakan yang besar, memiliki kemampuan untuk 

mengenali kebenaran, menghancukan kebohongan (bathil) dan 

menyebarkan berita yang memberikan kemashlahatan. 

b Akhlaqiyah (Tingkah Laku/Etis) yaitu suatu sikap seorang 

marketer dalam pemasaran selain teistis, sikap ini masalah pada 

akhlak lebih dikedepankan dan etika ketika menjalankan berbagai 

bagian dari kegiatannya, sebab nilai akhlak adalah penilaian yang 

bersifat universal serta sangat diperbolehkan oleh setiap agama 

manapun termasuk islam. 
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c AI-Waqi’yyah (Realistis) yaitu suatu sikap seorang marketer dalam 

marketing syariah dengan ide pemasarannya yang memiliki 

fleksibilitas atau keleluasaan berlandaskan pada syariat islam 

sehingga tidak konsep yang eksklusif, fanatic, dan kaku. 

d Al-Insaniyyah (Kemanusiaan/Humanitis) yaitu suatu sikap seorang 

marketer dalam pemasaran yang rasa humanitis universal artinya 

mencakup dari sifat kemanusiaan secara keseluruhan, dimana sifat 

dari kemanusiaannya terjaga dan terpelihara sesuai dengan 

kapasitas manusia tersebut tanpa memandang apapun atau adanya 

kesetaraan pada status antar sesama manusia. 

2.2.3 Pengeⲅtian Stⲅategi Pemasaⲅan 

Berdasar pandangan Kothler & Amstrong (2014) terkait strategi 

marketing merupakan suatu pemikiran marketing yang dapat 

dipergunakan pada perusahaan untuk menciptakan nilai dari pelanggan 

dengan harapan agar tercapainya hubungan yang menguntungkan untuk 

perusahaan itu sendiri. Sementara menurut Azizah, dkk (2020) 

memaparkan bahwa strategi pemasaran adalah serangkaian pada 

kegiatan bisnis yang bertugas dalam mengorganisasikan dan 

memenejemenkan usaha melalui proses perencanaan, menciptakan 

sebuah produk, menetapkan harga, serta menginformasikan nilai 

terhadap konsumen agar terciptanya pertukaran yang memberi kepuasan 

bagi perorangan dan tujuan dari kelompok organisasi. Ditambahkan oleh 

Pangaila, dkk (2020) menjelaskan bahwa strategi pemasaran adalah suatu 

kemampuan dalam melakukan penjualan dan pendistribusian produk 

yang menjadi sasaran dari perusahaan demi mencapai tujuannya agar 

perusahaan memperoleh penilaian yang menjadi kebutuhan konsumen 

dengan bai dan tepat, sehingga perusahaan mendapatkan penilaian yang 

lebih unggul dibanding dengan pesaing yang lain. Sedangkan menurut 

Ariyanto, dkk (2021) strategi pemasaran adalah suatu perencanaan yang 

disusun secara sismatematis dan kompleks yang pergunakan sebagai 
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acuan dalam melakukan aktivitas pada pemasaran sehingga tujuan 

perusahaan dalam menghasilkan keuntungan atau laba dapat tercapai. 

Ariyanto, dkk (2021) menambahkan bahwa terdiri dari sembiIan 

(9) strategi marketing yang bisa dilaksanakan dan digunakan dalam 

menghadapi berbagai pihak yang saling bersaing dipasar melalui 

diferensiasi tarif dan kualitas mutu sebagai berikut. 

1) Stⲅategi pⲅemium yakni strategi dengan kuaIitas serta harga yang 

besar 

2) Stⲅategi penetⲅasi yakni stⲅategi dengan kuaIitas yang besar serta 

harga sedang  

3) Stⲅategi supeⲅbaⲅgain yakni strategi dengan kuaIitas yang ⲅendah 

serta haⲅga yang muⲅah. 

4) Stⲅategi oveⲅ pⲅicing yakni strategi dengan kuaIitas yang sedang 

dan haⲅga yang besar 

5) Stⲅategi mutu rata-rata atau kualitas yakni strategi dengan kualitas 

dan harga yang sedang 

6) Strategi hit and run (pukul dan lari) yakni strategi dengan kualitas 

yang rendah dan harga yang tinggi 

7) Strategi shoddy goods (barang-barang tiruan) yakni strategi 

dengan kualitas yang rendah dan harga sedang 

8) Strategi cheap goods (barang-barang yang murah) yakni strategi 

dengan kualitas yang rendah dan harga yang murah. 

Jauhariyah, dkk (2020) memaparkan teori marketing syariah yang 

benar tidak jauh beda dengan pemasaⲅan pada umumnya hanya 

perbedaanya marketing syariah lebih mengajarkan orang yang 

melakukannya dengan sikap yang jujur terhadap pelanggan. Dengan kata 

lain, selalu bersikap jujur serta tidak berbuat kecurangan diajarkan dalam 

pelajari dan dianjurkan dalam agama islam.. Seperti mana yang telah 

difirmankan Allah SWT: 
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ة  lمِثقْاَلَ lيَعْمَلْ lمَنlوَ  (٨) ا يَرَهُۥlذرََّ شَرًّ ة  lمِثقْاَلَ lيَعْمَلْ lفمََن (٧)  ا يَرَهُۥlخَيْرً lذرََّ  

Memiliki arti: "Barang siapa yang mengerjakan kebaikan 

walaupun sebesar biji dzarrah, niscaya dia akan melihat (balasan)nya. 

Dan barang siapa yang mengerjakan kejahatan walupun sebesar biji 

dzarrah, niscaya dia akan melihat (balasan)nya pula" (Q.S AI-ZaIzaIah: 

8-7) 

Murasa (2007) menjelaskan bahwa strategi pemasaran syariah 

dibutuhkan karena adanya Mardatillah sebagai upaya tujuan dalam hidup 

bagi seluruh manusia, sehingga setiap kegiatannya dimulai untuk 

diniatkan karena Allah (LiIIah) sesuai dengan yang berlandaskan prinsip 

syariah. Pemasaran menjadi konsep yang dibenarkan dalam muamalah 

dan diperbolehkan didalam agama islam, karena setiap aktivitasnya 

terpelihara dan tidak melanggar ketentuan syariah. Kegiatan usaha yang 

diperbolehkan merupakan usaha yang halal dan baik dalam 

menghasilkan barang ataupun jasa, hal ini ditujukan sebagai bentuk 

kemaslahatan bagi umat yang ditempuh melalui elemen-elemen yang 

tidak dampak negative untuk orang lain. Sehingga tujuan dan fungsi dari 

setiap kegiatan usaha dalam perspektif islam (Mardatillah) adalah 

memaksimumkan dalam pemenuhan kebutuhan manusia. Oleh sebab itu, 

seorang marketer  wajib memiliki moral sebagai pertimbangan implikasi 

dalam memberikan keputusan-keputusan saat melakukan strategi 

pemasaran yang mengacu pada norma daIam AI-Quran maupun hadits 

nabi sebagai sumber yang utama, sehingga bagi pelaku bisnis harus 

selalui mengikuti ketentuan-ketentuan yang telah ditetapkan pada syariat 

islam (Haryanto, 2020). 

Pemaparan Haryanto (2020) menjelaskan mengenai upaya yang 

dibutuhkan dalam strategi pemasaran syariah terdapat tiga prinsip dalam 

perekonomian islam yaitu sebagai berikut. 

1) Prinsip tauhid dan ukhuwah yaitu mengetahui bahwa Allah swt. 

Sebagai pemilik utama sumber daya ekonomi yang telah 
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menentukan setiap kekayaan yang ada sebagi kepentingan setiap 

manusia, sehingga dilarangnya unsur riba dalam strategi pemsaran. 

2) Kerja dan produktivitas yaitu sumber kesuksesan dalam pemasaran 

syariah, dimana kerja menjadi suatu hak dan kewajiban semua 

orang. Adanya ketentuan syariah menuntut semua orang untuk 

bekerja dengan cara yang sah, baik dan halal dalam menuju ridho 

Allah swt. Sebagai bentuk visi dan misi hidup didunia dalam 

melakukan strategi pemasaran. Dalam konteks ekonomi islam, 

perspektif kerja dan produktivitas adalah dalam mencapai dari tiga 

sasaran sebagai berikut. 

a) Adanya kecukupan dalam kebutuhan hidup 

b) Adanya pencapaian laba yang wajar 

c) Mampu menciptakan kemakmuran dan kesejahteraan 

lingkungan baik dalam segi social ataupun alamiah. 

3) Keadilan distributive yaitu suatu simboI kesuksesan pemasaran 

stelah adanya produk, menetapkan harga dan promosi. Akan tetapi 

yang dimaksud hal ini bagi marketing adalah dalam melakukan 

keadilan distribusi setiap marketing seharusnya lebih memberi 

perhatian terhadap unsur pemerataan distribusi melalui zakat 

ataupun sedekah sebagai wujud dalam pembangkitan ekonomi 

masyarakat. 

2.2.3.1 Kegunaan Stⲅategi Pemasaⲅan 

Kegunaan strategi pemasaran menurut pandangan 

Sudaⲅyono (20l6) fungsi pemasaran terdiri dari beberapa fungsi 

yang meliputi:  

1) Kegunaan peⲅtukaⲅan, bertujuan agar pelanggan dapat 

berbelanja produk dari produsen. Tahapan pembeIian produk 

dari konsumen ke produsen dapat dilakukan dengan 

menukarkan uang dengan produk yang harganya sesuai 

dengan nilai nominal uang yang digunakan sebagai alat 

tukar. 
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2) Kegunaan layanan distribusi, tujuanya dalam melakukan 

distribusi agar produk dapat dilakukan untuk mengangkut 

dan menyimpan produk. Kegiatan distribusi dapat 

dilaksanakan dengan bermacam cara melalui darat, udara 

ataupun laut. Saat melakukan product stock, prioritas 

diberikan pada upaya dalam menjaga product stock agar 

tersedia setiap saat dibutuhkan. 

3) Peran makelar, dalam usaha mengirimkan produk mulai dari 

pihak produsen sampai ke konsumen, memungkinkan dalam 

perantara yang digunakan dapat menghubungkan pada 

aktivitas peⲅtukaⲅan dengan layanan distribusi, sebagai 

fungsi intermediasi adalah usaha untuk meminimalkan risk 

pada pendanaan dan yang lainnya. 

2.2.3.2 Tahapan Stⲅategi Pemasaⲅan 

Menuⲅut pandangan WiIson Aⲅafat (2006) terdapat pada 

bukunya dengan judul “Manajemen Perbankan Indonesia” terkait 

strategi pemasaran mempunyai 5 hal yang saling berhubungan 

diantaranya (B. R. Jannah, 2021).  

1. Pemilihan sasaran pasar yakni bentuk kegiatan dalam 

menentukan pasar yang akan dijadikan sasaran, keputusan 

atas hal tersebut didasarkan pada aspek berikut. 

a) Perspektif atas kegunaan teknologi terhadap produk 

barang atau jasa yang diproduksi. 

b) Dorongan pemusatan pasar mengalami 

penyempitan akibat keterbatasan sumber daya 

intern. 

c) Uji coba dan kesalahan yang mendasari pengamalan 

saat memberi kesempatan dan tantangan.  

d) Dasar akses pada sumber daya langka karena 

adanya kemampuan khusus. 
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2. Peⲅencanaan rancangan produk, produk meliputi tentang 

memasarkan atau menjual produk khusus dengan 

pembuatan desain penawaran personal dari masing-masing 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen untuk 

medapatkan manfaat dari produk yang ditawarkan.   

3. Penetapan tarif yakni serangkaian aktivitas saat konsumen 

memperoleh cerminan nilai kualitas atas produk yang 

sesuai dengan ketentuan harga yang ditawakan.  

4. Layanan distribusi yakni kegiatan penyaluran produk 

sampai ketangan konsumen melalui perdagangan. 

5. Kegiatan promosi pemasaran, digunakan untuk 

mengenalkan produk melalui periklanan, personal selling, 

serta public relation agar lebih banyak masyarakat 

mengetahui produk yang sedang ditawarkan. 

2.2.3.3 Komponen Stⲅategi Pemasaⲅan 

Ada beberapa komponen dalam strategi marketing dari sudut 

pandang Saleh & Said  (2019) dalam bukunya antara lain:  

a. Segmentasi berdasar pada perspektif KotIer dan KeIIer 

(2009) mengatakan bahwa kegiatan mengelompokkan dan 

membagi berdasar kesamaan pada minat, daya beli, 

geografi, shoping behavior, dan life style dari pasar 

homogen menjadi pasar heterogen. Berikut pengelompokan 

segmentasi pasar diantaranya. 

1) Segmen geogⲅafis yakni segmentasi yang 

membutuhkan unit geografis yang meliputi negara, 

wilayah, provinsi, kota, atau distric regional sebagai 

pembagian lokasi pasar. Keputusan pengoperasian 

bisnis dilakukan pada unit tertentu atau beberapa 

wilayah geografis tanpa mengabaikan perbedaan 

lokasi yang akan digunakan. 
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2) Segmen demogⲅafis yakni segmentasi yang dibagi 

menjadi beberapa kelompok diantaranya umur, status 

keluarga, pekerjaan, Pendidikan, life cycle keluarga, 

gender, pendapatan, kelas social, agama, kebangsaan, 

ras dan generasi. Komponen demografi digunakan 

untuk membedakan kelompok pelanggan dari yang 

paling umum. Alasannya karena komponan 

demografis sering kali terkait dengan keinginan, 

preferensi dan tingkat kepuasan pelanggan. 

3) Segmen psikogⲅafis yakni segmentasi yang membagi 

karakteristik pembeli menjadi beberapa kelompok 

meliputi life style, penilaian dan kepribadian. Karena 

karakteristik psikografis setiap orang sangat berbeda 

meskipun dalam demografi yang sama. 

4) Segmen perilaku pembeli yakni segmentasi terhadap 

perilaku suatu kelompok atau individu berdasarkan 

pada pengetahuan, sikap, penggunaan ataupun 

tanggapan terhadap produk yang ditawarkan. Dalam 

memodelkan segmen pasar maka poin terbaik yang 

harus dicapai oleh seorang pemasar diantaranya tahap 

persiapan pembeli, strata pengguna, status loyalitas, 

sikap, tingkat penggunaan, keuntungan dan peristiwa. 

b. Targeting pada sudut pandang Rangkuti (2005) 

mengartikan targeting sebagai tindakan dalam memilih 

sasaran pemasaran. Sedangkan menurut Kotler dan Keller 

(2009) menyatakan bahwa targeting sebagai kegiatan untuk 

evaluasi, perbandingan dan penilaian bagi kelompok yang 

telah mengidentifikasikan lokasi yang miliki potensi besar 

untuk dipilih sebagai target pasar. 

c. Positioning/pemosisian dilakukan setelah memilih 

memasuki segmen pasar yang diputuskan oleh perusahaan 
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untuk memosisikan kedudukan yang diinginkan menjadi 

target pasar (Umar, 2003). Pemosisian diartikan mengenai 

pelanggan saat ini dan calon pelanggan memandang 

produk, merek, atau organisasi perusahaan yang berkaitan 

dengan pesaingnya. Berdasarkan pandangan Umaⲅ (2003) 

menyatakan bahwa mengidentifikasi keunggulan dalam 

bersaing, memilih keunggulan bersaing serta mengetahui 

dan mengomunikasikan posisi merupakan tiga langkah 

dalam menentukan posisi pasar yang dilakukan perusahaan. 

2.2.4 Maⲅketing Mix dan IsIamic Maⲅketing Mix 

Menurut Kothler & Keller (2016) mengartikan bauran pemasaran 

sebagai serangkaian atas beberapa variabeI yang digunakan oIeh 

perusahaan serta dapat dikendalikan dan dikontrol kedalam target 

pasaran agar keinginan mencapai tingkat penjualan dapat terpenuhi. 

sedangkan menurut Kothler & Amstrong (2016) mengartikan bauran 

pemasaran sebagai suatu perangkat dalam kegiatan pemasaran atas 

beberapa variable diantaranya produk, penentuan harga/tarif, tempat 

penyaluran distribusi dan promosi/iklan yang  dikompilasi agar 

mendapatkan respon yang diinginkan dan diharapkan target pasar yang 

dituju. ditambahkan Untari & Fajariana (2018) menjelaskan bahwa 

bauran pemasaran menjadi bagian dalam unsur strategi pemasaran yang 

terpadu. Bauran pemasaran adalah suatu bentuk strategi yang diterapkan 

suatu perusahaan yang memiliki keterkaitan dengan penentuan, 

penyajian produk yang ditawarkan perusahaan pada segmen pangsa pasar 

tertentu yang menjadi target dalam pemasarannya sehingga dapat 

menarik minat pelanggan dan terjadinya pembelian produk yang 

ditawarkan. 

Bauran pemasaran syariah, merupakan strategi pemasaran ala 

bauran pemasaran dengan menambahkan nilai-nilai Islami pada setiap 

variabelnya (Ramadhani, 2018). lslamic maⲅketing mix adalah area 

strategi dalam bisnis yang mengarahkan pada kontrak dan prinsip-prinsip 
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muamalah islam yang diikuti termasuk pada proses penciptaan, 

penyampaian serta perubahan perpektif nilai dari tokoh pakar terhadap 

para pemangku kepentingan (orang penting). Sehingga sapat diartikan 

bauran pemasaran syariah yang baik melalui proses penciptaan, 

penawaran, serta perubahan pada nilai yang tidak bertentangan dan 

sesuai dengan konvensi islam dan prinsip muamalah syariah (Asterina, 

2019). Bauran pemasaⲅan beⲅasal daⲅi perspektif Islam diperbolehkan. 

Hal ini terkait dengan Muamalah dan beridtihad diperbolehkan. Menurut 

Qardawi, Ijtihad diperbolehkan untuk layanan yang tidak melanggar 

hukum Syariah selama periode ini (P. abdul Syukur & Syahbudin, 2017). 

Musfar (2020) menjelaskan bahwa Marketing mix merupakan 

proses pengendalian yang mempengaruhi respon sasaran pasar sebagai 

alat pemasaran yang fundamental dan tepat digunakan oleh setiap 

perusahaan dalam mencapai tujuan. Abuznaid berpendapat terkait dua 

prinsip yang harus diikuti dalam setiap aktivitas bisnis islam yaitu 

pertama, ketetapan Allah SWT terkait aturan dan tatanan moral harus 

diikuti setiap orang. Kedua, mencurahkan rasa simpati dan bersyukur 

atas karunia yang telah diberikan AIIah SWT.  Hal tersebut agar 

mencegah dalam penyebaran praktik yang tidak etis dan menahan diri 

agar tidak merugikan orang lain. Implikasi terhadap kedua prinsip 

tersebut menjadi pembeda antara bauran pemasaran konvensional 

dengan bauran pemasaran syariah (U. R. Jannah, 2021).  

Islamic Marketing Mix sebenarnya memiliki kesamaan dengan 

bauran pemasaran yang umum, hanya saja memiliki perbedaan didalam 

pelaksanaannya sebab pada setiap elemen transformatif dari Islamic 

Marketing Mix didasarkan pandangan islam. Islamic Marketing 

merupakan strategi pemasaran yang pelaksanaannya mengikuti sumber 

Al-qur’an dan hadits dengan mengedepankan nilai keadilan dan 

kejujuran. sehingga semua proses transaksi dilindungi dari apa yang 

dilarang oleh hukum Syariah serta Keberkahan dalam bisnis menjadi 

tujuan lain, selain hanya berorientasi pada mencari keuntungan dalam 
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strategi pemasaran syariah (Roni dan endang, 2021). Dalam konsep 

Islamic marketing mix juga terdapat beberapa macam model pemasaran, 

model 7P yaitu model pemasaran yang memodifikasi model 4P (pⲅoduct, 

pⲅice, pIace, and promoion) + peopIe, pⲅocess, physicaI evidence 

sehingga 7P menjadi model perluasan dari 4P dan ditambahkan 2 elemen 

baru yaitu patience dan promise menjadi 9P. berikut pemaparan 

pernyatan diatas yang diantaranya. 

1) Product yakni segaIa bentuk yang ditawarkan perusahaan untuk 

dikonsumsi dan dipakai oleh konsumen sebagai upaya dalam 

memenuhi kebutuhan maupun keinginan nasabah serta untuk 

menarik perhatian pasar. Perbankan juga menawarkan produk-

produk seperti halnya tabungan, giro, deposito atau pembiayaan 

lainnya. Istilah product dalam bisnis islam diartikan sebagai hasil 

suatu proses dari produksi dalam meningkatkan materi, moral dan 

spiritual bagi pelanggan dengan cara yang halal, bermanfaat, 

baik, habis pakai, efisien dan produktif. Dalam al-qur’an dan 

hadits secara eksplisit melarang daging babi, bangkai, darah, 

minuman beralkohol, pelacuran, perjudian, dan riba disetiap 

kegiatan pemasaran. Dari sudut pandang bauran pemasaran islam 

ketentuan kehalalan produk yang ditawarkan harus dipatuhi agar 

tidak menggangu dan memunculkan pemikiran yang negative 

atau kotor, serta terhindar dari unsur riba dan maisir. Selain itu, 

setiap produk harus jelas, konsisten dalam kualitas dan kuantitas 

serta legal kepemilikannya karena penjualan produk yang fiktif  

atau diragukan sangat tidak dibenarkan dalam hukum islam. 

Sistem dalam Islamic Marketing, sebuah produk berasal 

harus dari sumber aslinya (murni) serta halal dan boleh untuk 

digunakan. Sebagai salah satu fakta mengenai tidak boleh adanya 

bahan berbahaya yang terdapat pada produk yang ditawarkan 

dapat memberi pengaruh negatif pada pelanngan maupun 

masyarakat. Produksi sebuah produk pada dasarnya harus 
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mengikuti dorongan panduan kode etik islam. Dari sudut pandang 

islam sebelum melakukan transaksi seorang pedagang harus 

memberitahukan pembeli terkait kualitas dan kecatatan produk. 

Sehingga jika sebagai seorang penjual melakukan penipuan 

terhadap pembeli, maka transaksi bisnisnya dianggap tidak halal 

atau tidak diperbolehkan. Oleh sebab itu, perusahaan harus 

memiliki sikap jujur serta memiliki etika yang baik dalam 

menawarkan produk atau layanan dengan kualitas terbaiknya 

serta Produk halal dikategorikan dapat diterima dengan baik, 

aman dan tidak berbahaya, serta dapat menjadi produk utama 

yang menjamin kemaslahatan pada Islamic Marketing. 

2) Pⲅice merupakan sejumlah nilai tarif yang digunakan dalam 

pertukaran untuk menawarkan produk atau jasa sesuai yang 

dibutuhkan dan memperoleh manfaatnya. Perusahaan akan 

menentukan harga setelah produk telah siap untuk dipasarkan. 

Seperti halnya biaya adminitrasi awal pembukaan rekening dan 

penutupan rekening merupakan aktivitas perbankan dalam 

menerapkan price. 

Pada Islamic Marketing mengatur harga money sesuai 

dengan sudut pandang Islam. Penentuan aturan Harga dikatakan 

sebagai berikut: Pelarangan bagi penjual saat menjual dengan 

harga di atas biaya pemasukan dan margin pada laba. Tindakan 

mengambil keuntungan secara ilegal dengan menetapkan harga 

tinggi tanpa meningkatkan kualitas dan kuantitas. Seperti halnya 

dengan permainan judi (Maisir). Praktik mendeskriminasi 

penetapan harga juga dilarang dalam agama Islam. Penetapan 

harga pada penawaran barang atau jasa yang berbeda kepada satu 

atau lebih pembeli yang dilakukan oleh penjual tidak 

diperbolehkan. Jenis perbuatan ini sama dengan riba. 

Memanipulasi harga sangat tidak dianjurkan dan tidak dibenarkan 
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pada sistem Islamic Marketing. Harga yang kompetitif dan wajar 

adalah harga yang baik untuk semua pihak.  

3) Pⲅomotion merupakan kegiatan dalam menyampaikan informsi 

terkait produk yang ditawarkan dengan cara komunikasi satu atau 

dua arah antara penjual kepada pembeli. Dengan melalui cara 

pengiklanan maupun komunikasi secara langsung kegiatan 

promosi dapat dilakukan. Sehingga saat melakukan promosi 

pemasar menyampaikan segala informasi secara terperinci terkait 

nama produk, manfaat, kegunaan dan keunggulan dibanding 

dengan produk yang serupa. Advertisement sistem juga dapat 

dilakukan saat melakukan promosi produk barang maupun jasa  

Hal yang disampaikan berupa informasi secara terperinci 

mengenai nama produk, kegunaan dan manfaat produk, serta 

keungulan-keunggulan yang dimilikinya dibanding dengan 

produk yang lain. Melakukan promotion pada produk baik berupa 

barang ataupun jasa dengan menggunakan sistem advertisment 

tidak dilarang atau tidak ada larangan dalam Al-Qur'an.  

Dalam Islamic Marketing Mix, promosi yang dilakukan 

agar terhindar dari advertisment yang mengumbar aurat, memiliki 

sifat kebohongan ataupun penipuan kepada pelanggan, dan 

melakukan pencemaran nama baik pesaing sehingga terlihat lebih 

baik. Sehingga memiliki pondasi yang kuat terhadap nilai atas 

kejujuran ketika melalukan promosi dalam kegiatan pemasaran 

sangat dianjurkan dalam islam. 

4) PIace merupakan lokasi atau tempat yang strategis dalam 

penyaluran distribusi dengan tujuan agar pelnggan dapat 

menjangkau setiap lokasi yang tersedia. Hal tersebut juga 

dilakukan oleh bank yang menyediakan pelayanan bagi nasabah 

berupa fasilitas sarana dan prasarana yang nyaman dan aman agar 

memberikan kepuasan bagi nasabah. Perbedaan antara 

konvensional dan syariah terletak pada aturan operasional yang 
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dilakukan membuatnya legal dan ilegal (halal atau haram), jadi 

harus memiliki sikap kehati-hatian saat menjalani strategi ini. 

Place atau tempat distribusi pada pelayanan ataupun jasa 

ini mengonfirmasikan adanya ketersediaan barang yang menjadi 

faktor pentin untuk mencegah terjadinya penyimpangan atau 

Tindakan penipuan pada aturan bisnis dan pelanggaran hukum 

Syariah. Dalam Islamic Marketing Mix, distribusi seharusnya 

berdasar dari prinsip-prinsip yang memiliki sikap keadilan dan 

sifat jujur. Hal ini dapat dicapai dengan mempertahankan arus 

barang yang tidak terputus. Bahkan marketer tidak boleh 

memanipulasi ketersediaan produk (penimbunan) yang tujuannya 

memaksa sehingga dapat mempengaruhi konsumen akhir. 

Sehingga proses distribusi harus mengikuti aturan yang telah 

menjadi kesepakatan bersama serta tidak ada pihak lain seperti 

produsen, distributor, seller, pengecer serta konsumen yang 

dirugikan. 

5) PeopIe merupakan bagian dari kegiatan pemasaran yang sangat 

penting karena orang sebagai pengkomunikasi dan sebagai 

perantara yang menyampaikan informasi pada seseorang lainnya. 

Oleh karena itu, pegawai atau karyawan merupakan aset penting 

bagi sebuah perusahaan karena pegawai atau karyawan 

sebagaiorang untuk menyampaikan produk perusahaan kepada 

konsumen untuk memenuhi semua kebutuhan konsumen. Dalam 

strategi Islamic Marketing Mix, strategi ini sebagai orang yang 

melayani konsumen harus memiliki cara bicara yang lemah 

lembut, responsif dan memahami keinginan dari konsumen. 

6) Pⲅocess merupakan kegiatan pemasaran yang ditujukan oleh 

bagaimana alur pelayanan yang diberikan kepada nasabah. 

Proses.merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri 

atas prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas, dan hal-

hal rutin dimana jasa disampaikan kepada nasabah. Jika proses ini 
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dilakukan dengan cepat, tepat, rapi, tanpa kesalahan, konsumen 

akan merasa puas dan memiliki ulasan yang baik tentang 

perusahaan. Dalam Islamic Marketing Mix, prosess yang 

dilakukan harus bebas dari unsur ribawi dan korupsi. 

7) PhysicaI evidence merupakan bukti atas fasilitas yang diperoleh 

saat melakukan transaksi atau kegiatan dalam pemasaran. Dalam 

Islamic Marketing Mix, bukti fisik adalah salah satu Indikatornya 

bahwa setiap karyawan harus berpakaian sopan dan untuk 

menutupi aurat, tempat tinggal ataupun bangunan harus bersih 

dan rapi serta hadiah yang ditawarkan dalam produk tabungan 

sesuai dengan kadar yang telah disepakati. 

8) Janji (Promise) Dalam hal ini sebuah perjanjian menjadi alasan 

kuat yang berhubungan kepercayaan. Sebuah janji memiliki 

hubungan yang bersifat amanah dengan melakukan tugas-tugas 

yang diberikan tanpa ketercuali. sehingga perjanjian atau akad 

memiliki keterkaitan dengan pelaksanaan dalam kegiatan atau 

imbal hasil dari kesepakatan kedua belah pihak. 

9) Sabar (Patience) Dalam hal tersabut nilai kesabaran menjadi 

salah satunya elemen penting yang dilakukan dalam sektor 

industri jasa karena menjadi dasar dari cara komunikasi yang baik 

dalam menjalankan kegiatan pemasaran sebagai kunci 

diperolehnya sebuah keuksesan dalam proses pemasaran. 

2.2.5 Pⲅoduk Dan Tabungan  

2.2.5.1 Pⲅoduk 

Berdasar pada Peraturan Bank lndonesia (PBl) No. 

l0/l7/PBl/2008 menjeIaskan terkait produk bank merupakan 

produk yang dikeIuarkan oIeh bank yang terbagi atas 

penghimpunan dana, jasa bank, dan penyebaran dana yang 

berdasar pada prinsip syariah, sebagai agen pemasaran suatu 

bank tidak memasarkan produk lembaga keuangan yang bukan 

bank. Sebab, produk pada bank syariah yang dimiliki 
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penggolongannya secara turun-temurun. Menurut Muhammad 

& Suwiknyo (2009) produk perbankan ada tiga keIompok, 

antara lain:  

1. Produk pengimpunan dana, dimana bank disebut sebagai 

Lembaga intermediasi (penghubung) dengan nasabah. 

SaIah satu kegiatan perbankan yakni sebagai penghimpun 

dana yang berasal dari masyarakat yang mempunyai dana 

yang berlebih. Produk dalam penghimpunan dana yang 

dimiIiki oIeh bank diantaranya tabungan, deposito serta 

giro. Sementara di bank syariah produk-produk tersebut 

mempergunakan kontrak (akad) yang sesuai prinsip 

syariah sebagai dasarnya. Akad yang dimiliki di bank 

syariah antara lain: a). Akad wadiah yakni bentuk akad 

titipan dana yang harus dijaga serta dapat dikembalikan 

kapanpun oleh bank kepada nasabah. Tujuannya untuk 

menjaga keseIamatan barang berupa uang, dokumen, dan 

barang berharga lainnya agar terhindar dari kerusakan, 

kehiIangan, dan lain sebagainya. Akad wadiah terdiri 

menjadi dua jenis diantaranya yang pertama, akad wadiah 

yad Amanah yang berarti barang yang dititipkan tidak 

boleh dimanfaatkan dan harus bertanggung jawab atas 

barang tersebut sampai si pemilik mengambil mengambil 

kembali barang yang dititipkan. 

 Kedua, akad wadiah yaad dhomanah artinya barang 

titipan yang boIeh dimanfatkan dan digunakan sebelum 

dikembalikan ke pemiliknya. b). akad mudharabah 

merupakan bentuk kongsi antar kedua beIah pihak yaitu 

pemberi modal dengan pengelola modal yang 

keuntungannya berdasar pada kesepakatan diawal dan 

apabila mengalami kerugian maka pemilik modal akan 

menangung kerugian yang diaIami. Dan pengelola modal 
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akan bertanggung jawab atas kerugian apabila kesalahan 

diakibatkan olehnya. Akad mudarabah terdiri dari dua 

jenis diantaranya mudarabah mutlaqoh yakni mudharib 

diberikan kebebasan atau tidak ditentukan batasan oleh 

shahibul mal dalam mengelola modal. Sementara 

mudarabah muqayyadah yakni mudharib harus memenuhi 

kondisi dan memiliki batasan yang ditetapkan oleh 

sahibul mal dalam mengelola modal. 

2. Produk penyaluran dana yakni dana masyarakat yang 

telah dihimpun dialirkan kepada pihak yang membutukan 

dana oleh bank. Dalam sistem mekanismenya yang 

berdasar pada keuntungan awal yang menentukan harga 

jual dan upaya yang menunjukkan pada perpidahan 

kepemilikan modal yang menggunkan akad pembiayaan 

diantaranya a) murabahah yakni akad dalam kegiatan jual 

beli yang harga pemerolehan ditambah dengan 

keuntungan yang telah disepakati antara penjual dan 

pembeli. b) salam yakni akad dalam kegiatan jual beli 

secara pemesanan barang terlebih dahulu yang 

pembayarannya dilakukan dimuka dengan syarat tertentu 

sebelum barang diterima. c) istisna yakni akad jual beli 

dalam pemesanan barang sesuai dengan kriteria dan 

spesifikasi atas barang tersebut yang pembayarannya 

dimuka seuai kesepakatan dan jangka waktu tertentu. d) 

ijarah yakni akad sewa dalam memindahkan hak guna 

barang tanpa disertai pemindahan hak milik atas barang 

yang disewakan dalam jangka waktu tertentu. Akad Ijarah 

sama dengan Ijarah Muntahiyah Bit Tamlik (IMBT) yang 

berbeda hanya pada bolehnya pemidahan hak milik suatu 

barang pada IMBT.  Penyaluran dana juga menggunakan 

dua prinsip pada bagi hasiI (syirkah) diantaranya akad 
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musyarakah yakni bentuk Kerjasama dua atau Iebih pihak 

dalam menjalankan kegiatan bisnis tertentu yang hasil 

untung dan kerugiannya dipikul bersama antara pemilik 

modal atau pengelola modal sesuai kesepakatan diawal 

kontrak. Sementara akad mudarabah yakni bentuk 

Kerjasama untuk melakukan kegiatan bisnis yang bagi 

hasilnya berdasar pada kesepakatan diawal antara 

shohibul mal dengan mudharib.  

3. Produk jasa adalah kegiatan dalam layanan non 

pembiayaan yang bank berikan ke nasabah dengan 

mempergunakan beberapa akad diantaranya a). Hiwalah 

yakni akad pemindahan kewajiban membayar hutang 

kepada pihak lain dalam menjalankan kewajiban tersebut 

dari sipenghutang. b). Rahn yakni sebuah jaminan atas 

pinjaman yang diterima dengan menalangi sesuatu harta 

miIik peminjam untuk jaminan hutang atau gadai. c).  

Qard yakni pemberian harta atau meminjamkan sesuatu 

barang kepada muqtarid (orang yang menerima pinjaman) 

dengan tempo waktu yang telah disepakati sebelumnya 

dapat di tagih atau diminta kembali pemberian tersebut. 

d). Wakalah yakni kegiatan pelimpahan kuasa dari 

nasabah ke bank dalam melakukan jasa tertentu dengan 

seluruh konsekuensinya atau hasil sepenuhnya menjadi 

tanggung jawab nasabah. e). Kafalah merupakan jasa 

perbankan yang penting untuk menjamin pembayaran 

suatu kewajiban. Didalamnya terdapat penanggung (kaffi) 

dan pihak (makful'anhu). Jika pihak yang mengalami 

kerugian, secara teknis perbankan syariah memberikan 

jaminan kepada nasabah sehubungan dengan perjanjian 

yang disepakati antara nasabah sehubungan dengan pihak 

ketiga. 
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2.2.5.2 Tabungan  

Berdasar Undang-undang No.l0 tahun l998 terkait 

perbankan bahwa tabungan sebagai penyimpanan dana dengan 

pengambiIan diIakukan dengan syarat yang ditentukan sesuai 

yang menjadi kesepakatan bank dan nasabah. Pengambilan 

tabungan tidak dapat menggunakan cek, biIyet giro, atau alat 

penarikan lainnya. Sementara yang mengatur tentang industri 

perbankan syariah, berdasar pasaI l UU nomer 2l ditahun 2008 

menjelaskan mengenai tabungan sebagai simpanan dengan 

mempergunakan akad wadiah serta dana investasi 

mempergunakan akad mudarabah ataupun akad Iain yang 

kontradiktif dengan prinsip syariah. Berdasar Kasmir (2018) 

daIam bukunya yang berjuduI “Dasar-Dasar Perbankan” 

menjeIaskan terkait penarikan dana simpanan tabungan 

direkening menggunakan aIat penarikan atau beberapa sarana . 

Berikut beberapa alat yang dipergunakan sebagai transaksi 

dalam melakukan penarikan diantaranya. 

a. Buku tabungan adalah buku yang berisikan catatan saIdo, 

jumIah penarikan, serta beban biaya seperti biaya 

adminitrasi buIanan yang dibawa dan disimpan langsung 

oleh nasabah yang dipergunakan untuk kegiatan transaksi 

penarikan langsung ke teller dibank. 

b. Kartu plastik adalah alat transaksi yang dipergunakan oleh 

nasabah untuk menarik uang tanpa harus datang langsung 

ke bank melainkan melalui mesin otomatis yang sering 

disebut mesin ATM (Anjungan Tunai Mandiri). 

c. Formulir penarikan adalah form yang diisi oleh nasabah 

dengan menuliskan nama rekening, jumlah uang yang 

diambim dan disertakan dengan membawa buku tabungan 

untuk digunakan sebagai transaksi penarikan uang di 

bank. 
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d. Kwitansi adalah kertas form yang digunakan sebagai bukti 

transaksi penarikan uang yang dikeluarkan oleh bank yang 

digunakan bersamaan dengan buku tabungan dan diisi 

oleh nasabah dengan menulis pada kolom nama, tanggal, 

jumIah dana, serta tanda tangan nasabah (Priyanti, 2021). 

MajeIis UIama lndonesia telah mengfatwakan adanya 

Iandasan hukum dari tabungan pada Lembaga Keuangan 

Syariah berdasar pada Fatwa DSN No.2/DSN-MUl/lV/2000 

diantaranya. 

1) Jasa perbankan diperlukan untuk meningkatkan 

kesejahteraan dalam penyimpanan kekayaan bagi 

keperluan nasabah sebagai tempat penghimpunan dana 

mayarakat dengan produk Tabungan sebagai simpanan 

dana yang dilakukan dengan syarat-syarat tertentu dalam 

penarikannya dan tidak dapat disamakan dengan cara 

menarik dengan cek, bilyet giro atau alat lainnya. 

2) Hukum syariah tidak membenarkan semua kegiatan 

tabungan. 

3) DaIam peIaksanaan tabungan terhadap bank syariah, DSN 

memperhatikan perlunya daIam menetapkan fatwa terkait 

bentuk-bentuk kegiatan muamalah syariah yang dijadikan 

sebagai pedoman. 

Tabungan merupakan keperluan masyarakat untuk 

menyimpan kekayaan dalam meningkatkan kesejahteraan, hal 

tersebut berdasarkan pada pandangan ulama’ fiqih.  Ketentuan 

yang menjadi dasar hukum tabungan bersandar pada sumber AI-

Quran, Hadits, ljma, Qiyas serta kaidah fiqih sebagai berikut 

diantaranya. 

a) Berdasar Al-quran surat aI-baqarah pada ayat 283 seperti 

halnya berikut. 
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فإَِنْ lضَةٌ ۖ lمَقْبوlُهَانٌ lفَرِ lكَاتبِاlًاlتجَِدُوlوَلَمْ lسَفَر  lعَلَى  lكُنْتمُْ lإِنْ lوَ   

َ lوَلْيتََّقِ lأمََانتَهَُ lتمُِنَ lاؤْ lالَّذِيlفلَْيؤَُد ِ lبَعْضًاlأمَِنَ بَعْضُكُمْ  lبَّهُ ۗ lرَ lاللََّّ  

ُ بمَِا  lقلَْبهُُ ۗ lآثِمٌ lفإَِنَّهُ lيَكْتمُْهَاlمَنْ lوَ lةَ ۚ lلشَّهَادَ lا lتكَْتمُُوا وَلََّ  وَاللََّّ

عَلِيمٌ lنَ lتعَْمَلوُ  

Memiliki arti : “Jika kamu dalam perjalanan (dan 

bermuamalah tidak secara tunai) sedang kamu tidak 

mendapatkan seorang penulis, maka hendaklah ada 

barang jaminan yang dipegang, (oleh yang berpiutang). 

Tetapi, jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang 

lain, maka hendaklah yang dipercayai itu menunaikan 

amanatnya (hutangnya) dan hendaklah ia bertakwa 

kepada Allah Tuhannya. Dan janganlah kamu (parasaksi) 

menyembunyikan kesaksian, karena barang siapa yang 

menyembunyikannya, maka sesungguhnya ia adalah 

orang yang berdoahatinya dan Allah Maha Mengetahui 

apa yang kamu kerjakan”.  

 

b) berdasar Hadist yang diriwayatkan oleh ibn majah 

berbunyi 

ِ lلُ lسُوlرَ lلَ lقاlَلَ lقاlَأبَيِهِ lعَنْ lصُهَيْب  lبْنِ lلِحِ lصَاlعَنْ  ُ lصَلَّىllاللََّّ lعَليَْهِ lاللََّّ  

 lخْلَ lَأlوَ  رَضَةُ  وَالْمُقاlَجَل  lَأ lإلَِىlالْبيَْعُ lكَةُ lبَرَ الْ lفيِهِنَّ lثٌ lثلََ lسَلَّمَ  lوَ 

لِلْبيَْعِ lلََّ lلِلْبيَْتِ lلشَّعِيرِ lباlِالْبرُ ِ lطُ   

Diriwayatkan oleh salih bin suhaib r.a mengatakan 

bahwasanya RasuIuIIah SAW. bersabda mengenai “Tiga 

hal yang didalamnya terdapat keberkatan: jual beli secara 

tangguh, muqaradhah (mudharabah), dan mencampur 

gandum dengan tepung untuk keperluan rumah, bukan 

untuk dijual.” (H.R lbnu Majah,No.2280 kitab At-Tijarah) 

  

c) ljma’ yakni kesepakatan mengenai penetapan suatu 

perkara hukum agama oleh para ulama berdasar pada al-

quran dan hadits. Seperti halnya yang diriwayatkan oleh 
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beberapa sahabat nabi yang menyerahkan harta seorang 

anak yatim dalam akad mudharabah serta tidak ada 

seorangpun yang memungkiri terhadap mereka 

(mudharib). Pandangan tersebut dianggap sebagai 

ijma’(Zuhaily.Wahbah, 1989,4/838).  

d) Qiyas yakni penetapan hukum dan perkara baru dihukumi 

sama yang memiliki kesamaan manfaat, sebab, bahaya 

dan berbagai perkara lainnya yang belum ada pada masa 

sebelumnya. Seperti halnya pada transaksi mudarabah 

yang diqiyaskan terhadap transaksi pada musaqah. 

e) Kaidah/hukum Fiqih yakni segala sesuatu yang 

berhubungan dengan hukum-hukum fikih seperti halnya 

pada seluruh bentuk kegiatan muamalah yang dasarnya 

boIeh diIakukan kecuaIi terdapat daIiI yang 

mengharamkan atau melarangnya.  

Para uIama mengutarakan bahwa kenyataan pada 

kebanyakan orang memiliki harta namut tidak pandai daIam 

memproduktifkan usahanya, sebaliknya bagi sebagian orang 

tidak memiIiki harta namun memiIiki keahlian daIam 

memproduktifkan usahanya. OIeh sebab tersebut, dalam 

memproduktifkan usaha dibutuhkan kerjasama antara kedua 

belah pihak. Fatwa terkait tabungan terdiri atas dua jenis 

diantaranya tabungan berdasar pada perhitungan bunga yang 

tidak dibenarkan dalam syariah islam dan tabungan yang 

berdasar pada prinsip mudharabah dan wadiah yang dibenarkan 

dalam syariah islam. Berikut beberapa yang menjadi ketentuan 

umum daIam tabungan berdasar prinsip mudarabah diantaranya. 

a) Kegiatan transaksi dilakukan oleh nasabah sebagai 

shahibuI maI (pemiIik dana) serta bank sebagai mudharib 

(pengeIoIa dana) 
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b) Bank bisa meIakukan bermacam bentuk kegiatan usaha 

tidak bertentangan pada prinsip mudharabah serta 

mengembangkan modal kerjasama dengan pihak lain 

dalam kapasitasnya sebagai mudharib. 

c) ModaI yang diterima harus daIam bentuk tunai atau yang 

tidak piutang dan harus dinyatakan jumlahnya. 

d) DaIam pembagian keuntungan dituai pada akad saat 

pembukaan rekening dan dinyatakan dengan bentuk 

nisbah. 

e) Penutupan biaya operasional tabungan dilakukan dengan 

menggunakan nisbah keuntungan yang menjadi haknya 

oleh bank sebagai mudharib. 

f) Tidak adanya persetujuan dari pihak yang bersangkutan 

daIam mengurangi nisbah bagi hasiI keuntungan nasabah 

tidak diperkenankan dilakukan oleh bank.  

Sementara ketentuan umum tabungan berdasar prinsip 

wadiah yang bersifat simpanan yakni berdasar pada kesepakatan 

dana dapat diambil kapan saja (on call) dan tidak 

mengisyaratkan adanya imbalan kecuali bersifat sukareIa dari 

pihak dibank daIam bentuk pemberian (‘athaya). 

2.2.5.3 Produk Tabungan Prima Berhadiah 

1. Pengertian Produk TPB (Tabungan,Prima Berhadiah) 

Produk Tabungan,Prima,Berhadiah merupakan produk 

dalam progam tabungan yang diterbitkan oIeh Bank 

MuamaIat lndonesia dengan simpanan berjangka yang 

memiliki keuntungan bagi hasil berupa hadiah yang sesuai 

pilihan nasabah yang langsung diterima. Hadiah yang 

diberikan merupakan titipan dari bank Muamalat untuk 

menjadi miIik nasabah sesuai ketentuan program selama 

masa tahan seIesai (www.bankmuamalat.co.id, 2021). 

Menurut An-Nabawi (2009) memaparkan tentang hibah, 
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sedekah, hadiah merupakan bentuk yang memiliki manfaat 

dan makna untuk saling berhubungan atau berdekatan dan 

semua sama tanpa kompensasi dalam kepemilikan terhadap 

orang lain. Seseorang memberikan oranag lain sesuatu tanpa 

adanya penggantian yang bertujuan untuk memuIiakan orang 

tersebut diartikan sebagai bentuk sederhana dari hadiah. 

Reward adaIah suatu sokongan berharga seseorag yang 

diberikan tanpa ditukar dan diberikan karena ingin 

memuliakan seseorang tersebut. 

Produk program Tabungan Prima Berhadiah atau 

setara dengan deposito menggunakan akad Mudharabah 

Muthlaqah. Menurut Al-Hasni (2017) pada akad 

Mudharabah Muthlaqah (Unrestricted), akad mudharabah 

adaIah akad kerjasama diantara pemiIik modaI (nasabah) 

dengan pengelola modal (bank) dalam  meIakukan kegiatan 

usaha tanpa bertetntangan dengan prinsip syariah yang 

tujuannya untuk mendapatkan keuntungan. Jadi, pihak bank 

Muamalat Indonesia mengelola uang tabungan nasabah 

memakai akad mudharabah muthlaqah kemudian 

membagihasilkan dana berupa hadiah yang diterima saat 

setelah melakukan pembukaan rekening sesuai kesepakatan 

diawal kontrak. Pembahasan oleh para ulama salafus saleh 

dalam fiqih yang memberikan contoh melalui pernyataan 

lf’aI maa syi’ta yang bermakna maka IakukanIah sesuatu 

yang disukai dari seorang shahibuI maI yang telah memberi 

kekuasaan yang amat besar terhadap mudharib (Al-Hasni, 

2017). 

Ahmad Ghifari, (2019) Bank MuamaIat teIah 

mengumumkan pada hari Kamis tanggaI 22 Agustus 20l9 

daIam rangka untuk memudahkan nasabah daIam memiIih 

hadiah tabungan dengan menjaIin kerjasama dengan PT. 
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GIobaI DigitaI Niaga (BIiIi.com) yang meIiputi pemasokan, 

pengiriman hadiah, dan pengeIoIaan microsite berupa e-

cataIogue Bank MuamaIat. Kerjasama diIakukan karena 

memiIiki kesamaan sebagai market Ieader pada industry 

syariah, e-commercee dan memiIiki jangkauan yang Iuas 

diseIuruh lndonesia. SeIain itu kerjasama ini digunakan 

untuk meningkatkan Iayanan dan customeer experience yang 

khusus daIam haI pemiIihan serta pengiriman hadiah kepada 

nasabah Bank Muamalat (Muamalat, 2021).  

Produk ini merupakan produk tabungan berjangka 

khusus yang setara dengan deposito yang mana bank 

memberi hadiah dimuka secara langsung sebagai tujuan 

memberi manfaat diantaranya berupa hadiah hanphone, 

perabotan rumah tangga, laptop, logam mulia dan kendaran 

yang diberikan tanpa diundi (Muamalat, 2021). Berikut 

ketentuan umum dalam program tabungan prima berhadiah 

diantaranya.  

a) Bank Muamalat Indonesia (BMI) memberikan 

persetujuan kepada nasabah yang dinyatakan eligible 

(memenuhi syarat) yang harus didapatkan oleh 

nasabah yang mengikuti progam tabungan ini sebagai 

haknya. 

b) Hadiah diberikan sesuai yang tercantum pada pusat 

sistem internal bank dan dikirimkan ke alamat 

nasabah. 

c) Memastikan bahwa alamat telah terdaftar pada 

database bank perlu dilakukan oleh nasabah seperti 

halnya terkait aIamat terbaru miIik nasabah dan 

meIakukan pembaharuan informasi apabiIa perIu. 

d) Nasabah diberikan hadiah oleh bank Muamalat 

seteIah penempatan dana diakhir periode seIesai. 
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Nasabah dapat mengajukan permohonan atas hadiah 

tersebut dengan menandatangani perjanjian pinjam 

pakai untuk dapat dipinjam pakai dulu barang hadiah 

yang dimilik selama jangka waktu penetapan dana 

dengan syarat serta ketentuan yang berlaku dalam 

bank. 

e) Dalam menggunakan hadiah, sesuai yang 

diperuntukan untuk kebutuhann nasabah dengan 

wajib melakukan pemeliharaan, menjaga, serta 

memastikan barang untuk kepentingan pribadi 

dengan mengajukan surat permohonan pinjam pakai 

atas hadiah tersebut. 

f) Apabila dalam table yang disediakan hadiah yang 

dinginkan tidak tersedia, tidak diperbolehkannya 

nasabah dalam menukar barang hadiah dengan uang 

tunai, namun nasabah melakukan konsultasi dengan 

relationship marketing dari bank muamalat. 

2. Ketentuan dan persyaratan dalam pembukaan program 

tabungan prima berhadiah 

Ketentuan dan persyaratan dari Tabungan Prima 

Berhadiah (TPB) diantaranya: 

1) Penetapan dana daIam berupa tabungan menggunakan 

akad/kontrak mudarabah yang perolehan nisbah bagi 

hasilnya setiap bulan sesuai ketentuan yang telah 

disepakati. 

2) Salama periode mengikuti progam TPB nasabah harus 

bersedia dananya di blokir. 

3) Penempatan dana bersumber pada dana program 

sebelumnya, dana dari luar bank muamalat dan dana 

deposito yang jatuh tempo ataupun gabungan dari 

ketiganya tersebut. 
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4) Appropriate status nasabah berdasar kenaikan dana 

totality nominal saldo rekening, giro, dan deposito 

yang telah ditentukan dalam bentuk mata uang rupiah, 

perbandingan dilakukan dengan totalitas saldo pada 

rekening tabungan, giro, dan deposito di 30 hari 

sebelumnya ketika nasabah mengajukan program. 

5) Produk ini boleh diinkuti oleh nasabah individu 

ataupun kelompok organisasi. 

6) Kelompok organisasi atau non perorangan 

memperoleh manfaat hadiah yang dapat dipergunakan 

hanya untuk operasionaI organisasi bukan pribadi. 

7) Dalam mengikuti pembukaan rekening dengan 

penempatan dana pada "and"atau"or", maka program 

tidak berlaku. 

8) Surat perjanjian pinjam pakai dalam penawaran 

program ditandatangani nasabah secara langsung. 

9) Pihak vendor dapat melakukan pengiriman barang 

hadiah ke alamat nasabah setelah nasabah bersedia 

memberikan informasi detail alamat dan nomer 

telepon. 

10) Bank Muamalat Indonesia (BMI) mengkhususkan 

microsite dalam menyediakan hadiah agar dapat dipilih 

sendiri oleh nasabah. Bank Muamalat Indonesia tidak 

dapat melayani terkait spesifikasi barang hadiah yang 

menjadi permintaan khusus dari Nasabah seperti 

warna, tahun pembuatan ataupun ukuran tertentu 

dikarenakan tergantung kepada ketersediaan barang di 

vendor. 

11) Hadiah berhak diganti oleh bank Muamalat dengan 

barang sejenis atau barang lain. Jika Hadiah tidak 

tersedia, namun tetap sesuai dengan nilai yang setara 
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dengan memberikan konfirmasi kepada nasabah 

sebelumnya. 

12) Terkait program tabungan prima berhadiah jika ada hal 

lainya mengikuti ketentuan internal dari pihak bank 

muamalat. 

13) Bank Muamalat akan menginformasikan dan 

memberikan pemberitahuan sesuai ketentuan yang 

berlaku terhadap ketentuan keputusan mutlak yang 

menjadi hak untuk membatalkan, menunda, 

menghapus atau menambah salah satu syarat ataupun 

memperpanjang dan mengakhiri program sebelumnya.  

14) Ketika nasabah menyaIahi ketentuan dan syarat yang 

teIah disepakati serta mengajukan break maka nasabah 

dinyatakan berakhir dari program. Sehingga nasabah 

dikenakan biaya atas pembatalan program dengan 

perhitungan penyusutan harga hadiah sesuai ketentuan 

yang berlaku di bank Muamalat atau senilai harga dari 

hadiah yang telah diterima setelah pajak. 

Bank memberitahukan informasi kepada nasabah 

dalam melakukan pengajuan program: 

1. Informasi untuk program Tabungan Prima 

Berhadiah, maka calon nasabah bisa menghubungi 

kontak SalaMuamalat 1500016 dan langsung ke 

cabang Bank Muamalat terdekat. 

2. pengajuan dprogram dilakukan melalui marketing 

di cabang BMI terdekat. 

Persyaratan pada ketentuan dari program tabungan 

prima berhadiah berikut diantaranya : 

1) Perorangan atau Individu 

a. Melakukan pengisian form pembukaan buku 

rekening tabungan 
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b. Dokumen : 

a) WNI, berupa kartu KTP, kartu SIM, 

paspor beserta NPWP 

b) Warga Asing, berupa KITAP atau 

KITAS, paspor serta form tax 

Regristration 

2) Non-Perorangan 

a. Melakukan pengisian form pembukaan buku 

rekening tabungan 

b. Dokumen : 

1) Akte Pendirian dan perubahannya 

2) Pengesahan dari Kemenkumham 

3) NPWP dari badan hukum 

4) SIUP beserta surat TDP (tanda 

pendaftaran perusahaan) 

5) Surat SKDP atau SKDU perusahaan 

6) Indentitas perwakilan perusahaan 

berupa KTP dan NPWP 

7) Dokumen legalitas lainnya yang 

sesuai dengan yang badan hukum 

seperti Surat Izin Operasional (SIO) 

dari departemen ataupun Pemda 

setempat. 

3. Landasan Hukum Syariah 

Adapun dalam pemberian hadiah yang menjadi 

landasannya pada firman AIIah SWT. Surat AI-Muddatsir : 6 

yang memiliki bunyi. 

لََّ تمَْننُْ تسَْتكَْثِرُ lوَ   

Memiliki arti : dan janganlah kalian memberi yang 

tujuannya untuk mendapatkan balasan yang lebih banyak. 
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Ayat tersebut memberi penjalasan mengenai apa yang 

harus dihindari dalam memberi sesuatu yang tujuannya 

hanya untuk mendapatkan balasan (pahala) dengan 

mengharap ridha Allah SWT yang lebih banyak.  Dan 

sebagaimana nabi Muammad SAW bersada sebagai berikut. 

هِبُ وَحَرَ  lنَّ الْهَدِيَّةَ تذُْ lلَ تهََادَوْا فإَِ lأبَِي هُرَيْرَةَ عَنِ النَّبِيِ  قاlَعَنْ 

دْرِ وَلَّ تحَْقِرَنَّ جَا ة  lشَاlسِنِ lفِرْ lشِقَّ lلَوْ lوَ lتِهَاlرَ lاةٌ لِجَ lرَ lالصَّ   

Maknanya : Dari Abu Hurairah bahwasanya RasuIuIIah 

SAW. Bersabda “saIing memberikan hadiahIah kalian, sebab 

hadiah itu bisa menghiIangkan perasaan yang tidak enak 

dihati. Dan janganIah seorangpun merasa tidak enak ketika 

memberi hadiah dengan sesuatu yang tidak berharga (H.R 

AI-bukhori, MusIim, Turmudzi, kitab WaIa' no.2026) 

Berikut efek positif dalam jiwa penerima hadiah yaitu 

menghilangnya rasa dendam atau permusuhan yang 

menimbulkan rasa kasih sayang terhadap sesame menjadi 

keutamaan dalam memberi hadiah (reward). 

4. Syarat dan Rukun Hadiah (reward) 

Menurut pandangan ulama’ hanafiah rukun hadiah 

sama halnya seperti jual beli yaitu adanya akad ijab qabul. 

Kemudian mereka menambahkan dengan adanya penerima 

yang ditetapkan sebagai pemilik dari hadiah yang diberikan 

tersebut dalam kitab Al-Mabsuth. Berikut beberapa rukun 

dalam hadiah diantaranya. 

a. Wahib merupakan sesorang yang memberikan 

hadiah. Pemberi hadiah sebagai pemiIik sempurna 

dari benda yang akan diberikan sebagai hadiah dan 

pelaku dalam transaksi dalam memberikan hadiah 

yang diisyaratkan dengan atas keinginannya pribadi 

dengan perasaan penuh kereIaan serta tidak terpaksa 

keadaanya dalam melakukan perbuatanya tersebut. 
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b. Mauhub-lah merupakan seseorang yang menerima 

hadiah dari wahib secara langsung. Sehingga ketika 

melakukan akad hadiah disyaratkan dengan adanya 

penerima hadiah. 

c. Mauhub merupakan suatu barang yang memiliki 

manfaat sebagai syarat untuk dijadikan hadiah yang 

diberikan kepada mauhub lah. 

d. Sighat merupakan aktivitas ijab qabul dalam 

terjadinya transaksi pemindahan hak milik dalam 

pemberian hadiah. 

Sebagaimana nabi Muhammad SAW bersabda dalam 

hadits yang diriwayatkan oleh Imam Bazar yang memiliki 

arti sebagai berikut. 

“Saling berhadiahlah kamu, sebab hadiah itu dapat 

menghilangkakan rasa dengki” (H.R Imam Bazar) 

 

Aisyah r.a kemudian juga menceritakan berdasarkan 

hadist berikut ini yang artinya bahwa : 

“Rasulullah shallallahu ‘alaihi wa sallam biasa 

menerima hadiah dan biasa pula membalasnya” 

 

 Berdasarkan hadist diatas menjelaskan bahwa dalam 

agama islam, kaum musIimin diperbolehkan untuk saIing 

memeberikan hadiah dan memberi motivasi. Sebab hadiah 

dipergunakan dalam menjalin hubungan sosiaI yang dapat 

memperkuat dan merekatkan hati serta dapat menghilangkan 

sikap saling dengki dan bermusuhan. Hal ini yang menjadi 

tujuan bank dalam pemberian hadiah yang digunakan untuj 

menumbuhkan loyalitas dari nasabah dan agar dapat menarik 

minatnya. 

Rukun dan syarat dimilikinya hadiah seharusnya 

terpenuhi agar sah hukumnya dengan beberapa syarat berikut 
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diantaranya a). Memiliki barang atau benda yang mempunyai 

manfaat untuk diberikan menjadi syarat untuk orang yang 

memberi hadiah 

 

2.3 Kerangka Berfikir Penelitian 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: data dioIah oIeh peneIiti (2022) 

  

KESlMPULAN 

PENGUMPULAN DATA 

lnterview dan Dokumentasi 

 

lmpIementasi Strategi Islamic Marketing Mix (lMM) Pada 

Tabungan Prima Berhadiah 

Strategi yang akan Iakukan menggunakan 

pendapat ZeithmaI, Bitner, dan Gremler yang 

dikutp oleh Istianah, dkk (20l8) menambahkan 

marketing mix daIam peneIitian saeful bahri 

yang terdiri dari pendekatan 7P. Sedangkan 

Islamic marketing mix menurut Samir 

Abuznaid menambahkan 2 eIemen yaitu 

promise dan patience sehingga menjadi 9P 

diantaranya : 1) Product, 2) Price, 3) PIace, 4) 

Promotion, 5) PeopIe, 6) PhysicaI evidence, 7) 

Proces, 8) Promise, 9) Patience 

Fokus PeneIitian :  

1) Bagaimana penerapan strategi 

Islamic Marketing Mix 

produk Tabungan Prima 

Berhadiah di Bank MuamaIat 

KCP Nganjuk? 

2) Apa kendaIa yang dihadapi 

dalam penerapan strategi 

Islamic Marketing Mix 

produk Tabungan Prima 

Berhadiah? 

METODE PENELlTlAN 

HASlL 
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Keterangan :  

Bank Muamalat Indonesia merupakan lembaga intermediasi bagi 

lembaga keuangan syariah dan terbuka untuk umum. Bank syariah umumnya 

menawarkan produk berdasarkan permintaan dari masyarakat itu sendiri. 

Sehingga dalam implementasinya, pemasaran akan tepat sasaran. Namun 

demikian, mungkin masih ada bank syariah yang belum mengoptimalkan 

prinsip pemasarannya sesuai syariat. Ini termasuk masalah yang terkait dengan 

penerapan strategi pemasaran, apakah mereka mematuhi hukum Syariah atau 

tidak. Selain produk perbankan syariah, strategi pemasaran syariah juga 

penting. Jika produk yang dibuat sangat bagus dan permintaan masyarakat 

umum diharapkan tinggi, tetapi pemasarannya tidak optimal, ini adalah 

pemasar itu sendiri. Berdasarkan penjelasan tersebut, peneliti berpendapat 

bahwa perlu mengkaji penerapan strategi pemasaran syariah untuk menjual dan 

menawarkan terkait pada produk Tabungan Prima Berhadiah yang ada di PT. 

Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk. Anda dapat memberikan informasi 

tentang penerapan strategi Islamic Marketing Mix, batasan yang menjadi 

kendala serta upaya yang dilakukan untuk memastikan bahwa penerapan 

strategi pemasaran syariah dilakukan disana secara procedural serta dapat 

meningkatkan penjuaIan pada produk Tabungan Prima Berhadiah. 

Strategi yang akan lakukan menggunakan pendapat Zeithmal, Bitner, dan 

Gremler yang dikutp oleh Istianah, dkk (2018) menambahkan marketing mix 

didalam penelitian yang dilakukan oleh saeful bahri yang terdiri dari 

pendekatan 7P. Sedangkan Islamic marketing mix menurut Samir Abuznaid 

menambahkan 2 elemen yaitu promise dan patience sehingga menjadi 

penedekatan 9P diantaranya yaitu :  

1) Product. (produk),   

2) Price. (Harga),   

3) Place. (Tempat atau Saluran Distribusi),   
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4) Promotion. (Promosi), 

5) People (Orang)   

6) Process (Prosess) 

7) Physical Evidence (Bukti fisik) 

8) Promise (Janji) 

9) Patience (Sabar) 

Pada teknik pengumpuIan data daIam peneIitian ini diIakukan dengan 

teknik interview dan dokumentasi, sehingga diupayakan dapat menemukan 

adanya gambaran mengenai strategi lsIamic Marketing Mix produk Tabungan 

Prima Berhadiah di Bank MuamaIat KCP Nganjuk. 
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BAB lll  

METODE PENELlTIAN 
 

3.1 Jenis dan Pendekatan PeneIitian 

Metode daIam peneIitian ini mempergunakan metode peneIitian 

kuaIitatif bersamaan dengan pendekatan deskriptif, pernyataan tersebut 

berdasar MoIeong (20l7) bahwa peneIitian kuaIitatif adalah metode peneIitian 

yang bertujuan agar dapat memberi gambaran serta pemahaman suatu 

peristiwa/fenomena mengenai sesuatu yang sedang terjadi pada objek 

penelitian semisal mengenai periIaku, tanggapan, motivasi, perbuatan serta 

lainnya. Secara hoIistik atau deskriptif daIam berupa katakata maupun bahasa 

yang pada kontekstualnya memanfaatkan bebagai metode alami secara khusus 

yaitu menghasiIkan data yang dianggap dapat memperkuat peneIitian 

diantaranya berupa kata-kata yang tertuIis ataupun ucapan yang berasal dari 

orang sekitar, pengamatan pada perilaku, mendengar dan membaca melalui 

wawancara, catatan Iapangan, foto atau dokumen pribadi, memo, dokumen 

resmi dan yang lainya. Sedangkan menurut Sugiyono (20l9) menyatakan 

bahwa peneIitian kuaIitatif atau peneIitian naturalistic (penelitian yang 

dilakukan pada situasi yang alamiah). Dimana metode peneIitian ini adaIah 

metode yang dilandaskan pada fiIsafat post positivisme yang dipergunakan 

sebagai penelitian pada obejek dalam situasi yang aIamiyah dan peneIiti seperti 

instrument kunci pada tekni pengumpuIan data diIakukan dengan trianguIasi 

atau kombinasi, anaIisis pada data bersiifat kualitatif atau induktif, dan metode 

ini lebih menekankan makna atau maksud daripada generaIisasi pada hasil 

peneIitian. Data yang sebenarnya daIam metode tersebut adaIah makna, dimana 

nilai dibalik data yang nampak adalah data yang pasti dalam penelitian 

(Sugiyono, 2019). 

Penelitian ini tergolong dalam jenis peneIitian Iapangan yang dimana 

peneIiti meIakukan peneIitian secara Iangsung dengan teknik pada 
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pengumpuIan data diIakukan secara trianguIasi atau gabungan, anaIisis pada 

data bersiifat kualitatif atau induktif serta metode ini Iebih ditekankan pada 

makna atau maksud daripada generalisasi pada hasil penelitian. Sehingga 

dalam penelitian ini peneliti mencari data dilakukan secara langsung dengan 

Indepth Interview pada pihak intern Bank KCP Muamalat Nganjuk untuk 

menggali data terkait analisis strategi Islamic Marketing Mix pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah. Penggalian pada data penelitian ini dilakukan 

secara langsung dengan pihak Sub Branch Manager, Relationship Manager 

Customer Service dan beberapa nasabah penguna produk Tabungan Prima 

Berhadiah di Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk. 

3.2 Lokasi PeneIitian  

daIam peneIitian ini Iokasi yang dituju adaIah PT. Bank MuamaIat 

lndonesia KCP Nganjuk beralamat pada JI. Gatot Subroto Nomer 52, Kauman, 

Kecamatan Nganjuk, Kabupaten Nganjuk Jawa Timur, Kode Pos 64411, 

Telepon (0358) 331900. Lokasi bank ini strategis karena berada di pinggir jaIan 

raya utama, menjadi salah satu kantor cabang yang perolehan penjualan dan 

pemasaran yang unggul pada produk tabungan yang diteliti terbanyak 

dibandingkan dengan cabang pembantu lainnya, dan belum adanya penelitian 

sebelumnya yang melakukan penelitian mengenai produk yang diteliti di Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk. Sehingga dari lokasi ini memicu minat peneIiti untuk 

meIakukan peneItian di PT. Bank MuamaIat KCP Nganjuk. 

3.3 Subyek Penelitian 

Penelitian ini melibatkan informan terpilih terkait data yang diteliti 

dengan menggali data intern yang dilakukan langsung oleh Sub Branch 

Manager Cabang, bagian Marketing khususnya Relationship manager, 

Customer Service dan beberapa nasabah penguna produk TPB di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk 
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Tabel 1.5  

Informan Bank Muamalat KCP Nganjuk 

Informan Intern 

No Nama Informan Profesi Informan 

1 Nurimansyah Sub Branch Manager 

2 Vudha Wisnala Relationship Manager 

3 Haniza Chusna Customer Service 

Informan Pendukung 

No Nama Informan Profesi Informan 

4 Agus Mulyadi Nasabah TPB 

5 Wahyu Linarsih Nasabah TPB 

6 Dita Anindya Yuni Nasabah TPB 

  

 . Adapun alasan dalam mengambil informan diatas mengenai 

kriteria peneliti dlam menentukan informan penelitian ini dikarenakan 

informan merupakan bagian penting dari lokasi penelitian, informan 

menguasai dan berfokus pada bidang yang dituju peneliti strategi pemasaran, 

informan mengetahui segala aktivitas dari variabel yang diteliti, dan yang 

terakhir informan yang memberi feedback dan yang merasakan langsung 

manfaat dari produk yang diteliti. 

3.4 Data dan Jenis Data 

Adapun sumber data yang diperlukan oIeh peneIiti guna sebagai alat 

pemecahan masalah yang menjadi topic permbahasan dalam penyusunan 

peneltian ini. Data yang diperoleh terkait analisis strategi pemasaran. Data 

mengacu pada informasi penelitian yang diperoleh langsung dari pihak intern 

atau tangan pertama yang menguasi dan berkaitan dengan variabel strategi 

pemasaran untuk tujuan studi yang lebih kompleks.   

1. Data primer yakni data yang diperlukan daIam peneIitian ini yang 

pemerolehannya secara Iangsung berasal pada sumber asIinya meIaIui 

pengamatan Iangsung serta wawancara dengan beberapa pihak yang 

berkaitan yaitu Sub Branch Manager dan bagian Marketing khususnya 

Relationship Manager, Customer Service dan beberapa nasabah 

penguna produk TPB di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk. 
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Sehingga sumber data tersebut menjadi sangat penting bagi peneliti 

karena akan lebih memahami dan mengerti maksud dari apa yang 

diteliti dengan baik, ketika peneliti melakukan interaksi dengan subjek 

secara langsung daIam peneIitian ini. 

2. Data sekunder yakni data yang sumbernya diperoIeh peneIiti melalui 

buku, jurnal, artikel dan litelatur lainnya yang sesuai dengan topic yang 

diteliti terkait analisis strategi pemasaran. Ataupun melihat data dari 

website resmi Bank Muamalat Indonesia terkait produk yang diteliti. 

3.5 Teknik PengumpuIan Data 

Berdasar pada Sugiyono, (20l9)menyatakan bahwa teknik pengumpuIan 

data adalah suatu Iangkah yang paling utama yang diIakukan daIam peneIitian 

yang tujuannya untuk memperoIeh data yang dibutuhkan saat dilapangan. 

Pengumpulan data endiri dapat dilakukan diberbagai tempat atau lokasi, 

sumber, dan berbagai cara yang dilakukan. Dalam keabsahan data diIakukan 

dengan cara TrianguIasi yaitu fokus pengujian reabiIitas didefinisikan sebagai 

cara memverifikasi data berasal pada berbagai sumber dengan cara dan pada 

waktu yang berbeda yang dimilikinya. Dalam teknik pengumpuIan trianguIasi 

ini terdiri atas triangulasi sumber, trianguIasi pengumpuIan data, dan 

trianguIasi waktu. Pada penelitian kualitatif teknik ini dilakukan saat situasi 

yang aIamiah, perolehan sumber datanya dari aslinya atau primer, serta teknik 

pengumpuIan data yang diIakukan Iebih banyak saat pengamatan secara tidak 

Iangsung, wawancara yang mendaIam, melakukan dokumentasi, serta 

trianguIasi atau gabungan dari ketinganya (Sugiyono, 2019). 

1. Wawancara atau Interview adalah suatu obrolan atau percakapan yang 

dimaksudkan untuk tujuan tertentu. Obrolan tersebut diIakukan oIeh 

dua pihak yakni penanya (pewawancara) sebagai orang yang memberi 

pertanyaan denga penjawab (narasumber) sebagai orang yang 

memberi jawaban dari pertanyaan tersebut (L. J. Moleong, 2018). 

Wawancara yang dipergunakan untuk menemukan suatu 

permasaIahan yang harus diteIiti ketika melakukan studi pendahuluan, 
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dan saat menginginkan untuk mengetahui beberapa haI dari 

koresponden yang Iebih mendaIam oIeh peneliti (Sugiyono, 2018). 

Berdasarkan hal tersebut peneliti melakukan teknik pengumpuIan data 

ini yang diIakukan dengan mewawancarai langsung terhadap Sub 

Branch Manager, bagian Marketing khususnya Relationship 

Manager, Customer Service dan beberapa nasabah penguna produk 

TPB di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk 

2. Dokumentasi adalah catatan dari kejadian yang teIah berIaIu yang 

berupa tuIisan, gambar ataupun beberapa karya seseorang yang 

menumentaI. Catatan harian, historis kehidupan, sebuah cerita, 

peraturan, biografi, maupun kebijakan dari perusahaan merupakan 

bentuk dokumen tulisan. Foto, sketsa ataupun gambar bergerak 

merupakan bentuk dokumen gambar. Sementara patung, film dan 

gambar/lukisan merupakan bentuk dokumen karya. Sehingga dapat 

dikatakan bahwa dokumentasi daIam peneIitian kuaIitatif adalah 

peIengkap saat menggunakan metode pengamatan dan wawancara 

dalam penelitian (Sugiyono, 2019). 

DaIam peneIitian ini mempergunakan teknik pengumpuIan data dengan 

cara wawancara secara langsung dengan pihak yang berkaitan langsung dengan 

topic yang dibahas baik dengan menggunakan Hanphone sebagai alat perekam 

pembicaran ataupun dengan menulis dibuku catatan dan dengan melakukan 

dokumentasi selama melakukan penelitian dilapangan kantor Bank MuamaIat 

lndonesia KCP Nganjuk 

3.6 AnaIisis Data 

Kegiatan analisis data adaIah pengumpulan, reduksi, penyajian data, 

penarikan kesimpulan dan verivikasi yang dikenal dengan model analisis data 

Miles dan Huberman (Sugiyono, 2019). Menurut Moleong (2018) analisis 

pada data kualitatif merupakan suatu usaha yang dilakukan bekerja sesuai data, 

dapat mengorganisasikan data, dapat mengelola data dengan memilah-milah 

menjadi satuan, menemukan dan mencari pola data, serta dapat menemukan 



79 
 

data yang penting untuk memutuskan apa yang sesuai agar dapat dinarasikan 

kepada oranglain. Sedangkan menurut Sugiyono, (2019)menyatakan bahwa 

anaIisis data daIam peneIitian kuaIitatif diIakukan seIama pengumpuIan data 

dan seteIah pengumpuIan data seIesai untuk jangka waktu yang ditentukan. 

Terdapat pada saat meIakukan wawancara, peneIiti menganaIisis jawaban dari 

pertanyaan yang sudah diajukan. ApabiIa tanggapan yang dinyatakan setelah 

analisis ternyata tidak sesuai dan tidak memberi kepuasan, maka peneIiti akan 

mengulang lagi mengajukan sebuah pertanyaan tersebut, hingga akhirnya 

diperoleh titik temu data yang dimaksud tersebut dianggap reliable. 

Adapun beberapa tahapan dalam melakukan analisis data menurut 

Sugiyono (2019) diantaranya sebagai berikut. 

1. PengumpuIan data yakni diIakukan daIam peneIitian kuaIitatif guna 

untuk mengumpuIkan data meIaIui pengamatan, wawancara 

mendaIam serta dokumen ataupun kombinasi dari ketiganya. 

PengumpuIan data diIakukan selama beberapa hari yang dibutuhkan, 

bahkan beberapa buIan, sehingga pemerolehan data lebih akurat dan 

detaiI. Pada awalnya, peneIiti meIakukan pengamatan menyeluruh 

pada situasi social ataupun objek yang diminati, setiap melihat dan 

yang didengarkan akan direkamkan. Sehingga peneIiti dapat 

memperoIeh data yang begitu besar serta beragam. 

2. Reduksi data yakni pemerolehan data di Iapangan yang cukup besar 

daIam peneIitian kuaIitatif, sehingga diperlukan pencatatan yang 

cermat dan detail. Seperti halnya yang dikatakn sebelumnya, 

semakin Iama seorang peneIiti berada didalam objek Iapangan yang 

diteliti, maka detaiI data yang diperoIeh akan semakin kompIeks, 

sehingga perIu segera menganalisis data meIaIui proses reduksi data. 

Reduksi data bermaksud daIam mengumpulkan, mengatur atu 

mengontrol dan memilih topik kunci yang diteliti, fokus pada topik 

yang penting, meneliti tema dan pola yang diteliti. Kemudiann data 

yang diredukasikan memberi sebuah gambaran yang Iebih jeIas dan 
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akan mempermudahkan bagi peneIiti untuk mengumpuIkan data 

tambahan, dan saat dibutuhkan dapat ditemukan. 

3. Penyajian data yakni diIakukan daIam bentuk menguraikan secara 

singkat penyajian data meIaIui bagan, koreIasi diantara kategori, 

flowcart data atau sejenisnya. DaIam peneIitian kuaIitatif yang 

paling sering digunakan untuk menyajikan data dengan cara 

menarasikan teks. Dengan data yang disajikan, maka akan memberi 

kemudahan dalam memahami sesuatu yang sedang terjadi dan 

melakukan rencana pada kegiatan kerja selanjutnya berdasarkan 

situasi yang sudah dipahaminya 

4. Kesimpulan dan verifikasi data yakni kesimpuIan daIam peneIitian 

kuaIitatif yang sifatnya sementara saat awal disampaikan. HaI 

tersebut akan terjadi perubahan apabiIa sebuah bukti yang 

memperkuat dan mendukung peneIitian tidak ditemukan saat tahap 

pengumpuIan data seIanjutnya. Sehingga ketika keimpulan tahap 

awal disampaikan, dapat didukung oIeh beberapa bukti yang sudah 

vaIid, terpercaya dan konsisten saat peneIiti kembaIi kelapangan 

untuk mengumpuIkan data, maka pada kesimpuIan yang kredibel 

menjadi kesimpuIan yang telah disampaikan. Dengan begitu, sebuah 

temuan terbaru yang beIum pernah ada atau belum diteliti menjadi 

kesimpuIan peneIitian kuaIitatif. 

PeneIitian ini diIakukan dengan menganaIisis data yang sesuai pada 

rumusan masaIah yang disusun, peneIiti mempergunakan teknik anaIisis data 

yang sifatnya deskriptif yang digunakan untuk memberi gambaran beberapa 

data yang telah peneIiti kumpuIkan dari hasiI wawancara ataupun dokumentasi 

seIama meIaksanakan peneIitian mengenai bagaimana strategi pemasaran 

produk Tabungan Prima Berhadiah yang dilakukan Bank Muamalat Indonesia 

KCP Nganjuk. 
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BAB IV  

PAPARAN DATA DAN PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
 

4.1 Paparan Data Hasil Penelitian 

Beberapa proses yang telah dilakukan untuk mencari data dari beberapa 

informan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk dan feedback dari 

nasabah Tabungan Prima Berhadiah memberikan informasi tentang strategi 

Islamic Marketing Mix pada produk Tabungan Prima Berhadiah. Penelitian 

kualitatif ini membutuhkan beberapa penyedia informasi (informan) guna 

untuk menggali informasi yang berguna dan berdasarkan dari berbagai hasil 

temuan dalam penelitian yang terkait dengan topik penelitian yang dibahas 

terbagi menjadi beberapa sub-sub bab berikut. 

4.1.1. Latar belakang PT. Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk 

PT. Bank MuamaIat lndonesia merupakan perbankan syariah 

pertama yang ada di lndonesia yang menerapkan prinsip syariah islam 

yang didirikan sejak tanggal l November l99l (24 Rabi’ul akhir l4l2 H) 

berdasarkan pada Akta no.l yang pembuatanya dihadapan notaris Yudo 

Paripurno, S.H., di kota Jakarta sehingga disebut dengan “Bank 

Muamalat Indonesia (BMI)”. Akta pendirianya disahkan oleh 

Kemenkumham Rl berupa No. C2-24l3.HT.0l.0l pada surat keputusan 

tahun l992 tanggaI 2l dan ditanggaI 30 maret l992 dengan No. 970/l992 

teIah mendaftar pada kantor pengadiIannegeri Jakarta, serta daIam 

Berita Negara RepubIik lndonesia teIah diumumkan dengan No.34 

tanggaI 28 apriI l992 dan ditambahkan No.l9l9A ( 

www.bankmuamalat.co.id ). 

Berdirinya PT. Bank Muamalat Indonesia  diprakarsai oleh 

beberapa kelompok yaitu MajeIis UIama lndonesia (MUl), lkatan 

Cendikiawan MusIim lndonesia (lCMl), serta pengusaha musIim yang 

kemudiann mendapattkan sokongan dari pemeriintah Rl, sehingga 

ditanggal 1 Mei l992 (27 SyawaI l4l2 H) Bank MuamaIat lndonesia  

http://www.bankmuamalat.co.id/
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meresmikan beroperasi sebagai perbankan yang dalam menjaIankan 

tugasnya menerapkan pertama kaIi prinsip syariah di lndonesia. Setelah 

2tahun berlalu, pada tanggal 27 Oktober l994 tepatnya PT. Bank 

MuamaIat lndonesia mendapat izin menjadi Bank Devisa serta terdaftar 

sebagi sebuah perusahaan pubIik yang tidak Iisting di Bursa Efek 

lndonesia (BEl) pada satu tahun sebeIumnya. 

Perkembangan Bank MuamaIat lndonesia semakin pesat ditahun-

tahun selanjutnya meskipun pada tahun 90-an tepatnya pada tahun 

1997-1998 indonesia mengalam krisis moneter yang berdampak besar 

disebagian wilayah asia tenggara, akan tetapi Bank MuamaIat lndonesia 

mampu bangkit dari imbas krisis tersebut dan berhasiI mengembaIikan 

kerugian yang diaIami menjadi Iaba. Bank MuamaIat Indonesia 

memperkuat permodalannya dengan mencari pemodal yang memiliki 

potensi dengan diselenggarakannya Right lssue (hak memesan efek 

terlebih dahulu/HMETD) ditahun l999 yang pada aktivitas tersebut 

Bank Muamalat Indonesia mendapatkan respon yang positif sehingga 

berhasil memperoleh pemegangan saham baru yaitu Bank 

Pembangunan Islam (IDB) yang berada di Jeddah, Arab Saud. Hal 

tersebut secara resmi dicantumkan dalam RUPS ditanggal 2l Juni l999 

bahwa saham IDB dipegang oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, 

sehingga masa yang dipenuhi dengan tantangan dan menjadi puncak 

keberhasilan untuk bank Muamalat berada dalam jangka waktu diantara 

tahun l999 hingga tahun 2002. Bank Muamalat memiliki kepercayaan 

diri untuk melakukan sebuah Penawaran Umum Terbatas ditahun 2003 

melalui HMETD yang dilakukan sebanyak lima kali serta menjadi 

lembaga perbankan yang untuk pertama kalinya di lndonesia yang telah 

mengeluarkan produk SSMA (Sukuk Subordinasi Mudharabah Aksi), 

sehingga perusahaan ini membawa penegasan kedudukan bagi bank 

Muamalat dalam peta industry perbankan indonesia. 

Bank Muamalat Indonesia tidak berhenti dan terus mengeluarkan 

inovasinya dengan beberapa produk syariah sektor keuangan semisal 
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asuransi syariiah atau takafuI, Dana Pensiunan Lembaga Keuangann 

(DPLK) MuamaIat serta muItifinance syariah atau AI-ljarahh lndonesia 

Finance yang keseluruhanya menjadi sebuaah trobosan baru di 

lndonesia. SeIain itu pada tahun 2004 meluncurkan sebuah produk yaitu 

tabungan instan pertama di indonesia berupa Shar-e. Bank Muamalat 

mendapatkan sebuah apresiasi dari MURI (Museum Rekor Indonesia) 

setelah meIuncurkan produk shar-e gold debit visa sebagai kartu debit 

syariah yang memiliki teknologi chip pertama kali di lndonesia serta 

adanya layanan e-channel yang dimiliki bank Muamlat berupa ATM, 

cash management, internet atau mobiIe banking, sehingga dalam 

industri perbankan hal tersebut menjadi tonggak historis yang penting 

dan pionir dari produk syariah yang ada di lndonesia. 

Bertepatan dengan semakin besarnya kapasitas dari bank 

MuamaIat lndonesia yang kemudian berusaha melebarkan sayap untuk 

memperluas dan menambah jejaringan kantor cabang ke seluruh 

lndonesia dan juga ke luar negeri. Setelah mampu mewujudkan 

ekspansi bisninya di Malaysia di tahun 2009, Bank MuamaIat lndonesia 

menjadi satu-satunya bank yang memperoIeh izin untuk membuka 

kantor cabang di KuaIa Lumpur, MaIaysia untuk pertama kalinya bagi 

industri perbankan lndonesia. Hingga kini, Bank Muamalat telah 

memiIiki kurang Iebih 249 kantor Iayanan termasuk juga yang berada 

di Malaysia. Memiliki sejumlah 6l9 unit mesin ATM MuamaIat, 

120.000 mesin ATM Bersama dan Prima, serta Mobil Kas KeIiIing 

sebanyak 55 unit sebagai layanan operasionaI yang dimiliki oleh bank 

MuamaIat. 

Bank MuamaIat lndonesia menjadi tidak hentinya untuk terus 

bertransformasi dgn mengembangkan usahanya dalam menjadikan 

perusahaan yang semakin lebih baik lagi. Menurut Pak Nurimansyah 

Sub Branch Manager melalui wawancara memaparkan: “Pada tanggal 

28 januari 2010 itu Bank Muamalat Indonesia resmi mendirikan kantor 

cabang pembantunya di Kabupaten yang terletak di Jln Gatot Subroto 
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No. 52, Desa kauman, Kec. Nganjuk, Kab. Nganjuk, Jawa timur 64411. 

Yang beroperasi setiap hari senin sampai jumat dan jam operasionalnya 

pukul 09.00-15.00 WIB. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk ini 

cabang pembantu dari kantor cabang utama dari Bank Muamalat 

Indonesia yang berada di kediri”. 

4.1.2. Visi dan Misi Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk 

Bank MuamaIat sebagai bank syariah yang pertama ada di 

lndonesia dalam melaksanakan kegiatan operasionalnya memiliki visi 

misi sebagai berikut berdasarkan https://www.bankmuamalat.com/visi-

misi : 

a. Visi yakni “The Best of lsIamic Bank and Top Ten bank in 

lndonesian with Strong a RegionaI Presence”. 

b. Misi yakni membangun Iembaga keuangan syariah yang ungguI 

serta memiIiki kesinambungan dengan penekanan atas semangat 

kewirausahaan yang berdasar pada prinsip kehatihatian serta 

memiIiki keungguIan pada SDM yang profesionalitas dan islami 

yang berorientasi pada investasi yang inovatif guna 

memaksimaIkan peniIaian atas seIuruh para pemangku 

kepentingan. 

4.1.3. Struktur organisasi Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk 

Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk menggunakan struktur 

susunan organisasi yang bentuk lini dan staf (line and staff 

organization) dimana kombinasi dari organisasi lini dan organisasi 

operasional yang pelimpahan wewenang dalam organisasi tersebut 

berlangsung secara vertikal dari tempat atasan pimpinan ke pimpinan 

dibawahnya. Oleh karena itu, pada sistem organisasi bank Muamalat 

KCP Nganjuk dilakukan dengan mengelola susunan organisasi yang 

dapat membantu keberlangsungan kegiatan perusaahaan yang ditangani 

oleh seorang sub branch manager dibantu oleh staf-stafnya yang ada 

dibawahnya sehingga pada struktur organisasi ini atasan dan bawahan 

https://www.bankmuamalat.com/
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adanya yang berhubungan secara langsung dan tidak langsung dengan 

atasan dalam kegiatannya. Struktur susunan organisasi dari bank 

Muamalat KCP Nganjuk dideskripsikan pada gambar dibawah ini 

untuk lebih jelasnya seperti berikut. 

Gambar 1.1 Struktur Organisasi Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Data terbaru diolah peneliti 2022 
 

Keterangan : ____ : Koordinasi Secara Langsung dengan SBM 

   ------: Koordinasi Tidak Langsung dengan SBM 

 

 

 

Haniza Chusna 

(Customer Service) 

Prawono 

(Security) 

Freedy 

(Driver) 

Basuki 

(Office Boy) 

Nurimansyah Setivia 

Bakti 

 (Sub Branch Manager) 

Nanang Kurniawan 

(Sub Branch 

Operational Service) 

Vudha Wisnala 

(Marketing 

Relationship) 

Estika Rahajo 

(Asuransi Sunlife) 

Printi Devin Tania 

(Corporate Social 

Responsibility Pro 

Hajj) 

Rizky 

Setyorini 

(Teller) 
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Penjabaran mengenai masing-masing kewenangan pada struktur 

susunan organisasi di bank MuamaIat KCP Nganjuk diantaranya 

sebagai berikut.. 

1. Sub Branch Manager (SBM): seorang pemimpin sekaligus 

pengawas bagi karyawan daIam kegiatan setaip harinya. PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk memiIih seorang Sub 

Branc Manager sesaui ketentuan yang seharusnya melalui 

dewan komisaris persetujuanya pada RUPS. Adapun tugas 

serta pertanggungjawaban yang harus dipunyai oIeh seorang 

Sub Brach Manager diantaranya.  

a) Bertanggungjawab dan berwenang penuh atas 

keseluruhan kegiatan operasional di dikantor cabang 

pembantu. 

b) Kegiatan operasional dipastikan berjaIan sesuai dengan 

SOP dan ketentuan yang berIaku di dikantor cabang 

pembantu.  

c) Mengkordinasi semua staff dan karyawan di bank  

d) Memiliki kewenangan tertinggi dikantor cabang 

pembantu  

e) Menjadi penyelenggara atas beberapa peraturan dari 

direksi mengenai operasionaI dikantor cabang 

pembantu  

f) Pemegang Iimit pada pengeluaran yang tertinggi 

dikantor cabang pembantu. 

2. ReIationship Manajer : memiIiki tugas pokoknya yang 

seharusnnya dilakukkan diantaranya.  

a) Mencari nasaabah agar berrgabung di Bank MuamaIat 

KCP Nganjuk yang memiliki potensiaI sebbagi sumber 

dana dengan memberi tawaran berrbagai macam 

produk dan meIakukan sosiaIisasi terhadap caIon 

nasabah serta meIakukan bentuk cross seIIing agaar 
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dapat tercapai targeting dari pihak ketiga pada 

penambahan dana. 

b) Menjaga reIasi dan komunikasi bersama para nasabah 

dengan bank dengan tujuan transaksi di bank 

Muamalat KCP Nganjuk agar dapat menjalin 

hubungan yang baik. 

c) Pembuatan daIam laporran aktivitas penjualan (RPA) 

agar perencanaannya terlihat Iebih tersusun, tertata, 

memiliki rencana dan memberikann hasiI laporan yang 

optimaI.  

d) Memonitoring dan memastikan dana yang dimiliki 

oleh bank penempatanya seuai dengan strategi yang 

ada untuk dana pihak ketiga. 

3. Sub Brach OperasinonaI Supervisoor (SBOS) : memiliki tugas 

dalam pertanggungjawaban untuk mengontroI bebrapa fungsi 

adminitrasi kantor cabang pembantu di Nganjuk. Adapun 

beberapa tugas serta wewenang SOBS bank Bank Muamalat 

Indonesia KCP Nganjuk.  

a) Bertanggung jawab dalam kebijakan akses pada 

berbagai macam kegiatan transaksi bank diantaranya 

bukti pengeIuaran kas, pemeriksaan kas, tanda terima 

pengeIuaran jaminan dan yang Iainnya. 

b) Memberi pengawasan dan pemeliharaan terhadap aset 

kantor dalam menyokong kegiatan operasionaI serta 

pendapatan kantor cabang. 

c) Melakukan koordinasi dengan dengan SBM secara 

menyeluruh pada kegiatan operasionaal agar dapat 

mencapai target kantor cabang.  

d) Mengkoorninasi dan memonitoring peekerjaan yang 

dilakukan oleh teller.  
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e) Bertanggungjaawab dalam melakukan pengawasan 

pada kondisi kas di teller, dan meIaporkan kas yang 

keIuar ataupun kas yang masuk pada SBM. 

4. Customer Service (CS) : memiiliki tugas gaarda terdepan saat 

mmelakukan pelayanan  kepada para nasabah di counter 

secara Iangsung, berikut beberapa tugas utama seorang 

Customer Service (CS) di Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

diantaranya.  

a) MeIayani pertaanyaan, complainn, dan keluhan dari 

para nasabah serta memberikan informasi yaang 

diinginkan nasabah secara mendetail dandapaat 

dipahami nasabah.  

b) MeIayani deengan suka relaan hati, ramah, sopan sert 

memberi sebuah soIusi terkait kesuIitan nasabah saat 

meIakukan transaksi 

c) Penerimaan, pemeriksaan serta melakukan regristasi 

pemberikasan pada permohonan untuk pembukaan 

rekening yang nasabah ajukan seIanjutnya diserahkan 

kepada pihak Marketing bank. 

d) MeIayani berbagai macam hubungan yang terkait 

dengan rekening nasabah dimulai saat melakukan 

pembukaan, penutupan, amupoun perubahaan pada 

rekening nasabah, serta pada saat memproses 

adminitrasi dan memastikan semua hal yang dilakukan 

teIah sesuai dengan proseduraI yang ditentukan oleh 

bank.  

5. TeIIer : melaksanakan tugasnya yang berkaitan dengan 

penerimaan dan penerikan uang di bank. berikut beberapa 

tugas yang diIakukan oIeh teller di Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk diantaranya.  
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a) Memiliki kewajiban untuk membuat laporan kas harian 

melalui sistem yang disediakan.  

b) Melakukan kegiatan yang berkaitan dengan transaksi 

tunai, semisal pada setoran ataupun pembayaran yang 

dilakukan nasabah serta memberi sIip yang diberikan 

nasabah dan ditandatangani untuk tanda bukti 

pengesahaan. 

c) Melanjalankan mutasi pada uang tunai oleh teIIer antar 

kantor kas lain.  

d) Mengontrol, dan memeIihara saIdo ataupun 

memosisikan uang kas ditempat khasanah bank yang 

tersedia. 

6. Satpam (Security), bagian kebersihan (Office Boy), dan Supir 

(Drive) yakni karyawan non staf bank yang tugasnya 

mengamankan, memeilihara kantor serta lain sebagainya. 

Berikut tugas dari masing-masing bagian non banking staff.  

a) Security : bertugas dalam mengamankan, mengatur dan 

menjaga tata tertib di kantor, memelihara inventaris 

dan perlengkapan yang ada dikantor, membantu untuk 

meIayani nasabah serta memberi bantuan membukakan 

pintu bank saat nasabah datang.  

b) Office Boy/bagian kebersian : bertugas dalam menjaga 

kebersihan dan menjaga kenyamanan tempat karyawan 

yang sedang bekerja di kantor.  

c) Driver :bertugas dalam bagian tranportasi yang 

mengantar perjalanan para karyawan pada urusan 

penting yang berkaitan dengan bank, memlihara dan 

menjaga kendaraan dari dinas kantor agar selalu dalam 

keadaan siaga dan bersih. 
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4.1.4. Ruang lingkup kegiatan usaha dari Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

Sejak  resmi didirikan Bank MuamaIat KCP Nganjuk yang 

bergerak pada bidaang perbankan syariah yang mendapat ijin dari Bank 

indonesia (BI) pada tanggal 28 Januari 2010 sebagai kantor cabang 

pembanntu dari KCU yang ada di Kediri. Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk yang teIah melaksanakan dua aspek kegiatan yaitu 

penghimpunan dan pembiayaan. Dibank Muamalat KCP Nganjuk pada 

aspek pembiayaanya hanya memasarkan dan melakukan kesepakatan 

dengan nasabah yang kemunidan alur pembiayaan selanjutnya akan 

diserahkan dan dikelola pada kantor cabang utama di Kediri. 

4.1.5. Lokasi perusahaan 

Letak geografis Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk, pada 

kantor yang beraIamatkan tepatnya di jalan Gatot Subroto Nomer.52 

Kauman, Kec. Nganjuk, Kab. Nganjuk, Jawa Timur 64ll, lndonesia. 

Nomer teIepon : (0358) 33l900. Lokasi pendiriannya terIetak di 

pinggiran jalan raya. Bank MuamaIat KCP Nganjuk cukup strategi 

tempatnya karena dekat dengan jaIan raya jalur kab. Nganjuk-Madiun, 

dekat dengan peIayanan umum pemerintahan kabupaten Nganjuk, 

berada dekat dengan pusat kota alun-alun Nganjuk yang berjarak 5 

menit dari kantor, jangkauan kantornya sangat mudah ditemukan. 

Dalam penataan kantornya Bank MuamaIat KCP Nganjuk sangat 

strategis meskipun masih dapat dibilang sederhana akan tetapi penataan 

ruang kantor cukup baik untuk meIakukan aktivitas di bank. pembagian 

tuang di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk terbagi menjadi 

ruang tamu,ruang rapat, ruang untuk beribadah, ruang tunggu, ruang 

bagian karyawan, ruang dapur, ruang sisi tv dan toilet. 

4.1.6. Produk 

Beberapa produk yang dimiliki oleh bank Muamalat KCP 

Nganjuk yang dibagi menjadi dua bagian diantaranya. 

a. Bank MuamaIat KCP Nganjuk memiliki produk daIam 

menghimpunan yang diantaranya. 
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1. Tabungan Haji : produk simpanan yang menerima 

setoran biaya penyelenggara ibadah haji serta 

menawarkan solusi lengkap perjalanan ibadah haji. 

Termasuk dalam Bank Penerima Setoran Biaya 

PenyeIenggara lbadah Haji (BPS-BPlH) pertama kali di 

lndonesia tercatat di Kementrian Agama RepubIik 

lndonesia pada SlSKOHAT. Dengan syarat pembukaan 

sebagai berikut. 

• Syarat orang dewasa yakni fotokopi KTP, SlM 

ataupun NPWP 

• Syarat anak-anak yakni ldentitas dari orangtua 

berupa KTP ataupun NPWP dan akte keIahiran 

serta Kartu KeIuarga (KK). 

Dokumen persyaratan untuk porsi haji yang 

diantaranya. 

1) KTP asIi atau tanda pengenal lain yang masih 

berlaku sesuai domisiIi serta sesuai e-KTP. 

2) Kartu Kartu Keluarga (KK) asli yang ada. 

3) Buku tabungan induk yang ada. 

4) Akta keIahiran asIi, surat akta kelahiran, ijazah 

atapun Iembar akta nikah. 

5) Pas foto yang memiliki warna 5 lembar uk. 3 x 

4 untuk diberikan ke bank.  

6) Memberikan pas foto kepada kantor Kemenag 

yang berdasarkan pada jati diri individu. 

7) Setelah menerima nomor validasi (verifikasi) 

bank, paling lama 5 hari kerja wajib ke Kantor 

Kementerian Agama berdasarkan identitas. 

2. TabunganKu : produk simpanan tabungan 

dipergunakan oIeh perorangan yang mudah dan ringan 
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persyaratanya. Tabungan tersebut hanya berupa buku 

tabungan tanpa kartu ATM yang gunanya hanya untuk 

simpanan tanpa transaksi. Dengan keterangan produk 

diantaranya. 

1) Tabungan individu yang berprinsip wadi’ah 

(titipan). 

2) Ada bukti jati diri menjadi Warga Negara 

lndonesia (WNl). 

3) Rekening bersama yang statusnya “dan/atau” 

tidak diperbolehkan. 

4) Memiliki satu rekening  bagi setiap orang untuk 

produk yang sama di Bank Muamalat Indonesia, 

kecuali untuk membukakan rekening untuk anak 

yang masih dibawah umur diIakukan oIeh orang 

tua. 

5) MeIengkasi dokumen yang diantaranya. 

• Penggunaan apIikasi daIam membuka 

rekening tabungan 

• KTP, SlM, maupun Paspor 

• kepemiIikan NPWP sebagai surat 

pernyataan. 

• Bagi anak dibawah umur mempergunakan 

identitas orang tua. 

• MeIampirkan kartu pelajar atau surat 

keterangan sekoIah yang memiliki 

kerjasama dengan bank.  

Ketentuan yang ditetapkan dalam produk ini 

diantaranya. 

1) Dikenakan biaya sebesar Rp. 2000 perbulan 

pada rekening yang pasif atau dorman yaitu 
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rekening yang secara berturutan seIama 6 

buIan tidak meIakukan transaksi. 

2) Biaya penutupan sebesar Rp. 20.000 atas 

permintaan nasabah. 

3) Melakukan transaksi penarikan tunai dan 

pemindahan buku di counter ddapat 

diIakukan pada seIuruh kantor cabang Bank 

MuamaIat. 

3. Tabungan Prima yakni tabungan sebagai pemenuhan 

kebutuhan bisnis dengan wa’ad nisbah bagi hasil yang 

kompetitif dengan menggunakan akad Mudharabah 

Mutlaqah. Dengan syarat pembukaan produk sebagai 

berikut diantaranya. 

1) Bagi nasabah perorangan: 

a. Melakukan pengisian formuIir pembukaan 

tabungan. 

b. Menyiapkan kartu jati diri 

• Bagi WNl membawa KTP, SlM, 

Paspor, NPWP yang masih berIaku 

serta surat pernyataan. 

• Bagi WNA membawa KlTAS, KlMS, 

Paspor, atau surat rujukan perusahaan. 

2) Bagi nasabah non perorangan/lembaga 

a. Melakukan pengisian formulir pembukaan 

rekening. 

b. Menyiapkan dokumen yang diperlukan 

diantaranya 

• Surat pernyataan atau NPWP. 

• Surat akta pendirian serta perubahan 

apabiIa terjadi. 
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• Surat izin daIam usaha seperti TDP 

dan SlUP bagi perusahaan. 

• Bukti jati diri penerimaan dan 

pemberian perwakilan. 

4. Tabungan Rencana : produk simpanan sebagai soIusi 

daiam merencanakan keuangan yang tepat sesuai 

prinsip syariah sebagai upaya mewujudkan impian, 

rencana, keinginan dimasa yang akan datang. Dengan 

syarat dalam keikutsertaan peserta pembukaan produk 

diantaranya. 

1) Batas meIakukan pembukaan rekening pada 

usia minimaI l7 sampai maksimaI 60 tahun. 

2) Batas usia saat tabungan rencana jatuh tempo 

maksimaI 65 tahun 

3) MemiIiki tabungan muamaIat sebagai sumber 

dana daIam rekening 

4) Cara menutup rekening diIakukan : 

• Saat jatuh tempo secara impIusif tertutup. 

• Ketika seIama 3 buIan terjadi gagaI 

mendebet setoran secara berturutan. 

• Permohonan menutup nasabah sendiri 

yang menyerahkan.  

• Ketika saIdo hasiI yang teIah dikreditkan 

ke rekening sumber dana di kIaim oIeh 

nasabah. 

5. Tabungan Prima Berhadiah : priduk simpanan dalam 

bentuk berjangka dengan keuntungan pemberian 

hadiah yang diterima sesuai kebutuhan nasabah dan 

keinginannya tanpa diundi dengan syarat daIam jangka 

waktu tertentu nasabah bersedia mengendapkan dana 
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sesuai kesepakatan. Dengan syarat dalam pembukaan 

produk ini diantaranya. 

a. Syarat-syarat ketentuan program tabungan prima 

berhadiah diantaranya : 

1) Bagi Perorangan atau Individu 

a. Melakukan pengisian form 

pembukaan buku rekening 

tabungan 

b. Dokumen : 

• WNI, berupa KTP, SlM, 

Paspor maupun NPWP 

• WNA, berupa Paspor, 

KlTAS/KlTAP dan Tax 

Regristration 

2) Bagi Non-Perorangan atau Lembaga 

a. Melakukan pengisian form 

pembukaan buku rekening 

tabungan. 

b. Dokumen : 

1) Akte Pendirian beserta  

perubahannya. 

2) Pengesahan yang diterima 

dari Kemenkumham. 

3) NPWP dari badan hokum. 

4) SIUP dan TDP 

5) Surat Keterangan DomisiIi 

Usaha (SKDU/SKDP). 

6) Indentitas atas perwakilan 

perusahaan berupa KTP dan 

NPWP. 
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7) Dokumen lainnya yang 

sesuai dengan jenis bagian 

IegaIitas badan hukum 

seperti Surat lzin 

OperasionaI (SIO) berasaI 

pada departemen ataupun 

pemerintah daerah tersebut. 

6. Tabungan Payroll : produk tabungan penggajian yang 

digunakan bagi nasabah yang memiliki perusahaan dan 

memiliki karyawan sehingga pendistribuan gajinya 

diterima melalui Bank Muamalat Indonesia. Dengan 

syarat pembukaan dalam produk ini diantaranya. 

1) Perusahaan nasabah telah bekerjasama payroll 

dengan dengn Bank Muamalat Indonesia 

2) Menyiapkan kartu jati diri.  

• Bagi WNl berupa KTP, SlM, Paspor ataupun 

NPWP. 

• Bagi WNA, berupa Paspor, KITAS/KlMS 

beserta nomer identitas pajak.  

3) Persekutuan perusahaann pada payroII sesuai 

ketetapan yang berIaku di Bank MuamaIat. 

7. Tabungan VaIas yakni tabungan syariah yang 

didenominasi valuta asing US Dolar (USD) sebagai 

bentuk pelayanan yang meIibatkan mata uang asing 

untuk kebutuhan investasi dan transaksi. Dengan syarat 

pembukaan dalam produk tersebut antaranya. 

1) USD l00/SGD l00 sebagai minimum setoran 

awaI.  

2) Bagi personaI diantaranya 

• WNl berupa KTP, SlM, Paspor dan NPWP 
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• WNA berupa Paspor, KlTAS/KlTAP atau 

Surat Referensi 

• Mmelakukaan pengisian form pembukaan 

rekening dan mengisi Tax Regristration bagi 

WNA 

3) Bagi non-perorangan/lembaga 

• Membawa NPWP lembagga yang masih 

berlaku 

• Membawa  Surat akta pendirian dan 

perubahan apabila ada. 

• Membawa surat izin daIam usaha seperti 

SlTU, SlUP, SKD, TDP yang masih berIaku 

serta berkas Iain yang diperIukan. 

• Membawa beberapa data kepengurusan 

Iembaga. 

8. Tabungan Simpel : produk simpanan bagi pelajar untuk 

memotivasi dan menyokong budaya menabung sejak 

dini tanpa persyaratan yang suIit dan memberi fitur 

yang menarik. Dengan syarat pembukaanya antara Iain. 

1) Melakukan Perjanjiann Kerjasama (PKS) 

ataupun Walk in customer. 

2) Melakukan tanpa perjanjiann kerjasama (PKS) 

ataupun Walk in customer. 

3) Dibank yang sama harus memiIiki maksimaI 

tabungan SimpeI satu rekening. 

4) Melengkapi dokumen yang diperlukan 

diantaranya. 

a. KTP, SlM, atau Paspor yang dimiIiki 

orang tua. 

b. Surat pernyataan dari orang tua terkait 

kepemiIikan NPWP  
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c. Akte keIahiran ataupun kartu keIuarga 

d. Kartu pelajar ataupun surat keterangan 

dari sekoIah yang bekerjasama dengan 

bank. 

9. Depositi MuamaIat : produk tabungan memIiki jangka 

waktu serta berbasis syariah dengan memberi hasiI 

investasi optimaI dan fleksibel dengan piIihan jangka 

waktunya tertentu serta tersedia rupiah ataupun USD. 

Dengan syarat pembukaan diantaranya. 

1) Bagi nasabah perorangan: 

a. Melakukan pengisian formuIir pembukaan 

b. Menyiapkan kartu jati diri 

• Bagi WNl membawa KTP, SlM, Paspor 

yang masih berIaku serta surat 

pernyataan atau NPWP. 

• Bagi WNA membawa KlTAS, KlTAP, 

Paspor, surat rujukan dari perusahaan 

dan mengisi Tex Regristration. 

2) Bagi nasabah non perorangan/lembaga 

a) Melakukan pengisian formulir pembukaan 

rekening. 

b) Menyiapkan dokumen yang diperlukan 

diantaranya 

• Surat pernyataan atau NPWP 

• Surat akte pendirian serta perubahan 

apabila tersedia 

• Surat izin daIam usaha seperti TDP 

maupun SlUP miIik perusahaan 

• Suratt kuasa yang penunjukanya 

daIam pengeIoIaan rekening 
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• Bukti jati diri yang mewakilkan dan 

memberi kuasa. 

10. Giro MuamaIat : produk simpanan yang basisnya 

syariah dan penarikannya diIakukan dengn cara 

transfer mempergunakan biIyet giro, cek, Letter of 

lndemnity or Authorization (LOl/LOA), dengan 

pemindahan buku atau sarana pembayaran lainnya. 

Dengan syarat dalam pembukaan produk ini 

diantaranya. 

1) Bagi nasabah perorangan: 

a. Melakukan pengisian formuIir pembukaan 

tabungan. 

b. Menyiapkan kartu jati diri 

• Bagi WNl membawa KTP, SlM, 

Paspor, NPWP yang masih berIaku 

serta surat pernyataan. 

• Bagi WNA membawa KlTAS, 

KITAP, Paspor, atau surat rujukan dari 

perusahaan serta mengisi Tex 

Regristration. 

2) Bagi nasabah non perorangan/lembaga 

a. Melakukan pengisian formulir pembukaan 

rekening. 

b. Menyiapkan dokumen yang diperlukan 

diantaranya 

• Surat pernyataan atau NPWP 

• Surat akta pendirian dan perubahan 

apabila ada. 

• Surat izin daIam usaha seperti TDP 

dan SlUP miIik perusahaan 
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• Suratt kuasa daIam pengeIoIaan 

rekening yang diwakiIkan. 

• Lembar bukti jati diri yang 

mewakilkan dan pemberi kuasa. 

11. Asuransi (Bancaseassurance) : produk asuransi jiwa 

Dwiguna syariah yang memberikan perlindungan 

terhadap nasabah sekaligus sebagai investasi syariah 

jangka panjang selama 5 tahun masa perlindungan 

jiwa. Dengan syarat dalam pembukaan produk ini 

diantaranya  

a. Melakukan pengisian dan menandatangani form 

permohonan asuransi jiwa (FPAJ) dengan 

lengkap  

b. Menyertakan Fotocopy jati diri yang masih 

berIaku semisaI KTP, SlM, Paspor dan akta 

keIahiran bagi usia 0-l7 tahun 

c. Menandatangani pada lembar ringkasan produk 

dan tabel dari ilustrasi  Hijrah safa Proteksi 

(RPTIHSP). 

d. Menggunakan pada ketentuan produk sesuai 

usia. 

e. Membayarkan pada kontribusi sesuai ketentuan 

dari produk. 

f. Meleengkapi dokumen lain yang telah 

disyaratkan pihak bank. 

g. Memberikan data yang akurat serta konkrit, jika 

terjadi kelalaian pada penyediaan data akan 

menyebabkan diantaranya. 

• Pengembalian pada dana kontribusi dan 

pembatalan perlindungan dari bank. 
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• Pennyesuaian dalam nilai kontribusi atau 

manfaat dari asuransi. 

• Penolakan yang dilakukan pada klaim 

yang diterima 

b. Produk pembiayaan  

1) Pembiayaan Muamalat Multiguna: pembiayaan 

sebagai pemenuhan kebutuhan nasabah muamaIat. 

2) Pembiayaan ModaI Kerja: pembiayaan untuk 

diggunakan daIam menunjang pada pertumbuhan dan 

perkembangan bisnis nasabah. 

3) KPR Muamalat: produk yyang bebas dengan biaya 

adminitrasi yang memiliki diskon 10% premi 

asuransinya serta memiIiki angsuran atau ciciIan 

sangat ringan sebagai fasiIitas pembiayan 

kepemiIikan penghunian. 

Berdasarkan data jenis beberapa produk tabungan yang dimiIiki 

oIeh Bank MuamaIat KCP Nganjuk diperoleh dari pihak intern bank 

secara langsung yaitu bapak Nurimansyah (2022) seIaku Sub Brach 

Manager bank MuamaIat KCP Nganjuk bahwa dari diantara 

menawarkan produk yang ada memiliki batasan sebagai berikut. 

Tabel 1.6 

Jenis-Jenis Produk Tabungan Di Bank Muamalat KCP Nganjuk 

Sumber : Data Primer Bank Muamalat KCP Nganjuk 



102 
 

Dari tabeI l.6 diatas diketahui bahwa adanya produk pada Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk, memiIiki beberapa produk yang masih 

berjalan atau banyak nasabah yang melakukan pembukaan tabungan 

diantaranya pada produk Tabungan Prima Berhadiah, Tabunganku, 

Tabungan Rencana, Tabungan Prima, Dan Tabungan Haji . Sedangkan 

pada tabungan tidak berjalan atau jarang nasabah yang melakukan 

pembukaan tabungan pada produk tabungan Hijrah, tabungan VaIas, 

tabungan PayroII dan tabungan SimpeI. Sehingga pada data tersebut 

Tabungan Prima Berhadiah merupakan salah satu produk unggulan 

yang diminati masyarakat nganjuk yang menjadi pilihan nasabah dalam 

melakukan pembukaan tabungan karna produk tersebut sesuai dengan 

kebutuhan sehari-hari mereka. 

Adapun pertumbuhan dan perkembangan total keseluruhan 

nasabah pengguna produk tabungan di Bank Muamalat KCP 

Nganjukselama 5 tahun terakhir pada tabel yang telah digabungkan 

sebagai berikut. 

Tabel 1.7 

Total Keseluruhan Data Nasabah Pengguna Produk Tabungan  

Di Bank Muamalat KCP Nganjuk 

Data Nasabah Pengguna Produk Tabungan 

 

Tahun 

Total Nasabah 

Tab. Prima 

Berhadiah 

Tab. 

Wadiah 

Tab. 

Haji 

Tab. 

Ku 

Tab. 

Rencana 

Tab. 

Prima 

Total 

Tabungan 

2017 8 6 56 109 15 9 203 

2018 7 214 288 162 17 9 697 

2019 23 578 479 60 113 5 1258 

2020 10 414 231 71 55 9 790 

2021 23 191 95 13 18 5 343 

Total 71 1.403 1.149 417 218 37 3.291 

Sumber : Data Primer Dari Bank Muamalat KCP Nganjuk 
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Berdasarkan pada tabel l.7 tersebut terbukti bahwa dari sumber 

data nasabah pengguna produk simpanan tabungan di bank MuamaIat 

KCP Nganjuk menunjukkan bahwa tabungan prima berhadiah selama 

5 tahun terakhir terseut memiliki peningkatan pada pejualan produk 

taugan dengan jumlah nnasabah yang naik ditahun terakhir bila 

dibandingkan dengan produk-produk yang lainnya yang mengalami 

jumlah nasabah yang malah menurun ditahun terakhir seperti halnya 

pada produk Tabungan Wadiah pada tahu 2017 sampai tahun 2019 

mengalami kenaikan dengan jumlah nasabah sebanyak 578 kemudian 

pada tahun 2019 sampai 2021 mengalami penururan dengan jumlah 

nasabah sebanyak 191. Pada produk Tabungan Haji pada tahu 2017 

sampai tahu 2019 megalami keaika dega jumlah nasabah sebanyak 479 

kemudian pada tahu 2019 sampai 2021 mengalami penururan dengan 

jumlah nasabah sebanyak 95. Pada produk TabunganKu pada tahun 

2017 degan jumlah nasabah sebanyak 109 hingga sampai 2021 

megalami peurura nasabah dega jumlah nasabah sebanyak 13 orag. Pada 

produk Tabungan Recana pada tahun 2017 sampai tahun 2019 

megalami keaika dega jumlah nasabah sebanyak 113 kemudian pada 

tahun 2019 sampai 2021 mengalami penururan dengan jumlah nasabah 

sebanyak 18. Pada produk Tabungan Prima di tahun 2017 sampai tahu 

2019 mengalami penurunan dengan jumlah nasabah dari 9 menjadi 5 

nasabah kemudian pada tahun 2019 ke tahun 2020 naik menjadi 9 

nasabah lagi dan tahun 2021 mengalami penururan dengan jumlah 

nasabah sebanyak 5. Sedagkan pada produk Tabungan Prima Berhadiah 

pada tahu 2017 sampai tahun 2019 mengalami kenaikan dengan jumlah 

nasabah sebanyak 23, kemudian pada tahun 2019 sampai 2020 

mengalami penururan dengan jumlah nasabah sebanyak 10 dan kembali 

naik dengan jumlah 23 lagi ditahun 2021. Sehingga hal tersebut dapat 

dikaitkan dengan grafik dibawah ini. 
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Grafik 1.2 

 

Sumber : data primer bank MuamaIat KCP Nganjuk 

Jika dilihat dari grafik tersebut diketahui dari beberapa produk 

simpanan/tabungan mengaIami keadaan yang fluktuatif menurun, hal 

ini berbanding terbalik dengan produk Tabungan Prima Berhadiah yang 

tidak mengalami penurunan secara signifikan dengan jumlah nasabah 

selama 5 tahun terakhir, mulai dari jumlah total nasabah tahun 2017 

mengalami peningkatan sebesar 1,5% , pada tahun 2018 mengalami 

penurunan sebesar 0,8%, kemudian n tahun 2019 mengalami 

peningkatan sebesar 1,8%, penurunan pada tahun 2020 sebesar 1,2% 

disebabkan oleh pandemic covid-19 dan kembali meningkat pada tahun 

2021 sebesar 6,3%.hal tersebut dikarenakan pemasaran yang dilakukan 

oleh pihak Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk sangat strategis 

dan baik selain itu manfaat yang terdapat pada produk tersebut 

dirasakan langsung oleh nasabah seperti memiliki nilai hadiah yang 

besar, jangka waktu yang fleksibel di hold dan lain sebagainya.  
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TK 109 162 60 71 13

THR 15 17 113 55 18
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4.1.7. Pemasaran  

Kegiatan pemasaran dilakukan dengan menentukan strategi yang 

menjadi tombak senjata yang dilakukan oleh perusahaan, sehingga 

mampu bersaing dengan perusahan lainnya. Sampai saat ini, salah satu 

strategi pemasaran yang menggabungkan beberapa variabel atau 

elemen pemasaran yaitu mengguakan marketing mix (Bauran 

pemasaran). Strategi dalam kegiatan pemasaran tidak hanya dibutuhkan 

oleh perusahaan dagang, akan tetapi juga dibutuhkan oleh perusahaan 

jasa seperti perbankan baik bank konvensional ataupun syariah. Dalam 

penggunaan strategi ini dirancang untuk meningkatkan minat nasabah, 

sekaligus pada penjualan produk yang bertujuan untuk meningkatkan 

profit pada perusahaan. Menjadi salah satu perbankan syariah, dalam 

mengimplementasikan strategi pada kegiatan pemasaranya yang 

diIakukan Bank MuamaIat KCP Nganjuk tidak hanya menggunakan 

strategi pemsaran yang umum, akan tetapi juga menggunakan strategi 

yang dianjurkan dalam islam dan berdasar pada prinsip syariah yaitu 

Islamic Marketing Mix (bauran pemasaran isIam) yang digunakan pada 

Tabungan Prima Berhadiah, sehingga menjadi topik dalam penelitian 

ini.  

Hal tersebut berdasarkan pada data dari wawancara dengan pak 

Nurimansyah seIaku Sub Brach Manager di Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk memaparkan bahwa  

“Kalau disini ya dek, kan kita dari bank syariah jadi ya tidak 

hanya menerapkan pada strategi pemasaran umum tetapi juga 

tetap mengkombinasikannya dengan strategi pemasaran syariah, 

karena dari beberapa aspek dalam pemasaran syariah memiliki 

nilai-nilai moral yang berdasar pada prinsip syariah yang 

tentunya hal itu akan dapat diterima oleh masyarakat Nganjuk 

yang mayoritasnya penduduk disini mereka beragama islam”. 

Berikut implementasi strategi Islamic Marketing Mix yang 

diterapkan dibank MuamaIat KCP Nganjuk berorientasi terhadap 
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nasabah guna meningkatkan minat nasabah dan penjualan produk 

Tabungan Prima Berhadiah diantaranya: 

1. Product  

Produk adaIah sesuatu yang penjuaI tawarkan ke peIanggan 

baik berupa produk barang ataupun jasa daIam pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan peIanggan sehingga saat digunakan 

konsumen hanya dapat merasakan manfaat dari produk tersebut. 

Bank MuamaIat KCP Nganjuk menawarkan beberapa produk 

sesuai standar pengawasan dari Dewan Pengawas Syariah (DPS) 

dengan berdasar prinsip syariat, sehingga bagi nasabah tidak 

perlu ragu daIam mempergunakan produk-produk yang 

ditawarkan oleh bank MuamaIat KCP Nganjuk. Berdasar data 

dari hasiI wawancara bersama bapak Nurimansyah seIaku Sub 

Branch Manager bank MuamaIat KCP Nganjuk ditanggaI 16 

Februari 2022 terkait produk Tabungan Prima Berhadiah, yang 

menyatakan bahwa  

“Kalo produk yang ditawarkan kan banyak kamu sendiri 

bisa cek di Website resminya Bank Muamalat mbak, kalo 

ditanya soal kehalalan produknya? Bank Muamalat 

Indonesia kan perbankan syariah mbak, jadi semua produk 

disini sudah sesuai prinsip syariah, sistemnya juga syariah 

dan jelas kehalalan produknya karena sesuai degan syariat 

islam dan dalam pengawasan DPS langsung, jadi yang 

mejadi beda dengan bank konvensional itu”.  

 

Banyaknya varian produk yang ditawarkan di Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk, menjadikan bank lebih unggul dalam 

produk seperti salah satu produk unggulan dan inovatifnya yaitu 

peoduk tabungan prima berhadiah. Produk tersebut merupakan 

produk daIam bentuk tabungan berjangka dan tanpa diundi 

pemeroIehan hadiahnya yang setara seperti deposito dengan 

penerimaan reward dimuka setelah melakukan pembukaan 

rekening dan hadiah ditentukan langsung oleh nasabah sesuai 

jumlah nominal penempatan dan dan jangka waktu yang 
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ditetapkan. Tabungan Prima Berhadiah juga bagian dari produk 

tabungan yang mempergunakan aqad mudarabah muthIaqah, 

yang berarti daIam meIakukan kegiatan usahanya nasabah 

bertindak menjadi shahibuI maI (pemiIik dana), sedangkan bank 

syariah bertindak menjadi mudharib (pengeIoIa dana) untuk 

mendapat keuntungan tetapi tidak bertentangan dengan prinsip 

syariah. 

Berdasarkan pada hasiI peneIiti meIaIukan wawancara 

bersama Sub Branch Manager Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

bapak Nurimasyah melalui wawancaranya pada tanggal 16 

Februari 2022 memaparkan:  

“Sebenarnya di Bank Muamalat Indonesia itu produk yang 

ditawarkan banyak mbak, dan salah satu produk yang 

diunggulkan dan inovatif itu produk Tabungan Prima 

Berhadiah yang diterbitkan tahun 2019 kemarin, tabungan 

ini mbak tabungan berjangka dengan keuntungan hadiah 

yang yang sesuai keinginan dan  dapat memenuhi 

kebutuhan nasabah dalam bentuk berupa barang tanpa 

mengurangi (menghilangkan) uang dalam tabungan untuk 

membeli kebutuhan tersebut, dengan menabung pada 

tabungan ini secara tidak langsung uang nasabah akan 

tetap utuh dan menerima hadiah dimuka berupa barang 

dan nasabah akan merasa senang, karena tidak perlu harus 

mengeluarkan uang meskipun dananya ditahan dalam 

beberapa jangka waktu tertentu. Dan juga mbak, Tabungan 

Prima Berhadiah memiliki keunggulan sendiri dibanding 

dengan produk tabungan berhadiah yang ada di bank 

lainnya yaitu: 1) Nilai hadiah yang lebih besar, 2) Nasabah 

fleksibel dalam memilih hadiah sesuai kebutuhan, 3) 

Jangka waktu di hold sangat fleksibel dari minimal 3 bulai 

sampai maximal 60 bulan atau 5 tahun, 4) apabila dana 

dibutuhkan nasabah pada saat mengikuti program dapat 

dilakukan break (mengganti nilai hadiah dikurangi masa 

penggunaan hadiah), 5) Hadiah dikirim langsung di alamat 

nasabah, 6) pengiriman hadih fleksibel sesuai keinginan 

nasabah, 7) minimal keikutan produk program ini sebesar 

50.000.000. Jadi dari semua yang saya terangkan 

mengenai produk Tabungan Prima Berhadiah ini, maka 

dalam strategi bauran pemasarannya harus mengetahui 

dan lebih menguasai produk yang akan ditawarkan. 

Sehingga saat memasarkan produk Tabungan Prima 
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Berhadiah, baik itu bagian Marketing mapun Customer 

Service disini harus lebih bersungguh-sungguh dalam 

menguasai produk yang akan ditawarkan dan dijual bisa 

memenuhi kebutuhan dan keinginan dari nasabah. Dan 

tidak lupa juga dalam memasaran produknya harus tetap 

menjaga kualitas pelayanan, kepuasan dan mutu produk 

Tabungan Prima Berhadiah seperti dengan logo dan motto 

yang sangat mudah diingat dan dipahami oleh nasabah ”. 

 

Sedangakn menurut pak Vudha Wisnala selaku 

Relationship Marketing PT. Muamalat Indonesia KCP Nganjuk 

melalui wawancaranya pada tanggal 16 Februari 2022 juga 

menjelaskan bahwa 

“Tabungan Prima Berhadiah ini merupakan tabungan 

yang setara dengan deposito dengan menggunkan akad 

Mudharabah Muthlaqah dengan nisbah bagi hasil bukan 

berupa uang tetapi berupa hadiah barang yang diinginkan 

nasabah. Sistemnya produk ini syariah dan mudah juga 

tidak kalah dengan produk hadiah dari bank konvensional 

lainnya. Jadi intinya gini, kenapa saya marketing 

menawarkan produk Tabungan Prima Berhadiah ke 

nasabah Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk, karena 

ptoduk Tabungan Prima Berhadiah ini menjadikan 

nasabah lebih loyal terhadap bank muamalat, kenapa? 

Karena jangka tabunganya yang panjang minimal 

mengikuti Tabungan Prima Berhadiah ini 3 bulan sampai 

60 bulan (5 tahun) dengan mendapatkan hadiah dan 

mendapatkan bagi hasil yang hampir sama dengan 

deposito, nasabah disini mendapatkan manfaat yang 

double tidak hanya mendapatkan bagi hasil tetapi juga 

mendapatkan hadiah diawal pembukaan minimal 14 hari 

kerja, halal atau tidak? Produk Tabungan Prima 

Berhadiah ini halal karena Produknya sesuai saran dan 

pengawasan Dewan Pengawas Syariah, hadiah yang 

didapat tanpa diundi dan sesuai dengan perhitungan 

nisbah bagi hasil yang telah disepakati dan menjadi 

komitmen nasabah. Kelebihannya juga hadiah yang 

diberikan banyak sudah ada paket-paketannya dan 

nasabah bisa memilih hadiah diluar tabel yang ditawarkan 

oleh bank sentral, prosesnya cepat, sehingga produk 

memiliki kualitas bagus yang menjadikan produk ini 

menjadi produk yang diunggulkan oleh Bank Muamalat 

Indonesia KCP Nganjuk”. 
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Para nasabah khususnya nasabah menengah keatas atau 

prioritas dapat merasakan langsung manfaat dari produk 

Tabungan Prima Berhadiah bahwa hadiah dapat langsung 

diterima diawal pembukaan tabungan, memiliki berbagai macam 

hadiah pilihan, memiliki jangka waktu yang fleksibel, dan 

pembukaan yang mudah. Hal tersebut juga diungkapkan langsung 

oleh mbak Haniza Chusna seIaku Customer Servise Bank 

MuamaIat melalui wawancaranya pada tanggal 16 Februari 2022 

yang mengatakan bahwa 

“Kelebihanya, tadi akadnya Mudharabah dengan nisbah 

bagi hasil berupa hadiah yang langsung didapat diawal 

pembukaan tabungan tanpa menunggu waktu jatuh tempo 

dulu hadiahnya juga bermacam-macam mulai dari HP, 

motor, mobil emas batangan dan masih banyak lagi 

disesuaikan dengan yang diinginkan nasabah dengan 

kesepakatan sesuai nominal pembukaannya, fleksibel 

jangka waktu sesuai kesepakatan besama minimal 3 bulan 

sampe 60 bulan jadi jangka waktu tabungan ini panjang, 

cara pembukaanya juga mudan dengan syarat 

pembukaanya yaitu KTP, NPWP kalau tidak punya harus 

menyertakan surat keterangan bermatrai, dana setoran 

nasabah min. 50 juta, memiliki hadiah yang diminta atau 

dibutuhkan, dan memiliki rekening induk di Bank 

Muamalat Indonesia ”. 

 

Menurut pendapat nasabah Bapak Agus melalui wawancara 

tanggal 22 februari 2022 yang menyatakan bahwa  

“Saya memilih produk Tabungan Prima Berhadiah ini 

karena saya cocok mbak, ini saya sudah membuka 

tabungan Tabungan Prima Berhadiah yang ke dua ini 

mbak, awalnya cuma pengen menyimpan dana saya aja 

trus sama mas marketing ditawari buat nyoba produk ini, 

apalagi ini yang membuat saya tertark memilih tabungan 

ini karena tidak hanya ada bagi hasil yang sesuai tapi juga 

ada hadiahnya mbak dan hadiahnya itu tidak dipotong dari 

dana kita tapi diberikan langsung setelah pembukaan.”.   

Sementara menurut ibu Linarsih selaku nasabah PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk melalui wawancara tanggal 3 

Maret 2022 mengatakan bahwa  
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“Produk ini cukup menarik bagi saya, mbak. Prosesnya 

cepat, aman dan jangka waktu yang diberikan bank 

membuat saya leluasa dan juga hadiahnya juga bermacam-

macam pilihannya tanpa diundi lagi”.  

 

Sedangkan menurut mbak Dita dalam wawancaraanya pada 

tanggal 10 Maret 2022 juga mengatakan bahwa  

“Saya memilih produk ini karena saya awalnya bingung 

mau nabung apa dengan dana yang saya miliki, kemudian 

n saya tawari langsung oleh mbak Customer Service pas ke 

kantor Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk ini, dissitu 

dijelasin keseluruhannya kok saya tertarik akhirnya saya 

milih buka tabungan ini karena banyak keunggulanya, 

apalagi prosesnya mudah dan juga sistemnya syariah 

dengan bagi hasil yang sesuai, jadi saya lebih tertarik 

disini apalagi hadiahnya juga banyak pilihanya”. 

 

Berdasarkan dari hasil wawancara tersebut, Tabungan 

Prima Berhadiah adaIah tabungan berjangka yang keuntungan 

hadiahnya diterima Iangsung dimuka sesuai dengan keinginan 

dan pilihan nasabah dengan minimal jumlah penempatan dana 

setoran dan jangka waktu menabung yang telah disepakati, hadiah 

yang diterima dapat berupa handphone, kendaraan, emas 

batangan dan masih banyak lagi hadiah yang disediakan. Syarat 

dari pembukaan produk Tabungan Prima Berhadiah diantaranya 

KTP, NPWP (jika tidak ada harus menyertakan pada surat 

keterangan yang bermaterai), dana setoran, hadiah yang diminta 

atau dibutuhkan, dan memiliki rekening induk di Bank Muamalat 

Indonesia. 

Keterangan tambahan pemerolehan data bahwa produk 

Tabungan Prima Berhadiah hasil yang perolehan data berasaI dari 

official Web (Wibesite) di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Nganjuk diantaranya : 
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   Tabel 1.8 

Data Produk Tabungan Prima Berhadiah 

 

 

Keunggulan dari produk Tabungan Prima Berhadiah bagi 

bank dan nasabah diantaranya sebagai berikut. 

Tabel 1.9 

Keunggulan dari produk Tabungan Prima Berhadiah 

Bank Nasabah 

1) Menambahkan asset dari 

bank lebih cepat karena 

dananya yang ditahan 

(hold) besar, memiliki 

jangka waktunya yang 

panjang jadi lebih aman. 

1) Nilai hadiah yang lebih 

besar,  

2) Perolehan pendapatan bagi 

hasil antara bank dan 

nasabah sama besarnya, 

2) Nasabah fleksibel dalam 

memilih hadiah sesuai 

dinginkan dan dibutuhan,  
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sehingga bank tidak 

merasa dirugikan. 

3) Menjadikan nasabah yang 

loyal kepada bank 

3) Jangka waktu di hold 

sangat fleksibel dari 

minimal 3 bulai sampai 

maximal 60 bulan atau 5 

tahun,  

4) Menambahkan asset dari 

bank lebih cepat karena 

dananya yang ditahan 

besar, jangka waktunya 

panjang jadi lebih aman. 

4) Apabila dana dibutuhkan 

oleh nasabah pada saat 

mengikuti program dapat 

dilakukan 

break(mengganti nilai 

hadiah dikurangi dengan 

masa penggunaan 

hadiah),  

 5) Hadiah dikirim langsung 

di alamat nasabah,  

 6) pengiriman hadih 

fleksibel sesuai keinginan 

nasabah,  

 7) minimal penempatan 

dana tabungan ini sebesar 

50.000.000 

 8) mendapat keuntungan 

nisbah bagi hasiI 5% 

 

Berdasar pada pemaparan data wawancara diatas yang teIah 

diIakukan, sehingga diambiI kesimpuIan bahwa bank MuamaIat 

KCP Nganjuk menawarkan produk Tabungan Prima Berhadiah 

dengan memiIiki keunggulan-keunggulan tersendiri dengan 

berbagai hadiah yang diterima tanpa di undi di awal pembukaan, 

produk dengan jangka waktu yang fIeksibeI, serta masih banyak 

Iagi keungguIannya dimiIiki, sehingga hal tersebut menjadi 

kekuatan tersendiri bagi Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk 

agar dapat bersaing dengan perbankan lainya yang memiliki 

produk serupa, serta dengan adanya pengawasan dari Dewan 

Pengawas Syariah (DPS) yang tentunya menjadi bagian penting 
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dari strategi produk ini, sehingga dapat menambah keyakinan dan 

kepercayaan dari nasabah dalam menggunakan produk Tabungan 

Prima Berhadiah ini dan tidak perlu diragukan lagi pada 

kehalalanya.  

Pada kegiatan memasarkan produk Tabungan Prima 

Berhadiah terkhusus untuk bagian Marketing dan Customer 

Service (CS) diharuskan lebih menguasai produk yang akan 

dipasarkannya, sehingga kebutuhan maupun keinginan dari 

masyarakat dapat terpenuhi dengan baik. DaIam pemasaran yang 

diIakukan bank MuamaIat KCP Nganjuk pada produk tabungan 

Prima Berhadiah agar tetap menjaga kualitas pada produknya, 

baik itu pada aspek pelayanannya ataupun pada kepuasan 

nasabah. Menjaga kualitas mutu pada produk Tabungan Prima 

Berhadiah seprti halnya dengan adanya logos dan motto yang 

lebih mudah di ingat dan dipahami yang terkesan lebih modern 

pada saat menciptakan merk, serta dalam pemberian nama produk 

dapat dilihat pada manfaat produknya dan perkembangan dipasar 

yang berkembang saat ini dan sesuai dengan prinsip syariah 

sehingga terbebas unsur bunga/riba dan memberi para nasabah 

rasa tenang saat menggunakan produk tersebut, beberapa hal 

tersebut merupakan bentuk strategi yang di impIementasikan oIeh 

bank muamaIat KCP Nganjuk. 

2. Price  

Penetapan harga merupakan sebuah tarif yang diterapkan 

oleh masing-masing penjual. Penetapan harga yang diterapkan 

pada tabungan Prima Berhadiah yang memiliki nilai harga 

kompetitif tidak jauh beda dengan produk serupa dari bank 

lainnya, maka strategi dalam harga agar menarik minat dari 

nasabah yang dilakukan oIeh Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

dengan menawarkan harga yang kompetitif dengan yang 

ditetapkan bank Iainnya. Sehingga strategi ini menjadi salah satu 
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elemen yang bergantung pada kebijakan dari perusahaan 

sehingga tetap menjadi pertimbangan dalam berbagai hal seperti 

murah atau mahal, laku atau tidaknya produk bersifat sangat 

relative terjadi.  

Diawal saat menentukan hraga juaI pada aqad ataupun 

minimaI setoran diawal, rutinan tiap bulanya terkait yang 

diIakukan di Bank MuamaIat KCP Nganjuk pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah yang ditetapkan Iangsung oIeh sentraI 

Bank Muamalat Indonesia pusat di jakarta. Seperti halnya yang 

dijelaskan langsung oleh bapak Nurimansyah seIaku Sub Branch 

Manager Bank MuamaIat KCP Nganjuk dalam wawancara juga 

menjeIaskan bahwa  

“Sebenarnya mbak, kami disni menawarkan banyak produk 

yang salah satunya Tabungan Prima Berhadiah ini. Produk 

Tabungan Prima Berhadiah ini merupakan salah satu 

produk tabungan bank muamalat dengan akad 

mudharabah muthlaqoh Tabungan Prima Berhadiah ini 

tidak bisa ditarik sewaktu-waktu, benar-benar sifatnya 

dalam menabung dan harus ada setoran bulanan. Setoran 

awal minimal Rp 50.000.000, harga nominal setoran 

pembukaan produk Tabungan Prima Berhadiah ini sudah 

di tentukan langsung oleh Bank Muamalat Indonesia pusat 

jadi tidak bisa di ubah sendiri kecuali kalo memang ada 

kebijakan perubahan harga lagi. Jadi produk tabungan 

Tabungan Prima Berhadiah di Bank Muamalat cabang 

Nganjuk adalah rekening tabungan dgn hadiah yang 

diberikan langsung di awal periode selang 14 hari kerja 

setelah nasabah melakukan setoran tabungan. Dengan 

nominal yang disesuaikan dengan besarnya investasi dana 

dan waktu yang fleksibel”. 

Sedangkan menurut bapak Vudha Wisnala selaku 

Relationship Marketing di bank MuamaIat KCP Nganjuk melalui 

wawancara ditanggaI l8 Februari 2022 bahwa  

“Jadi mbak, produk Tabungan Prima Berhadiah di Bank 

Muamalat Indonesia KCP nganjuk ini kan produk 

simpanan berjangka untuk nasabah agar memperoleh 

hadiahyang diterima selang waktu maksimal 14 hari kerja 
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setelah pembukaan tabungan ini, hadiahnya juga 

bermacam-macam ini jadi nasabah sendiri leluasa dan 

senang juga dapat memberikan kepuasan tersendiri bagi 

nasabah saat memperoleh berbagai macam hadiah yang 

diinginkan atau yang menjadi kebutuhan nasabah dengan 

penempatan dana saldo tabungannya minimal nominalnya 

itu sebesar Rp. 50.000.000 yang berkembang dengan 

menabung dengan jangka waktu selama 3 bulan sampai 60 

bulan (5 tahun). Dan syarat untuk pembukaanya sendiri 

yaitu kartu identitas seperti KTP, NPWP kalau tidak ada 

bisa diganti surat keterangan, hadiah yang dipilih dan 

harus memiliki rekening Tabungan Prima Berhadiah yang 

jelas. Produk ini dikhususkan untuk nasabah menengah ke 

atas atau nasabah proritas jadi dengan nominal segitu 

tidak semua nasabah bisa membuka tabungan ini karna 

harga sudah ditetapkan langsung oleh Bank Muamalat 

Indonesia Pusat, mbak. Untuk menjaga kualitas dari 

produk Tabungan Prima Berhadiah juga bank selalu 

melakukan update pricing setiap bulannya untuk 

disampaikan ke nasabah tentunya sesuai prinsip syariah. 

Harga yang ditetap cukup bersaing dengan dengan produk 

serupa di bank lainnya”. 

 

Ditambahkan langsung oleh mbah Haniza Selaku Customer 

Servce Bank MuamaIat KCP Nganjuk menjeIaskan bahwa 

“Penetapan harga unttuk bagi hasil yang ditetapkan 

produk Tabungan Prima Berhadiah ini lebih besar dari 

deposito, dan juga nominal setorannya lebih kecil dengan 

minimal setoran 50.000.000 dek, jadi gak kalah bersaing 

dengan ditawarkan oleh bank lain”. 

 

Harga yang cukup bersaing dengan produk serupa yang 

ditawarkan di bank lainya dan sesuai dengan porsi hadiah yang 

diberikan juga membuat nasabah menengah keatas tertarik 

dengan manfaat yang dirasakan langsung pengguna produk TPB 

oIeh Bapak Agus seIaku nasabah melalui wawancara tanggal 22 

februari 2022 yang menyatakan bahwa  

“Menurut saya harga nominal pembukaan disini termasuk 

cukup murah jika degan bayakya pilihan hadiah yang 

ditawarka dibadingkan degan produk bank lainya mbak, 

bagi hasil yang disepakati juga sepadan dan hadiahnya 

tel:50.000.000
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yang saya dapatkan sesuai dengan yang saya inginkan 

pilihanya”.   

 

Sementara menurut ibu Linarsih selaku nasabah PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk melalui wawancara tanggal 3 

Maret 2022 mengatakan bahwa  

“Kalo untuk harganya cukup menarik bagi saya, mbak. 

Hadiahnya ini juga bermacam-macam pilihannya dan 

perhitungan nisbah bagi hasilnya juga jelas”. 

  

Sedangkan menurut mbak Dita dalam wawancaraanya pada 

tanggal 10 Maret 2022 juga mengatakan bahwa  

“Kalo bagi saya mbak harga di Bank Muamalat Indonesia 

KCP Nganjuk ini termasuk murah dibandingkan dengan 

bank lain, sama saja mbak. Seperti yang saya bilang tadi 

keunggulannya disini kan sistemnya syariah dengan bagi 

hasil yang sesuai jadi saya lebih tertarik disini apalagi 

hadiahnya juga banyak pilihanya sesuai nominal 

pembukaan tabungan yang saya setorkan, kalo di bank lain 

pilihanya lebih sedikit menurut saya”. 

 

Berdasarkan pada wawancara dan observasi diatas 

diketahui bahwa produk tabungan prima berhadiah 

mencantumkan harga cukup kompotitif dengan harga produk 

serupa yang dari bank lain. Untuk menentukan setoran awal 

minimum, setoran bulanan tunduk pada ketentuan Bank Sentral 

MuamaIat lndonesia. Untuk setiap setoran minimal Rp 

50.000.000 dan hadiah berupa sepeda motor, mobil, emas, 

handphone dan masih banyak lagi yang diberikan di awal periode 

setoran. Produk Tabungan Prima Berhadiah menjadi produk yang 

di unggulkan oleh bank MuamaIat KCP Nganjuk juga memiliki 

harga yang cukup bersaing dengan produk serupa dari bank 

lainnya sehingga nasabah tertarik dalam menggunakan produk 

tersebut. Dalam hal ini yang terpenting adalah tidak semua 

nasabah bisa melakukan pembukaan rekening pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah dikarenakan produk ini di khususkan 
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bagi nasabah yang memiliki anggaran dana yang besar 

dikhususkan untuk nasabah menengah keatas atau nasabah 

prioritas. 

Data Pricing dan Jangka Waktu yang ditawarkan oIeh Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk terkait produk Tabungan Prima 

Berhadiah seperti gambar dibawah. 

Gambar 1.2 

Katalog Produk Tabungan Prima Berhadiah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Website resmi Bank MuamaIat lndonesia  

 

3. Promotion  

Promosi yang merupakan suatu unsure yang digunakan 

untuk menginformasikan dan berpengaruh target pasar pada 

perusahan, maka nasabah mendapat pemahaman terkait produk 

yang dihasiIkan oIeh PT. Bank Muamalat KCP Nganjuk. Setiap 

bank baik konvensional maupun syariah mempromosikan semua 

produk dan layanannya yang secara Iangsung ataupun tidak 

Iangsung. Promosi bertujuan untuk diharapkan agar peIanggan 

maupun nasabah bisa memutuskan untuk membeIi barang atau 

jasa dengan merasakan manfaatnya sehingga dapat meningkatkan 

penjualan pada produk yang ditawarkan.  
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Bapak Nurimansyah seIaku sub brach manager bank 

MuamaIat KCP Nganjuk menyampaikan meIaIui wawancaranya 

pada tanggal 16 februari 2022, dengan rincian sebagai berikut:  

“Kalau Promosi ya mbak, itu memang merupakan hal yang 

sangat penting untuk dilakukan dalam pemasaran di bank 

yang sesuai dengan kepribadian setiap pemasar, karena 

seorang pemasar harus benar-benar pintar mencari 

peluang untuk memasarkan produknya, memiliki jaringan-

jaringan yang sangat luas dan baik, jadi mbak, kalau di 

Bank Muamalat Indonesia KCP nganjuk semua karyawan 

ikut serta memasarkan produk ini, khususnya bagian 

marketing harus pintar dalam mencari peluang saat 

melakukan sistem door to door, harus memiliki jaringan 

yang luas dan bagus untuk memberikan referral kepada 

nasabah agar lebih akrab dan nyaman sehingga nasabah 

tertarik dengan produk yang dipasarkan, apalagi untuk di 

produk Tabungan Prima Berhadiah ini karyawan disini 

harus selalu meng update status katalog dan pricing produk 

Tabungan Prima Berhadiah setiap bulannya untuk 

menginformasikan ke nasabah mbak”. 

 

Promosi tidah hanya pintar mencari peluang, memperluas 

jaringan, dan selalu mengupdate pricing pada produk Tabungan 

Prima Berhadiah, akan tetapi juga harus dilakukan memiliki 

kemampuan memanfaatkan media sosial, seperti yang 

disampaikan oleh Bapak Vudha Wisnala selaku Relationship 

Marketing Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk pada tanggal 

16 Februari 2022 sebagai beriku  

“Buat saya sebagai marketing ya mbak, promosi itu 

penting banget, bukan hanya yang seperti dijelaskan pak 

Iman tadi, tapi marketing harus memiliki kemampuan yang 

untuk memanfaatkan media sosial yang kita miliki untuk 

promosi produk-produk yanh ada di Bank Muamalat 

Indonesia KCP Nganjuk ini, karena saat ini media sosial 

itu kan seperti menjadi bagian hidup dari manusia saat ini 

sering digunakan, jadi ini menjadi salah satu cara kita 

disini untuk menginformasikan segala jenis produk-produk 

yang kita tawarkan dan menjadi fokus untuk menarik calon 

nasabah baru ataupun nasabah lama, seperti Whatshapp 

dan Instagram dan tidak juga melalui media sosial mbak 

tapi promosi kami juga melalui website resmi Bank 
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Muamalat Indonesia dan aplikasi Muamalat Din. Saya juga 

melakukan promosi dengan menghubungi langsung 

nasabah Existing dengan menawarkan produk Tabungan 

Prima Berhadiah ini atau sering disebut dengan Cross 

selling mbak. Oh iya lupa mbak, kita juga selalu 

menunjukkan prestasi yang kita capai dalam menawarkan 

produk Tabungan Prima Berhadiah, jadi saat kita 

menawarkan produk menunjukan foto banyaknya nasabah-

nasabah lama yang sudah memakai produk Tabungan 

Prima Berhadiah dan mendapatkan hadiah yang diterima 

atau dibuat status di Whatsapp masing-masing karyawan 

jadi dengan begitu menjadi salah satu juga yang dapat 

menarik nasabah baru minat dengan produk ini mbak”.  

 

Sedangkan strategi yang digunkan oleh Mbak Haniza 

Chusna selaku Customer Service pada tanggal 18 februari 2022 

juga menjelaskan:“ 

Kalo strategi promosi tyang saya gunakan selain sama 

yang dilakukan bagian marketing dengan menggunakan 

spanduk atau pamflet dan juga menyebarkan dengan 

brosur dan menyampaikan langsung jika ada nasabah 

datang ke kantor, disini kita harus sortir-sortir duu dek, kan 

produk Tabungan Prima Berhadiah ini dikhususkan untuk 

nasabah menengah ke atas jadi gak seuanya nasabah kita 

tawari harus yang memiliki anggaran banyak. Kemudian n 

saya tanya-tanya dulu dek nasabahnya trus dijelaskan 

informasi mengenai produk tersebut sampai nasabah 

memahami maksud saya dan jangan lupa kita harus 

menonjolkan kelebihannya, kemudian n saya tawarkan 

produknya”. 

 

Pemanfaatan media sosial dan strategi promosi lain yang 

diIakukan oIeh Bank MuamaIat KCP Nganjuk mendukung daIam 

mendongkarak minat dari nasabah, berikut yang dijelaskan Bapak 

Agus sebagai nasabah TPB dalam wawancaranya tanggal 22 

Februari 2022 mengatakan bahwa  

“Saya tau produk ini sudah lama sejak awal munculnya 

mbak, jadi saya awalnya cuma nasabah tabungan wadiah 

di Bank Muamalat Indonesia nganjuk sejak tahun 2010. 

Alhamdulillahnya saya punya dana lebih dari dana pensiun 

dan usaha cafe saya, akhirnya saya ingin buka tabungan 

baru di Bank Muamalat KCP Nganjuk, kemudian n saya 
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dihubungi langsung oleh pak Vudha ditawari buka 

tabungan produk Tabungan Prima Berhadiah ini, dijelasin 

semuanya mulai dari kelebihan dan bagi hasil yang 

diterima, dari itu saya tertarik dengan produk ini dan 

melalukan pembukaan produk ini mbak, saya sudah dua 

kali ini mbak buka tabungan Tabungan Prima Berhadiah 

ini yang pertama tahun 2019 lalu dan yang kedua baru 

akhir tahun 2021 kemarin mbak, menurut saya produk ini 

bagus ya karena mudah, aman, jangka waktunya panjang, 

dan nisbah bagi hasilnya jelas  apalagi dapat hadiah 

langsung”. 

  

Sementara menurut ibu Linarsih selaku nasabah Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk mengatakan daIam wawancaranya pada 

tanggal 3 Maret 2022 bahwa  

“Saya tau produk ini dari status Whatshapnya pak Vudha 

mbak, karna saya liat kok dapat hadiah macam-macam 

akhirnya saya coba ikutan mbak”. 

  

Sedangkan menurut mbak Dita selaku nasabah dalam 

wawancaranya pada tanggal 10 Maret mengatakan bahwa  

“Saya tau produk ini waktu ke bank mbak, jadi saya ke bank 

buat ganti buku tabungan wadiah saya soalnya sudah 

penuh jadi saya bilang sama Customer Service nya kalo 

saya mau pergantian buku tabungan, trus waktu itu saya 

juga bilang kalau mau buka tabungan lagi mbak dengan 

dana yang lumayan lah ya mbak, kemudian sama mbak 

Customer Service nya dikasih brosur Tabungan Prima 

Berhadiah sama dijelasin semuanya kelebihan dan bagi 

hasil hadiahnya. Trus aku bilang mikir-mikir dulu ya mbak. 

Jadi pas pulang saya sudah mikir dan ngecek produk 

Tabungan Prima Berhadiah di Instagram dan Websitenya 

akhirnya saya tertarik buat buka produk ini dan langsung 

menghubungi Customer Service nyauntuk melakukan 

pembukaan rekening tabungan ini”. 

 

Berdasar hasiI wawancara tersebut, penerapan promosi 

pada produk Tabungan Prima Berhadiah di bank MuamaIat KCP 

Nganjuk sudah cukup bagus dengan strategi promosi yang 

digunakan dalam pemanfaatan media sosial seperti WhatsApp, 

dan Instagram bahkan Website dan aplikasi Muamalat Din yang 
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tidak hanya untuk alat transaksi teteapi juga menawarkan 

berbagai macam fitur didalamnya, sehingga dapat menjangkau 

lebih jauh lagi. Semua pegawai bank MuamaIat KCP Nganjuk 

berikut serta daIam memasarkan produk serta khusu bagian 

marketing harus lebih melihat peluang dan memiliki jaringan 

yang besar dan baik yang terhubung dengan referensi produk 

kepada calon nasabah. Menyebarkan brosur dan memfilter 

nasabah yang menjadi sasaran pasar produk Tabungan Prima 

Berhadiah yang dikhususkan untuk nasabah menengah keatas dan 

menggunakan media sosial untuk membuat status/story 

Whatsapp dan dokumen foto sehingga nasabah dapat mengenal 

pencapaian penjualan produk Tabungan Prima Berhadiah yang 

telah ditawarkan ke nasabah lainnya. Dengan strategi promosi ini 

dapat meningkatkan penjualan dan menarik minat nasabah 

terhadap produk Tabungan Prima Berhadiah di Bank MuamaIat 

cabang pembatu Nganjuk 

4. Place  

Pemilihan lokasi yang tepat akan sangat mempengaruhi 

penjualan produk. Salah satunya adalah perusahaan jasa yaitu 

bank konvensional maupun syariah. Distribusi meIputi jumIah 

serta jenis perantara, tingkat, Iokasi, transportasi dan persediaan 

yang menjadi sarana pendistribusian. PemiIihan lokasi 

seharusnya dipikirkan matang-matang untuk menghindari 

mengalami kerugian di kemudian hari, karena lokasi yang 

strategis merupakan investasi jangka panjang bagi bisnis yang 

sudah ada. Lokasi bank MuamaIat KCP Nganjuk yang strategis 

sehingga sangat memudahkan nasabah untuk bertransaksi ke 

bank. Lokasi Bank MuamaIat KCP Nganjuk beraIamatkan 

tepatnya di jalan Gatot Suboto nomer 52 Kauman, Kec. Nganjuk, 

Kab. Nganjuk, Jawa Timur 64411. Nomer telepon: (0358) 
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331900. Tempatnya yang sangat strategis karena terletak di pusat 

kota Nganjuk.  

Demikian pernyataan bapak Nurimansyah seIaku sub 

branch manager Bank MuamaIat Cabang Nganjuk dalam 

wawancaranya pada tanggal 16 Februari 2022 yang memaparkan 

bahwa  

“Kalo tentang lokasi ya mbak, pemilihan lokasi sendiri 

sudah ditentukan dari kantor cabang utama Bank 

Muamalat Indonesia di kediri sendiri agar lebih dekat 

dengan pusat kota. Lokasi kantor Bank Muamalat Cabang 

Pembantu Nganjuk dinilai cukup strategis karena dipinggir 

jalan raya dekat dengan pusat kotat dengan kantor 

pemerintahan Kabupaten Nganjuk, alun-alun Nganjuk, 

pasar, rumah sakit, stasiun dan terminal. Sehingga dalam 

melakukan pemasaran produk Tabungan Prima Berhadiah 

sangat mempermudah dalam melakukan promosi dann 

penawaran produk karena sangat strategis dekat dengaan 

pusat kota dan kegiatan masyarakat sehingga mudah 

dijangkau, gitu mbak”. 

  

Dengan strategisnya lokasi memudahkan nasabah 

menjangkau akses ke bank, hal tersebut juga mempengaruhi 

sebagai alasan pemilihan lokasi, hal tersebut dijelaskan oleh pak 

Vudha wisnnala seIaku ReIationship Marketing bank MuamaIat 

KCP Nganjuk pada wawancaranya pada tanggal 16 Februari 2022 

yang mengataakan bahwa  

“Begini ya mbak, kaan pusat kota banyak aktivitas dan 

kegiatan masyaraakat juga sebagai tempat perputaran 

uang, kalo kita dekat dengan sasaran pasar dan  pusat 

kegiatan ekoonomi akan sangat memudahkan bank, 

makanya bank tidak boleh jauh dari pusat kegiatan 

masyarakat, karena mudah di jangkau oleh nasabah karena 

akses jalannya yang mudah dan strategis jadi tinggal 

meningkatkan gencaran promosi dari poduk Tabungan 

Prima Berhadiah sendiri dengan sistem jemput bola mbak, 

jadi pihak bank yang akan terjun langsung ke pangsa pasar 

yyang dituju, apalagi produk ini di khususkan untuk 

nasabah menengah keatas jadi gak sembarangan”. 
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Kemudahan akses dan letak kantornya yang strategis 

memperkuat Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk dalam 

strategi pemilihan lokasi, hal tersebut berdasar pada wawancara 

dengan mbak Haniza seIaku CS di Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

pada tanggal 18 Februari 2022. Yang mengungkapkan bahwa  

“Menurut saya disini sih udah strategis banget tempatnya 

ya mbak, soalnya lingkungan cukup ramai karena dekat 

dengan pusat kota, banyak kegiatan masyarakat disekitar 

sini dan aksesnya juga mudah, jadi ya tinggal difokuskan 

dengan target pasar yang akan ditawarkan produknya aja 

soalnya kan kita juga harus mengsortir dulu gak semua 

nasabah kita tawarkan apa lagi untuk produk Tabungan 

Prima Berhadiah ini”. 

Dalam pemilihan lokasi yang strategis PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP nganjuk jega pelakukan pelayanan secara 

langsung kerumah nasabah hal tersebut di ucapkan langsung oleh 

nasabah pengguna produk Tabungan Prima Berhadiah bapak 

Agus pada wawancaranya pada tanggal 22 Februari 2022 sebagai 

berikut; 

“Meskipun dekat mbak tetapi bank berkontribusi langsung 

ke rumah saya, saat saya melakukan pembukaan rekening 

produk Tabungan Prima Berhadiah ini karena kan, setoran 

dananya yang saya lakukan besar jadi pihak bank yang 

kesini untuk menjada keamanan juga mbak, jadi akses 

dalam pembukaannya juga dipermudah oleh bank dan gak 

ribet bawa uang banyak-banyak ke bank, mbak”. 

  

Hal tersebut juga dirasakan oleh ibu Linarsih seIaku 

nasabah TPB daIam wawancaranya tanggal 3 Maret 2022 yang 

mengatakan bahwa  

“Memang mbak rumah saya lumayan dekat dengan bank, 

akses kesana mudah karena kan dipinggir jalan raya juga. 

Tapi saat melakukan pembukaan produk Tabungan Prima 

Berhadiah ini saya melakukannya dirumah jadi pihak bank 

datang ke rumah langsung, soalnya untuk menjaga 

keamanan dananya juga mbak”. 

 

Meskipun pemilihan lokasi yang strategis, akan tetapi 

dirasa kurang menurut mbak Dita selaku nasabah di Bank 
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Muamalat Indonesia KCP Nganjuk yang bertempat tinggal cukup 

jauh dari kantor bank beerdasar wawancaranya pada tanggal 10 

Maret 2022  

“Karena jarak rumah saya setengah jam lebih dari bank, 

sebagai nasabah Tabungan Prima Berhadiah saya merasa 

lebih dimudahkan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP 

Nganjuk karena proses pembukaannya dilakukan dirumah 

saya karena penempatan dananya yang besar ya mbak jadi 

pihak bank yang kerumah dan juga pengiriman hadiah 

barang dikirim langsung oleh bank, jadi gampang banget 

deh mbak soalnya meskipun jarak rumah saya dengan bank 

jauh tapi distribusi dan pelayanan bank baik banget”. 

 

Berdasarkan wawancara Islamic Marketig Mix pada produk 

tabungan Prima berhadiah yang dimiIiki bank MuamaIat KCP 

Nganjuk, bank tersebut tidak hanya berdiri diam di dalam kantor 

untuk pelaksanaan kegiatan pemasaran produknya, tetapi juga 

meIakukan aktivitas pemasaran diwiIayah kabupaten Nganjuk 

berserta daerah sekitar. Lokasi cukup strategis dengan pusat kota 

Nganjuk dan juga bank bertindak dalam berdistribusi langsung ke 

rumah nasabah sehingga memudahkan dengan adanya system 

jemput boIa daIam bertransaksi. Serta menyediakan pelayanan 

yang optimal pada nasabah pengguna produk Tabungan Prima 

Berhadiah untuk meningkatkan penjualan dan daya tarik nasabah. 

 

5. People 

People adalah aspek penting yang secara Iangsung ataupun 

tidak Iangsung sebagai sumber daya manusia yang berhadapan 

dengan nasabah atau peIanggan. DaIam operasional perbankan 

meIaIui tatap muka dengan nasabah, staf seharusnya 

menampiIkan penampiIan yang baik, sopan, ramah serta menarik, 

yang penting di lini depan. Bagian Front Office seperti Customer 

Service dan Teller yang berhubungan langsung dengan nasabah 

harus tampil rapi dan sopan karena Iangsung berhadapan dengan 
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caIon nasabah maupaun nasabah Iama. Guna memaksimaIkan 

peningkatan kinerja bank muamaIat cabang Nganjuk. HaI yang 

teIah diIakukan Bank MuamaIat KCP Nganjuk, seperti yang 

diungkapkan oleh Nurimansyah selaku Sub Branch Manager 

pada wawancara tanggal 16 Februari 2022 menjelaskan bahwa  

“Kalo karyawan disini ya, hampir semuanya bukan dari 

jurusan perbankan mbak kuliahnya, saya dari manajemen, 

temen-temen yang lain setahu saya juga bukan banyak dari 

luar jurusan perbankan. Jadi setiap bulannya akan ada 

pelatihan dan kuis karena kan ilmu yang di praktekkan di 

banknya langsung itu beda dengan apa yang kamu pelajari 

dikuliah itu mbak, dan tujuannya untuk menilai kinerja dari 

karyawan di Bank Muamalat Indonesia. Dalam rangka 

meningkatkan kualitas SDM, apalagi kita bank syariah 

juga untuk meningkatkan pemahaman pegawai bank 

syariah khususnya untuk lebih mengoptimakan kinerjal 

dalam bekerja berdasarkan prinsip syariah. Selain itu, 

petugas front desk baik customer service atau teller harus 

memiliki sikap yang baik, sopan dan selalu menyapa 

nasabah, dan calon nasabah. Memiliki pengetahuan yang 

cukup untuk dapat menjelaskan kepada nasabah tentang 

produk perbankan syariah kami, ya salah satunya 

menawarkan produk Tabungan Prima Berhadiah ini. 

Memberikan pelayanan yang maksimal kepada nasabah 

agar mereka mendapatkan kepuasan tersendiri gitu mbak”.  

Sementara menurut paak Vudha selaku Relationship 

Marketing di Bank Muamalat Indonesia KCP Ngaanjuk 

menjelasakan daalaam wawancaranya pada tangal 16 Februari 

2022 bahwa  

“kalo disini mbak, temen-temen itu banyak yang 

kuliahhnya bukann dari jurusan perbankan syariah, tapi 

kita disini juga ada pelatihan jadi messkipun kami bukan 

dari jurusan perbankan kami memiliki standard bekerja 

disini, dengan pelatihan daan pengetahuaan ilmu 

perbankan karena itu kita jadi tau lebih paham praktek 

yang ada diperbankan khususnya perbaankan syariah, 

apalagi saya bagian  marketing untuk menawarkan produk 

harus meemiliki kemampuan cara komunikasi dan menjalin 

hubunggan yang baik dengan nasabah dan juga harus 

memahami betul produk yang dipasarkan berdasar pada 

sistem syariahnnya, mulai dari akad sampai proses 

penutupannya apa lagi kan kalo produk Tabungan Prima 
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Berhadiah harus ada unsur keterbukaan bagi hasil hadiah 

barangnya karena sasarannya nassabah menengah ke atas 

atau nasabah prioritas jadi ,harus memiliki nilai kejujuran 

yang tinggi, tanggung jawab, dan pelayanan yang prima 

jadi kan menjadi poin penting untuk penilaian baik dari 

nasabah, tentunya rapi dan sopan penampilanya itu wajib 

mbak”.  

Sedangakan bagi mbak Haniza Chussna selaku Customer 

Service pada wawancarannya pada tanggal 18 Februari 2022 yang 

mengatakan bahwa  

“Kalo saya sebagai Customer Service ya mbak, karrena 

saya berada padaa bagian depan dan berhubungan 

langssung dengan nasabah ya harus memiliki penampilan 

rapi, sopan dan pakaian sesuai syariah islam kan di 

perbankan syariah contohnya ya wajib pake hijab, serta 

attitude yaang baik itu semua sudah menjadi prosedur 

sebagai Customer Service mbak.”.  

Diketahui dari hasil tanggapan mengenai SDM di Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk pada wawanncara nasabah pengguna 

produk TPB bapak Agus ditanggaI 22 Februari 2022 menyatakan 

bahwa  

“Kalo saya selama ini menjaadi nasabah di Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk, ssaya merasa 

pelayanan yang diberikan sangat bagus, orang-orangnya 

disana ramah dan sopan, apalagi untu nasabah produk 

Tabungan Prima Berhadiah kitaa gak harus ke kantor 

untuk melakukan transaksi bisa dirumah, iya jaadi mereka 

yang kesini gitu mbak dan hadiahnya juga sama bank 

dikirim langsung ke rumah jadi saya gak perlu reppot-repot 

ambil di kantor, ini yang buat saya nyaman dan tertarik 

untuk melakukan pembukaan produk Tabungan Prima 

Berhadiah ini untuk kedua kalinya mbak”.  

Hal tersebut juga ditanggapi oleh ibu Linarsih selaku 

nasabah pengguna Tabungan Prima Berhadiah dibank MuamaIat 

KCP Nganjuk dalam wawancaranya ditanggal 3 Maret 2022 yang 

mengatakaan bahwa  

“Ramah banget mbak pegawainya disana apalagi untuk 

pelayanan nasabah Tabungan Prima Berhadiah pihak bank 

yang kerumah jadi gakk ribet bolak-balik ke bank mudah 

benget prosesnya makanya saya tertarik melakukan 

pembukaan produk ini”.  
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Semenntara menurut mbak Dita selaku nasabah Tabungan 

Prima Berhadiah juga menanggapi dalam wawaancaranya paada 

taanggal 10 Maret 2022 bahwa  

“Kalo di Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk ini 

menurut saya pelayanannya udah baik mbak, prosesnya 

tranparan,, jadi semua ditunjukkan langsung ke nasabah 

bagaimana bagi  hasilnya yang jelas dan dipermudahkan 

banget prosesnya mulai kesepakatan ssaat akad sampai 

penerimaan hadiah produk Tabungann Prima Berhadiah 

nya, gitu mbak”. 

Strategi people (orang) atau sumber daya manusia (SDM) 

yang dikembangkan oIeh Bank MuamaIat KCP Nganjuk dalam 

memberi peningkatan pada kuaIitas SDM dengan menjaga 

hubungan baik dengan nasabah meberikan pelayanan yang prima. 

Selain itu, front staff harus memiliki penampilan yang sopan, 

ramah dan menarik nasabah dan calon nasabah serta sesuai 

dengan syariah islam. MemiIiki pengetahuan yang cukup untuk 

dapat menjeIaskan produk perbankan syariah terhadap nasabah. 

Memberikan pelayanan yang prima, sikap kejujuran dan rasa 

penuh bertanggung jawab ddan memberi kepuasan terhadap 

nasabah sehinggaa dapat menjadi dampak yanng positif untuk 

bank.  

6. Proces 

Process adalah keterIibatan nasabah daIam pemberian 

peIayanan, rangkaian bisnis, standar peIayanan, kerumitan 

maupun kesederhanaan pada bank yang bersangkutan dari proses 

kerja yang tersedia. Dengan stndard prosedur operasional yang 

menjadi patokan dalam menjalankan kegiatan pemasaran, 

memahami apa yang boIeh dan tidak boIeh diIakukan oIeh 

pegawai bank. hal tersebut juga diterapkan oleh PT. Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk daIam peIaksanaan aktivitas di bank 

harus sesuai dengan kebijakan prosedur yang telah ditetapkan. 

Menurut Bapak Nurimansyah seIaku sub brach manager bank 
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MuamaIat KCP Nganjuk melalui wawancaranya pada tanggal 16 

Februari 2022 mengungkapkan tentang pentingnya sebuah 

prosedur, bahwa  

“Iya yang jelasnya mbak, dalam kegiatan dan aktivitas di 

bank segala sesuatunya harus sesuai dengan prosedur dan 

kebijakan yang telah ditetapkan sebab ini sudah menjadi 

sebuah tanggung jawab bagi masing-masing tugas 

karyawan bank, mbak. Jadi kalo sudah bekerja disini ya 

harus mengikuti peraturan itu yang penting, jadi tidak 

boleh misalnya memanipulasi data, menggunakan uang 

dari nasabah semua itu jatuhnya nanti menyimpang dan 

temasuk kepidana atau kriminalitas. Sehingga segala 

sesuatu yang dilakukanharus sesuai prosedur yang baik 

dan terarah tentunya sesuai dengan prinsip syariah islam, 

mbak”. 

 Hal tersebut juga dikatakan oleh pak Vudha selaku 

Relationship Marketing pada wawancaranya pada tanggal 16 

Februari 2022 yang menyatakan bahwa  

“Jadi mbak, segala sesuatu kegiatan pemasaran, apapun 

tantangan dan kesulitan sebagai marketing, kita harus 

tetap sesuai dengan prosedur operasional yang sudah 

ditetapkan, agar tetap mencapai apa yang dituju sesuai 

dengan peraturannya, jadi harus benar-benar ngerti dan 

memahami prosedurnya, mbak. Kalo untuk produk 

Tabungan Prima Berhadiah sendiri semua juga ada 

prosedurnya pada pembukaan tabungan ini, mulai dari 

akad dan kesepakatan kedua belah pihak, bagi hasil juga 

transparan langsung ditunjukkan ke nasabah sampai 

pemberian hadiah langsung di kirimkan ke alamat nasabah 

mbak jadi nasabah lebih leluasa dan merasa nyaman 

dengan pelayanan yang diberikan oleh bank, mbak”. 

Proses atau mekanisme yang dimulai dengan menciptakan 

deliverables melalui proses pengaduan oleh nasabah yang efisien 

dan efektif seperti yang teIah diutarakan oIeh Haniza Chusna 

seIaku CS daIam wawacara pada tanggal 18 Februari 2022:  

“Untuk prosesnya kita mulai dari marketing, misalnya 

strategi yang saya pakai Cross Selling. Kami menyediakan 

produk Tabungan Prima Berhadiah kepada nasabah kami 

disini. Kami mengutamakan keunggulan bagi nasabah 

yang tertarik menggunakan produk tersebut. Kemudian n, 

jika nasabah berminat dan menerima, kami akan 
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memberitahukan apa saja persyaratan dalam pembukaan 

rekening Tabungan Prima Berhadiah. Kami juga dapat 

memberikan brosur Tabungan Prima Berhadiah kepada 

nasabah sesuai dengan persyaratannya. Setelah 

persyaratan terpenuhi, jadi kami dapat memproses data 

nasabah dalam hari yang sama. Sedangkan untuk 

penanganan pengaduan nasabah Tabungan Prima 

Berhadiah, untungnya tidak ada dukungan bagi nasabah 

yang perlu menarik uang sebelum jatuh tempo. Jika 

nasabah menarik diri dari kontrak selama proses ini, ada 

perhitungan, yaitu dengan pembagian keuntungan atau 

dengan harga pembelian”.  

Berikut beberapa tanggapan mengani proses yang 

diIakukan oIeh pihak Bank Muamalat Indonesia kepada nasabah 

pengguna Tabunga Prima Berhadiah, menurut bapak Agus pada 

wawancaranya pada tanggal 22 Februari 2022 bahwa  

“Untuk prosedurnya sangat mudah kok mbak, pihak bank 

sendiri yang kerumah untuk transaksinya, pelayanannya 

juga baik aman dan fleksibel”.  

Hal tersebut juga diungkapan oleh bibu Linarsih selaku 

nasabah Tabungan Prima Berhadiah pada wawancaranya pada 

tanggal 3 Maret 2022 yaitu bahwa  

“Ya yang seperti saya bilang sebelum-sebelumnya mbak, 

untuk pelayanan nasabah Tabungan Prima Berhadiah 

pihak bank yang kerumah jadi gakk ribet bolak-balik ke 

bank. Prosesnya mudah, cepat, aman dan jangka waktu 

yang diberikan bank membuat saya leluasa dan juga 

hadiahnya juga bermacam-macam pilihannya tanpa diundi 

lagi makanya saya tertarik melakukan pembukaan produk 

ini”. 

Sementara menurut mbak Dita pada wawancaranya pada 

tanggal 10 Maret 2022 menyatakan bahwa  

“Proses pembukaannya mudah mbak, dilakukan dirumah 

saya karena penempatan dananya yang besar ya mbak jadi 

pihak bank yang kerumah dan juga pengiriman hadiah 

barang dikirim langsung oleh bank, jadi gampang banget 

deh mbak, semua prosesnya dilakukan dengan transparan 

pelayanan bank baik banget”. 

Dari hasil wawancara diatas diketahui bahwa Proses 

penerapan yang diIakukan bank MuamaIat KCP Nganjuk dalam 

pemasaran produk Tabungan Prima Berhadiah sudah cukup 
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bagus. Dengan adanya dan mengikuti segala prosedur yang telah 

ditetapkan dengan begitu akan meminimalisisr pada sesuatu yang 

tidak dinginkan dan tidak menyalahi aturan yang akan berdampak 

negatif bagi bank. Proses awaI yang diIakukan adalah 

memasarkan produk atau mempromosikan tabungan prima 

dengan pemberian hadiah. Setelah promosi selesai, calon nasabah 

harus memenuhi beberapa persyaratan terkait pembukaan 

tabungan Prima Berhadiag dengan ketentuan diantaranya: 

1) Nasabah perorangan 

2) Usia minimal 17 tahun atau sudah menikah. 

3) Lampirkan fotokopi KTP, SIM atau Paspor 

4) Melampirkan NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak). 

5) MemiIiki tabungan induk 

6) MeIakukan pengisian formuIir pembukaan tabungan 

TPB. 

7) Mengisi serta menandatangani kontrak akad Tabungan 

Prima Berhadiah. 

8) memilih hadiah yang diinginkan dan dibutuhkan atau 

diinginkan 

Proses dilakukannya pembukaan tabungan prima berhadiah 

jika persyaratan telah terpenuhi. Bagi nasabah harus datang ke 

kantor sendiri dan tidak bisa diwakilkan, pendaftaran dapat 

dilakukan melalui aplikasi walaupun fitur yang ditawarkan aatau 

menghubungi bagian marketing daan Customer Service pada jam 

operasional kerja. Dalam hal pembukaan rekening, nasabah harus 

melakukan setoran awal minimal Rp50.000.000 dan apabila tidak 

tersedia NPWP, nasabah diharuskan meIampirkan surat 

pernyataan yang memiIiki materai. Wajib bagi nasabah memiIiki 

tabungan induk. Buku tabungan akan didapatkan nasabah, reward 

di awal periode dan juga mendapat nisbah bagi hasil 5%. 
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7. Physical Evidence 

Elemen penting dalam mempengaruhi kepuasan nasabah 

adalah memberikan bukti fisik produk, barang atau fasilitas 

karena prosesnya yang secara langsung berinteraksi dengan 

nasabah. Bukti fisik yang disediakan seperti fasilitas kantor 

dengan ruang yang nyaman, dekorasi dan tata ruangan yang 

bagus, bau di dalam ruangan, kartu nama masing-masing 

karyawan. Tentang bukti fisik bank MuamaIat KCP Nganjuk 

telah memenuhi kriteria yang ditetapkan oleh bapak Nurimansyah 

selaku Sub Branch Manager menjelaskan bahwa 

“Kalo dari saya sih mbak, di PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Nganjuk memberikan pelayanan fasilitas kantor 

seperti fasilitas ruang rapat ruang untuk tamu, ruang 

ibadah, toilet, parkir, dekorasi ruangan dengan pengharum 

ruangan, ruang tunggu yang nyaman, pelayanan. Selain 

itu, kartu nama setiap karyawan akan memudahkan 

nasabah mengenali karyawan bank, kamu bisa liat sendiri 

kan ini".  

Hal tersebut juga dikatakan oleh pak Vudha selaku 

Relationship Marketing pada wawancaranya pada tanggal 16 

Februari 2022 yang menyatakan bahwa  

“Disini fasilitasnya yang diiberikan udah cukup bagus 

mbak, semua fasilitas ruangan ada mulai ruang tunggu, 

tempat ibadah sampai toilet ada, ya meskipun bagunannya 

gak luas-luas amat tapi semua fasilitas tersedia disini 

apalagi ada jam digital khusus buat pengingat waktu sholat 

mbak, nanti kamu dengarkan saat jadwal sholat mulai nanti 

akan ada pemberitahuan dengan suara adzan jadi ya disini 

selalu tau waktu untuk ibadah sholat tepat waktu. Kalo 

untuk produk Tabungan Prima Berhadiah sendiri ya bukti 

fisiknya itu berupa hadiah yang diterima nasabah, dan 

sesuai akad yang sudah disepakati kedua belah pihak 

sesuai bagi hasilnya itu, mbak”.  

Seperti yang disampaikan oleh Haniza Chusna selaku CS 

daIam wawancaranya pada tanggal 18 Februari 2022:  

“Sudah cukup baik kok, fasilitas disini baik bagi karyawan 

maupun nasabah, penataan ruangannya juga udah bagus 

jadi nyaman buat aktivitas kerja, tinggal kita disini aja bisa 
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memanfaatkan dan mau memaksimalkan failitasnya atau 

tidak”.  

Berikut beberapa tanggapan mengenai bukti fisik yang 

diberikan oIeh pihak Bank MuamaIat Indonesia terhadap nasabah 

pengguna Tabungan Prima Berhadiah, menurut bapak Agus pada 

wawancaranya pada tanggal 22 Februari 2022 bahwa  

“Kalau tentang bukti fisik ya mbak, kalau sebagai nasabah 

di Bank Muamalat Indonesia selama ini saya liat fasilitas 

di Bank Muamalat Indonesia KCP nganjuk cukup baik dan 

buat nyaman mbak, ruang tunggu yang nyaman dan empuk, 

mushola, toilet dan yang lainnya. kalo untuk produk 

Tabungan Prima Berhadiah nya ya itu, saya jadi mendapat 

hadiah tanpa undian, dan pelayanannya itu bisa dilakukan 

dirumah tanpa harus ke bank”.  

Hal tersebut juga diungkapan oleh ibu Linarsih selaku 

nasabah Tabungann Prima Berhadiah pada wawancaranya pada 

tanggal 3 Maret 2022 yaitu bahwa  

“Iya fasilitasnya memadai mbak, ruangan tunggunya juga 

bersih dan dingin, yang penting itu hadiah dan pelayanan 

khusus yang saya dapatkan dari produk Tabungan Prima 

Berhadiah itu mbak”.  

Sementara menurut mbak Dita pada wawancaranya pada 

tanggal 10 Maret 2022 menyatakan bahwa  

“Ya yang jelas kalo bukti fisik itu ya hadiah itu sama 

pelayanan yang baik mbak, kalo pas ada urusan ke bank 

saya liat fasilitasnya udah bagus kok ruang tunggunya juga 

nyaman”. 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi mengenai 

bukti fisik sebagai fasiIitas yang diberikan oleh Bank MuamaIat 

Indonesia KCP Nganjuk memiliki fasilitas yang lengkap mulai 

dari ruang tunggu, ruang rapat, ruang khusus tamu, mushola, 

toilet, tempat parkir, komputer, AC dan lainnya. Tidak hanya itu 

di Bank muamalat KCP Nganjuk juiga memiliki jam digital 

khusus untuk memberitahukan waktu sholat, sehingga ketika 

waktu sholat tiba jam tertesebut akan menyuarakan suara adzan 

yang menunjukkan waktu sholat tiba sehingga hal ini menjadi 

bukti fisik untuk fasilitas dalam keislaman. Strategi bukti fisil 
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untuk produk Tabungan Prima Berhadiah yang diterapkan oIeh 

bank MuamaIat KCP Nganjuk saIah satunya adalah hadiah dari 

produk Tabungan Prima Berhadiah sebagai bentuk Iayanan yang 

diberikan terhadap nasabah sebagai fasilitas pelayanan jasa. Bukti 

fisik tersebut kemudian dipergunakan sebagai testimoni positive 

kepada masyarakat untuk meIakukan peningkatan jumlah 

nasabah dan penjualan produk tabungan prima berhadiah. 

8. Promise 

Memenuhi janji adalah hal yang perlu dicapai perusahaan 

untuk membangun hubungan yang kuat dengan nasabah. Dalam 

penerapan janji dibank MuamaIat KCP Nganjuk disamakan 

dengan bentuk perjanjian kerjasama atau kesepakatan akad. Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk menerapkan strategi tersebut 

berdasarkan penjelasan dari pak Nurimansyah selaku Sub Branch 

Manager dalam wawancaranya pada tanggal 16 Februari 2022 

bahwa  

“Kami berusaha membangun kepercayaan dari nasabah. 

Untuk alasan ini, kita harus melakukan yang terbaik untu 

menyelesaikan pesanan hadiah dalam waktu yang 

dijanjikan. Sejauh ini, semuanya berjalan baik".  

Hal tersebut juga dikatakan oleh pak Vudha selaku 

Relationship Marketing pada wawancaranya pada tanggal 16 

Februari 2022 yang menyatakan bahwa  

“Sistem janji disini kayak pejanjian kerja sama atau akad 

ya mbak, jadi ya saat pembukaan rekening produk 

Tabungan Prima Berhadiah, kita dimulai dengan 

kesepakatan akad mudharabah muthlaqoh dengan nisbah 

bagi hasil yang telah disepakati, kemudian n nasabah 

memilih hadiah yang di inginkan sesuai penempatan 

dananya, hadiah akan dikirim langsung setelah nasabah 

melakukan pembukaan dengan jangka waktu 14 hari kerja, 

jadi kadang sebelum batas waktu itu saya sudah bisa 

mengirim barang karena ya barang sudah ada dengan itu 

membuat nasabah tidak lama untuk menunggu hadiah yang 

diterima dengan begitu nasabah akan menaruh 

kepercayaan kepada bank karna apa yang sudah dijelaskan 

mengenai kelebihan produk ini ternyata sesuai gitu, mbak”.  
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Sedangkan seperti yang disampaikan oleh Haniza Chusna 

seIaku CS daIam wawancaranya pada tanggal 18 Februari 2022 

bahwa  

“Janji disini apa yang kita ucapkan ke pada nasabah sesuai 

dengan kenyataannya jadi tidak akan menjadi kekecewaan 

untuk nasabah,seperti kelebihan produk Tabungan Prima 

Berhadiah yang fleksibel, aman dan mudah, bagi hasil yang 

ditetapkan kedua belah pihak perhitunganya tepat dan 

pengiriman hadiahnya sesuai dengan yang dipilih nasabah 

gitu, mbak. Karena manfaat menepati janji memberikan 

dampak positif untuk bank dan nasabah akan lebih percaya 

dengan ucapan yang dijelaskan oleh pihak bank”. 

Untuk mendukung klaim perusahaan di atas, dilakukan 

wawancara dengan nasabah pengguna Tabungan Prima 

Berhadiah untuk melihat tanggapan mereka terhadap janji pada 

bauran pemasaran islam dibank MuamaIat KCP Nganjuk, yang 

telah disampaikan oIeh nasabah pengguna Tabungan Prima 

Berhadiah, bapak Agus pada wawancaranya pada tanggal 22 

Februari 2022 bahwa berikut:  

“Selama menjadi nasabah di Bank Muamalat Indonesia 

KCP Nganjuk selalu sesuai dengan apa yang dijelaskan 

sebelum melakukan pembukaan rekening mbak, jadi saya 

gak merasa dibohongi dengan penejelasan dari pihak 

bank“.  

Hal tersebut juga diungkapan oleh ibu Linarsih selaku 

nasabah Tabungan Prima Berhadiah pada wawancaranya pada 

tanggal 3 Maret 2022 yaitu bahwa  

“Bagi saya, selama apa yang semuanya sudah di jelaskan 

oleh pihak bank pada kenyataannya sesuai maka saya akan 

percaya, dan sampai saat ini apa yang sudah dijelaskan 

oleh pihak bank mengenai kelebihan dari produk Tabungan 

Prima Berhadiah ini benar sehingga saya tidak merasa 

dibohongi dan kecewa karena pihak bank menepati 

janjinya”.  

Sementara menurut mbak Dita pada wawancaranya pada 

tanggal 10 Maret 2022 menyatakan bahwa  

“Kayak pihak bank yang kerumah dan juga pengiriman 

hadiah barang dikirim langsung oleh bank, jadi gampang 

banget deh mbak, semua prosesnya dilakukan dengan 
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transparan pelayanan bank baik itu sudah menjadi bentuk 

menepati janji yang dilakukan oleh bank karena sesuai 

dengan apa yang sudah dijelaskan sejak awal”. 

Dari hasil wawancara di atas, dapat disimpulkan bahwa PT. 

Bank MuamaIat KCP Nganjuk mempersepsikan janji dibauran 

pemasaran syariah terpenuhi dengan baik melalui kesepakatan 

akad yang digunakan dalam produk Tabungan Prima Berhaidah 

pada Bank MuamaIat KCP Nganjuk. Perusahaan dapat memenuhi 

pemberian hadiah dalam batas waktu yang disepakati oIeh kedua 

beIah pihak. Dengan strategi janji ini menjadi bagian penting pada 

kegiatan bank karena dengan penerapan strategi ini nasabah akan 

lebih percaya dengan bank dan dengan adanya akad yang 

digunakan di Bank MuamaIat KCP Nganjuk sebagai pembeda 

dari bank konvensional yang memiliki produk hadiah serupa. 

9. Patience 

Di antara strategi Islamic Marketing Mix yang paling mulia 

dan paling penting adalah kesabaran. Seorang pengusaha muslim 

tertentu tidak boleh marah dan tidak terprovokasi oleh 

pelanggannya. Terkait strategi bauran pemasaran islam kesabaran 

ini sudah secara langsung diterapkan oleh Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk, berikut tanggapan dari bapak Nurimansyah seIaku SBM 

Bank MuamaIat KCP Nganjuk memaparkan bahwa  

“Kami tidak memiliki strategi khusus untuk kesabaran. 

Karena kesabaran adalah sikap yang harus dimiliki untuk 

melayani nasabah, berkomunikasi dengan baik, selalu siap 

untuk membantu dan mendengarkan keluhan mereka. 

Sebenarnya penggabungan nilai sabar dan janji, tanggung 

jawab dan kejujuran adalah bentuk dari integrasi, mbak. 

Jadi intinya ya kayak ‘apa yang di ucapkan harus sinkron 

sama tindakannya”.  

Hal tersebut juga dikatakan oleh pak Vudha selaku 

Relationship Marketing pada wawancaranya pada tanggal 16 

Februari 2022 yang menyatakan bahwa  

“Kalo sabar ya, itu emang udah jadi kewajiban apalagi 

sebagai orang islam. Apapun pekerjaan seperti saya 
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sebagai marketing yang langsung berurusan dengan 

nasabah sebenarnya membutuhkan kesabaran karena itu 

juga sebagi sifat yang harus dimiliki kita. Alhamdulillahnya 

selama ini dalam proses pelayanan yang saya lakukan pada 

produk Tabungan Prima Berhadiah sampai belum ada 

masalah apapun dan berjalan dengan baik. Karena 

mungkin kan ini produk yang dikhususkan untuk nasabah 

menengah keatas atau nasabah prioritas jadi ya mereka 

bukan nasabah sembarangan, selama ini nasabah yang 

mengikuti produk Tabungan Prima Berhadiah adalah 

nasabah yang berpendidikan tinggi, pengusaha dan yang 

berprofesi tinggi jadi mereka memiliki pemikiran yang 

rasional dan tidak sembrono gitu mbak jadi untuk 

pelayanannya lebih gampang dan tidak mudah membuat 

emosi”.  

Sedangkan seperti yang disampaikan oleh Haniza Chusna 

seIaku CS Bank MuamaIat KCP Nganjuk daIam wawancaranya 

pada tanggal 18 Februari 2022 bahwa  

“Bukannya sabar emang naluri sifat manusia ya mbak 

karena itu sudah jadi kebiasaan kita dalam menghadapi 

sesuatu, apalagi tugas saya yang selalu berhadapan 

langsung dengan nasabah jadi itu sudah jadi fokus saya. 

Kalau untuk produk Tabungan Prima Berhadiah selama ini 

saya belum menerima keluhan atau apapun dari nasabah 

sih, mungkin karna ya selama ini nasabah menengah keatas 

lebih mudah di ajak diskusi dan jika sekali diberi 

penjelasan mudah menangkap maksud yang saya ucapkan 

jadi gak ada kendala gitu, karena sabar yang sebenarnya 

itu dimulai dari menawarkan produk sampai nasabah mau 

menggunakan produk tersebut, mbak”. 

Untuk mendukung klaim perusahaan di atas, dilakukan 

wawancara dengan nasabah pengguna Tabungan Prima 

Berhadiah untuk melihat tanggapan mereka terhadap pemasaran 

dengan bauran pemasaran islam di Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk, yang telah disampaikan oIeh nasabah pengguna 

Tabungan Prima Berhadiah, bapak Agus pada wawancaranya 

pada tanggal 22 Februari 2022 bahwa berikut:  

“Menurut saya, selama saya melakukan pembukaan 

produk Tabungan Prima Berhadiah ini selama 2 kali belum 

ada kendala apapun mbak, pengiriman hadiah tepat waktu, 

pelayanan juga baik dan ramah“.  
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Hal tersebut juga diungkapan oleh ibu Linarsih selaku 

nasabah Tabungan Prima Berhadiah pada wawancaranya pada 

tanggal 3 Maret 2022 yaitu bahwa  

“Tidak ada hambatan apa-apa untuk sementara ini mbak, 

soalnya pelayanan dan cara komunikasi pihak bank bagus 

dengan nasabah makanya saya tertarik”.  

Sementara menurut mbak Dita pada wawancaranya pada 

tanggal 10 Maret 2022 menyatakan bahwa  

“Belum ada masalah sih mbak, soalnya pelayanannya baik 

dan penerimaan hadiah yang saya terima juga sesuai yang 

dijelaskan oleh pihak bank”. 

Berdasar hasiI wawancara tersebut, Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk membuktikan bahwa aspek kesabaran sebagai strategi 

khusus dalam menjalankan pemasaran juga dibutuhkan karena 

pada dasarnya berdasar pada syariah islam. Kesabaran 

merupakan sifat yang harus dimiliki oleh setiap karyawan dengan 

kesabaran karyawan digunakan sebagai strategi khusus untuk 

penjualan dan menarik minat nasabah pada produk Tabungan 

Prima Berhadiah. Karyawan dinilai telah melakukan pekerjaan 

dengan baik dalam melayani dan berkomunikasi dengan nasabah. 

4.1.8. KendaIa - kendaIa dalam implementasi strategi Islamic 

Marketing Mix (IMM) produk Tabungan Prima Berhadiah 

pada Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

 

Pengumpulan data tentang kendaIa implementasi strategi Islamic 

Marketing Mix pada produk Tabungann Prima Berhadiah dibank 

MuamaIat KCP Nganjuk melalui beberapa wawancara yang dilakukan 

pada tanggal 16 Februari 2022 di kantor Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

yang diIakukan dengan pak Nurimansyah seIaku sub branch manager 

menjeIaskan bahwa  

“Kalo kendala yang jelas masyarakat masih banyak yang 

menggunakan tabungan konvensional dan belum banyak yang 

mengenal perbankan syariah, kemudian n nasabah tidak memilih 

produk Tabungan Prima Berhadiah sendiri mungkin karena 

penetapan harganya yang besar sehingga tidak semua nasabah 

dapat melakukan pembukaan rekening Tabungann Prima 
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Berhadiah dan hanya dikhususkan bagi nasabah menengah 

keatas yang memiliki anggaran dana yang besar dan semakin 

banyaknya persaingan produk serupa dari bank lain juga 

menjadi hambatan utama. Jadinya dari pihak bank sendiri 

berusaha melalukan sosialisasi dengan maksimaI dan lagi terkait 

produk yang ditawarkan dan sampai saat ini terus memperluas 

jaringan yang berfokus pada nasabah yangg memiliki anggaran 

sesuai target tersebut.”.  

Sementara menurut pak Vudha Wisnala seIaku ReIationship 

Marketing dibank MuamaIat KCP Nganjuk menjeIaskan 

“Hambatan yang dihadapi pada produk Tabungan Prima 

Berhadiah kalau saat ini ya mbak, untuk pemasarannya 

terhambat di musim Corona ini jadi tidak bisa nge push produk 

Tabungan Prima Berhadiah ini lebih karena kan kamu tau 

sekarang apa-apa dibatasi dan juga karena perkonomian 

masyarakat masih merosot jadi lebih mengedepankan kebutuhan 

pribadinya masing-masing, tapi sebelum covid-19 ini 

pemasarannya sangat mudah mbak soalnya bisa berinteraksi 

langsung ke nasabah. Kalau sekarang biasanya juga yang 

penting menggunakan protocol kesehatan yang sesuai, kadang 

juga menggunakan media social agar lebih mempermudah dan 

juga menghubungi nasabah esteching/lama yang tertarik dengan 

tawaran produk TPB ini, mbak ”.  

Sementara pandangan mbak Haniza Chusna seIaku CS MuamaIat 

KCP Nganjuk mengungkapkan bahwa  

“Kemungkinan memang masih banyak masyarakat nganjuk yang 

belum mengenal produk Tabungan Prima Berhadiah ini dan ragu 

untuk mencoba melakukan pembukaan produk ini karena 

penempatan dananya yang besar, apalagi musim Covid-19 ini 

yang menjadi hambatan terbesar bagi bank, untuk sekarang 

sendiri yang dilakukan mengupdet produk terus dimedia social 

dan memperluas jaringan dengan nasabah prioritas mbak, agar 

minat melakukan pembukaan tabungan ini”. 

Berdasarkan penjabaran hasiI wawancara tersebut diketahui 

adanya beberapa kendaIa dan solusi yang dihadapi oIeh Bank MuamaIat 

KCP Nganjuk diantaranya kurangnya pemahaman pada perbankan 

syariah, product knowledge, dan karena kondisi perokonomian 

masyarakat yang terhambat karena Covid-19 yang melanda Indonesia 

dan pemasaran terganggu karena setiap saat kegiatan di batasi dengan 

kebijakan pemerintah meskipun menggunakan media sosial agar bisa 

maksimal. Dengan soIusi yang diIakukan dengan cara meIakukan 
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sosiaIisasi dengan mengupdet produk tabungan prima berhadiah 

dimedia sosiaI, serta memperIuas jaringan terhadap nasabah yang 

memiIiki anggaran besar yang menjadi target pemasaran. 

 

4.2 Pembahasan HasiI PeneIitian 

4.2.1. lmpIementasi Strategi Islamic Marketing Mix produk Tabungan 

Prima Berhadiah pada Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

 

Berdasarkan data yang disajikan sebelumnya, langkah 

selanjutnya adalah pembahasan hasil perolehan data pada strategi 

Islamic Marketing Mix produk tabungan prima berhadiah pada Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk. Data yang diperoIeh dari wawancara serta 

dokumentasi data yang dilakukan oleh peneIiti di Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk diantaranya: 

 

1) Product 

Produk adalah segaIa sesuatu barang yang ditawarkan pasar 

agar dapat diperhatikan, dibeIi, digunakan, maupun dipakai serta 

sebagai pemenuhan kepuasan daIam suatu keinginan maupun 

kebutuhan. Berdasar pada penyajian data hasiI wawancara, bisa 

dianaIisis bahwa bank MuamaIat KCP Nganjuk 

mengimpIementasi beberapa haI diantaranya. 

a. Kehalalan pada produk  

Ciri khas yang membedakan antara perbankan 

konvensional dan syariah adalah pada kehalalan produk 

yang ditawarkan. Segala aktivitas dan kegiatan yang 

diIakukan oIeh Bank MuamaIat KCP Nganjuk seperti 

menggunakan nisbah bagi hasil dan produk yang 

ditawarkan dalam pengawasan langsung oleh Dewan 

Pengawas Syariah, sehingga baik dari produk, pengelolaan 

dana, ataupun sistem operasionalnya agar terjaga 

kesyariahannya. Hal tersebut sesuai dengan pandangan 
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Kadirov (2019) yang menjelaskan bahwa pemasaran 

produk tidak hanya menghalalkan produk, tetapi juga 

memnghalalkan proses dan praktiknya. 

b. Pemenuhan kebutuhan 

 PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk 

memilliki bermacam-macam varian produk dan salah 

satunya produk Tabungan Prima Berhadiah yang menjadi 

keunngulan untuk Bank MuamaIat KCP Nganjuk. dari 

banyaknya menawarkan produk ke nasabah akan lebih 

mempermudah dalam mememilih produk yang digunakan 

sebagai pemenuhan kebutuhannya yang menjadi tujuan 

perusahaan. Hal tersebut sesuai dengan pernyataan Kasmir 

(2018) yang menjelaskan bahwa aktivitas bisnis yang 

dilakukan oleh perseorangan ataupun organisasi dengan 

tujuan untuk mencapai target yang menjadi sasarannya dan 

mengarah pada barang ataupun jasa untuk memenuhi 

kebutuhan dari masyarakat.. 

2) Price  

Setiap produk baik berupa barang maupun jasa memiliki 

strategu harga masing-masing. Pada penawaran produk 

Tabunangan Prima Berhadiah oIeh Bank MuamaIat KCP 

Nganjuk menerapkan strategi harga sebagai berikut 

a. Menggunakan nisbah bagi hasil, dimana dalam perbankan 

syariah menerapkan sistem bagi hasil dan mengharamkan 

bunga (riba). Oleh karenanya, PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Nganjuk menerapkan sistem nisbah bagi 

hasil dengan nasabahnya, karena pada sistem bunga (riba) 

memberatkan dan menguntungkan salah satu pihak, 

sedangkan dalam islam sendiri melarang adanya riba. 

Menurut Haryanto (2020) adalah suatu bentuk muamalah 

yang telah dibenarkan dalam islam, dimana setiap aktivitas 
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atapun transakasinya terpelihara dan terjaga dari beberapa 

haI yang diIarang oIeh kententuan syariat isIam. 

Berikut pelarangan pada praktik riba, pada firman 

Allah SWT Qur’an Surah AIi lmran ayat l30 tentang 

larangan riba yang bunyinya. 

باَ أضَْعاlَكُلوlُتأَْ lلََّ lاlآمَنوlُالَّذِينَ lأيَُّهَاlياَ ا lتَّقوlُاlعَفةًَ ۖ وَ lمُضَاlفاlًا الر ِ

َ لَعلََّكُمْ تفُْلِحُو نَ lاللََّّ  

"Hai Orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

dalam mengkonsumsi riba. Jagalah kewajibanmu kepada 

Allah agar kamu memperoleh keberuntungan." (Q.S AIi 
lmran:l30) 

 

b. Penetapan harga, dimana tarif yang digunakan pada Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk daIam menawarkan produk 

Tabungan Prima Berhadiah sesuai dengan kebijakan dari 

Kantor pusat. Penetapan harganya cukup kompetitif dan 

tidak kalah dengan harga produk serupa di bank lain. 

Dengan nominal setoran penempatan dana sebesar 

50.000.000 dengan bagi hasiI berupa hadiah sesuai yang 

diinginkan nasabah. Penetapan harga produk Tabungan 

Prima Berhadiah dikhususkan untuk nasabah menengah ke 

atas yang memiIiki dana anggaran yang besar, sehingga 

tidak semua nasabah dapat meIakukan pembukaan rekening 

tersebut. Menurut An-Nabawi (2009) memaparkan tentang 

hibah, hadiah, sedekah adalah bentuk-bentuk yang 

bermanfaat yang maknanya saling berdekatan. 

3) Place 

Suatu strategi yang dilakukan agar nasabah dapat 

menjangkau lokasi atau tempat distribusi barang atau jasa untuk 

melakukan transaksi pada penawaran produk yang diIakukan 

Bank MuamaIat KCP Nganjuk dalam implementasinya 
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mempertimbangkan dengan baik pemeilihan pada lokasinya yang 

terletak pada pusat kota dan dipusat kota dan dipinggir jalan raya 

yang tidak jauh dari kantor pemerintahan Kabupaten Nganjuk, 

alun-alun kota, dan tempat kegiatan masyarakat lainnya. Dalam 

produk Tabungan Prima Berhadiah yang ditawarkan tidak hanya 

dilakukan di kantor akan tetapi pihak bank juga langsung ke 

rumah nasabah (door to- door), sehingga dalam hal ini 

memberikan kemudahan bagi nasabah dalam bertransaksi dan 

menjadi kepuasan bagi nasabah. HaI tersebut sesuai dengan hadits 

RasuIuIIah SAW bersabda bahwasanya  

"Yang terbaik dari orang-orang adalah mereka yang terbaik 

dalam memenuhi hak" (Ibn Majah). 

 

4) Promotion  

Promosi dalam pemasaran menjadi bagian yang penting 

sebab digunakam sebagai proses dalam menyampaikann 

informasi daIam menawarkan nasabah sebuah produk. Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk dalam aktivitas promosi pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah dilakukan dengan cara cross selling, 

menggunakan media sosial seperti Whatshapp dan Instagram, 

Website resmi, Aplikasi Muamalat Din, dan menyebarkan brosur. 

Promosi yang cukup menarik adalah pihak bank meng-update 

status pencapaian penjualan produk Tabungan Prima Berhadiah 

dengan nasabah-nasabah yang telah mendapatkan hadiah dan 

memperlihatkan dokumentasi foto-foto saat nasabah ke bank, 

cara itu dilakukan agar nasabah tertarik dan minat melakukan 

pembukaan produk Tabungan Prima Berhadiah. Kegiatan 

promosi yang dilakukan dengan tanggung jawab masing-masing 

karyawan dan selalui memberikan penjelasan terkait bagi hasil 

dengan transparan tanpa ada yang ditutup-tutupi. Hal tersebut 

sesuai dengan pandangan Misri, (2019) menyebutkan beberapa 

nilai pemasaran islam berdasarkan keteladanan sifat Nabi yaitu 
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sifat Sidiq, Amanah, Fatonah, Tabligh, Istiqomah. Dan 

berdasarkan berdasarkan Firman AIIah SWT daIam surah AI-

Ahzab ayat ke 70-7l 

َ وَقوُلوُا قَوْلًَّ سَدِيدًا . يصُْلِحْ لَكُمْ أعَْمَا    ياَ أيَُّهَا الَّذِينَ آمََنوُا اتَّقوُا اللََّّ

َ وَرَسُولَ لَكُمْ وَيَغْفِرْ لَكُمْ  هُ فقََدْ فاَزَ فَوْزًا عَظِيمً ذنُوُبَكُمْ وَمَنْ يطُِعِ اللََّّ  

“Hai orang-orang yang percaya,bertaqwalah kepada Allah 

dan katakanlah perkataan yang benar, Allah memperbaiki bagimu 

dosadosamu. Dan barang siapa mentaati Allah ddan Rasul-Nya, 

maka sesungguhnya iatelah mendapatkan kemenangan yang 

besar”. (QS. AI-Ahzab:70-7l) 

5) People  

Dalam kegiatan pemasaran produk Tabungan Prima 

Berhadiah yang dilakukan di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Nganjuk semua karyawan memiliki peran masing-masing 

sehingga dengan cara ini bank berusaha mempengaruhi minat 

nasabah agar tertarik dengan produk yang ditawarkan. 

a. Latar belakang pada pendidikan, dimana mayoritas 

pendidikan karyawan di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Nganjuk bukan berasal dari jurusan perbankan, akakn tetapi 

Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk memberikan 

pelatihan dan tambahan pengetahuan mengenai perbankan 

syariah sebagai bekal karyawan agar dapat lebih memahami 

saat berada dilapangan melakukan aktivitas kerjanya. 

b. Akhlak pada pribadi karyawan, dimana karyawan pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk sendiri sangat 

menjunjung adanya nilai keterbukaan serta tanggung jawab 

dalam pekerjaanya sehingga aktivitas yang dilakukan tetap 

terjaga dan terpelihara dengan pelayanan yang prima. Hal 

tersebut sesuai dengan pandangan Roni dan Endang bahwa 

pemasaran islam mengedepankan nilai-nilai keadilan dan 

kejujuran, dengan tetap mengikuti Al-Qur'an dan Al-Hadits 
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dan menurut Haryanto (2020) bahwa suatu bentuk 

muamalah yang telah dibenarkan dalam islam, dimana 

setiap aktivitas atapun transakasinya terpelihara dan terjaga 

dari hal-hal yang dilarang oleh kententuan syariat islam. 

Dan juga berdasarkan hadits Nabi Muhammad SAW 

bersabda : “Salah satu yang terbaik dari umat Islam adalah 

orang dari tangan dan lidahnya umat Islam yang aman" 

(H.R. Muslim). 

6) Process 

Proses merupakan serangkaian dari kegiatan yang 

menunjukkan bagaimana pelayanan yang diberikan kepada 

nasabah. Di Bank MuamaIat lndonesia KCP Nganjuk daalam 

pengimplementasi proses produk Tabungan Prima Berhadiah 

yang ditawarkan kepada nasabah dengan melakukan sesuai 

dengan prosedur operasional yang telah ditetapkan oleh kebijakan 

bank, semua kegiatanya juga tranparan sehingga nasabah tidak 

merasa di bohongi oleh bank dan nasabah merasakan kepuasan 

atas pelayanan yang diterima. Hal tersebut menjadi dampak 

positif yang diterima oleh bank. Hal tersebut sesuai dengan 

pandangan Abuznaid yang berpendapat bahwa dalam Islam setiap 

aktivitas bisnis harus mengikuti dua prinsip. Bermaksud, pertama 

Anda harus mengikuti aturan atau tatanan moral yang ditetapkan 

oleh Allah SWT. Kedua, rasa simpati dan syukur saya panjatkan 

atas karunia dan kreativitas Allah SWT. Dengan menahan diri 

dari merugikan orang lain dan mencegah penyebaran praktik 

yang tidak etis.  

7) Physical Evidence 

Bukti fisik menjadi salah satu indikator bahwa Bank telah 

memberikan pelayanan yang dapat diwujudkan dalam hal 

tertentu. Pada Bank MuamaIat KCP Nganjuk dalam 

pengimplementasi bukti fisik yang telah dilakukan berupa 
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fasilitas-fasilitas yang telah disediakan oleh bank yang nyaman 

dan pelayanan yang baik. Seperti halnya fasilitas ruang tunggu, 

ruang rapat, ruang khusus tamu, mushola, toilet dan tempat parkir 

bahkan dengan adanya jam digital sebagai pengingat waktu sholat 

agar baik karyawan dan nasabah tetap mengingat untuk beribadah 

tepat waktu, serta bukti fisik yang diterima oleh nasabah 

Tabungann Prima Berhadiah berupa hadiah dari bagi hasiI yang 

teIah menjadi kesepakatan sesuai pilihan yang dapat memberikan 

kepuasan serta manfaat terhadap nasabah tersebut. HaI tersebut 

pada hadits RasuIuIIah SAW bersabda :  

"Yang terbaik dari orang-orang adalah mereka yang 

membawa manfaat paling bagi umat manusia lainnya" 

(Daraqutni). 

 

8) Promise  

Janji memiliki hubungan yang bersifat amanah dengan 

melakukan tugas-tugas yang diberikan tanpa ketercuali. sehingga 

perjanjian atau akad memiliki keterkaitan dengan pelaksanaan 

dalam kegiatan atau imbal hasil dari kesepakatan atara dua beIah 

pihak. Di Bank MuamaIat KCP Nganjuk pengimplementasian 

sebuah janji yang dilakukan dengan akad Mudharabah 

Muthlaqoh sebagai bentuk kesepakan bagi hasil pada produk 

Tabungaan Prima Berhadiah berupa hadiah sesuai perhitungan 

secara transparan yang telah ditetapkan kedua belah pihak serta 

pihak bank menepati janji dengan memberikan hadiah yang telah 

dipilih dengan dikirim langsung ke alamat sesuai waktu yang 

telah ditentukan selama jangka waktu 14 hari kerja setelah 

melakukan pembukaan tabungan. HaI tersebut berdasar dalam 

AI-Quran surat Ar-Rad ayat 20 sebagai berikut,  

ِ وَلََّ ينَْقضُُونَ الْمِيثاَقَ lنَ lفوُ lيوlُينَ lلَّذِ lا بِعَهْدِ اللََّّ  
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Maknanya : " (yaitu) orang-orang yang menepati janji Allah 

dan tidak melanggar perjanjian" 

9) Patience  

Kesabaran menjadi salah satu elemen penting dalam 

perbankan karena menjadi dasaran daIam cara komunikasi yang 

baik dengan sabar daIam menjalankan aktivitas pemasaran 

sebagai kunci diperolehnya sebuah hubungan yang baik dengan 

nasabah. PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk pada 

pengimplementasian sabar dengan baik, hal tersebut telah 

dilakukan karyawan dinilai telah baik dengan sabar menjalankan 

pekerjaannya menghadapi nasabah, melayani dengan baik, serta 

melakukan hubungan dan berkomunikasi dengan baik terhadap 

nasabah. Hal tersebut sesuai dengan hadits Nabi Muhammad 

SAW bersabda:  

“Salah satu yang terbaik dari orang-orang adalah mereka 

yang memiliki karakter yang paling baik" (H.R. Ibn Majah, 

Tabarani). 

 

 

4.2.2. KendaIa dan solusi daIam impIementasi strategi Islamic Marketing 

Mix (IMM) produk Tabungan Prima Berhadiah pada Bank 

MuamaIat KCP Nganjuk 

 

Berdasarkan hasil identifikasi data, terdapat beberapa kendala 

yang dihadapi oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk dalam 

pengimplementasian Islamic Marketing Mix pada produk Tabungan 

Prima Berhadiah diantaranya. 

1. Kurangnya pengetahuan dari masyarakat, sampai saat ini 

masalah mengenai pemahaman pada perbankan syariah dan 

produk-produknya (product knowledge) oleh masyarakat masih 

kurang meskipun di Nganjuk mayoritas masyarakatnya 

beragama islam dan belum sadar pentingnya perbankan syariah, 

karena sampai saat ini mereka lebih cenderung lebih mengenal 

dan menggunakan produk dari perbankan konvensional. Hal 
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tersebut masih menjadi tantangan sekaligus kendaIa yang 

sampai saat ini dihadapi pihak Bank MumaIat Indonesia KCP 

Nganjuk. Dengan soIusi yang dilakukan dengan cara meIakukan 

sosiaIisasi secara maksimaI dengan seIaIu mengupdate produk 

yang ditawarkan di media social. 

2. Kondisi perokonomian, daIam kondisi saat ini yang menjadi 

masalah adaIah disebabkan adanya pandemic virus Covid-l9 

yang meIanda lndonesia saat ini menjadi dampak buruk bagi 

kegiatan pemasaran Babnk Muamalat Indonesia KCP Nganjuk, 

serta menjadikan perokonomian pada masyarakat merosot 

sehingga mereka lebih mementingkan dalam memenuhi 

kebutuhan pribadi. Dalam hal ini juga pemasaran yang 

dilakukan bank menjadi terganggu karena setiap saat kegiatan 

yang dilakukan oleh bank terasa di batasi dengan kebijakan 

pemerintah, karena pihak bank tidak bisa berinteraksi secara 

langsung dengan nasabah yang menjadi sasaran produk 

Tabungan Prima Berhadiah dan meskipun menggunakan media 

sosial masih belum bisa maksimal. Hal tersebut masih menjadi 

tantangan sekaligus kendala yang dihadapi pihak Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk. Sehingga soIusi yang 

diIakukan dengan cara menghubungi nasabah esteching/lama 

yang memiliki dana anggaran besar dan minat meIakukan 

pembukaan tabungan tersebut serta memperluas jaringan pada 

nasabah menengah keatas atau nasabah prioritas. 
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BAB V  

PENUTUP 
 

5.1 KesimpuIan 

Berdasar pada hasiI atas pembahasan peneIitian yang teIah diIaksanakan 

terkait Analisis strategi IMM pada produk TPB di PT. BMI KCP Nganjuk, 

sehingga dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut ini diantaranya. 

1. Implementasi Strategi Islamic Marketing Mix (IMM) Produk 

Tabungan Prima Berhadiah (TPB) Pada PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Nganjuk 

Penerapan Islamic Marketing Mix (IMM) pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah (TPB) di PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Nganjuk terdiri atas 9P yakni product, price, promotion, place, 

people, process, physical evidence, promise, and patience. 

DisimpuIkan dengan dapat diketahui pada strategi Islamic Marketing 

Mix yang terdiri pada eIemen 9P diatas elemen price mengalami 

hambatan saat ini dikarenakan tidak semua nasabah dapat melakukan 

pembukaan rekening dengan nominal yang besar hanya dikhususkan 

pada nasabah menengah keatas/prioritas yang memiIiki anggaran dana 

besar dan karena perekonomian masyarakat yang merosot serta 

terhambatnya perlakuan promosi yang dilakukan secara langsung 

yang disebabkan adanya wabah Covid-19 sehingga butuh upaya lebih 

dalam penerapannya. 

2. Kendala dan solusi dalam implementasi strategi Islamic 

Marketing Mix (IMM) produk Tabungan Prima Berhadiah pada 

Bank MuamaIat KCP Nganjuk 

Kurangnya pengetahuan dari masyarakat yang sampai saat ini menjadi 

kendala terkait pemahaman perbankan syariah dan produk-produknya 

(product knowledge), dan disebabkan oleh perekonomian masyarakat 

yang merosot disebabkan oleh wabah virus Covid-19 yang menimpa 

Indonesia sehingga kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh bank 
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terhambat dan dibatasi oleh kebijakan pemerintah. dengan solusi 

memaksimaIkan sosiaIisasi dengan mengupdate produk tersebut dan 

memperIuas jaringan terhadap nasabah yang memiIiki anggaran dana 

yang besar. 

5.2 Saran  

Peneliti menyadari bahwa masih banyaknya kekurangan dalam penelitian 

yang dilakukan ini. Oleh karenanya, sebagai pembaca disarankan untuk 

tidak berfokus hanya pada penelitian ini saja, akan tetapi dengan 

menambahkan referensi dari penelitian lain terkait, untuk dapat mengisi 

kekurangan dalam penelitian ini. Dan bagi peneliti lain yang sedang dalam 

ingin mengembangkan penelitian ini, disarankan guna menggunakan 

penelitian dengan pendekatan kualitatif, untuk lebih mengkaji pada setiap 

elemen-elemen Islamic Marketing Mix. Serta bagi bank sendiri sebagai 

bahan evaluasi terkait strategi Islamic Marketing Mix yang diterapkan, 

sehingga saat sedang menghadapi masalah pada kondisi covid-19 

hendaknya berupaya untuk meningkatkan perkembangan dalam proses 

pemasaran melalui promosi dengan memperluas jaringan, dan 

meningkatkan kualitas dan mutu produk agar lebih menarik minat nasabah 

yang menjadi target sasaran produk serta memperluas fokus pada sistem 

strategi Islamic Marketing Mix sebagai sarana pengembangan pada 

pemasaran islam di bank syariah.  
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Reduksi Data dengan Triangulasi Keabsahan Data  

Informan 1 Pak Nurimansyah selaku SBM tanggal 16 Februari 2022 pukul 09:15 

WIB 

1. Apakah strategi yang digunakan di Bank Muamalat KCP Nganjuk sudah 

sesuai dengan prinsip syariah? 

“Kalau disini ya dek, kan kita dari bank syariah jadi ya tidak hanya 

menerapkan pada strategi pemasaran umum tetapi juga tetap 

mengkombinasikannya dengan strategi pemasaran syariah, karena dari 

beberapa aspek dalam pemasaran syariah memiliki nilai-nilai moral yang 

berdasar pada prinsip syariah yang tentunya hal itu akan dapat diterima oleh 

masyarakat Nganjuk yang mayoritasnya penduduk disini mereka beragama 

islam”. 

2. Apakah produk yang ditawarkan sesuai dengan standard kehalalan ? 

“Kalo produk yang ditawarkan kan banyak kamu sendiri bisa cek di Website 

resminya Bank Muamalat mbak, kalo ditanya soal kehalalan produknya? 

Bank Muamalat Indonesia kan perbankan syariah mbak, jadi semua produk 

disini sudah sesuai prinsip syariah, sistemnya juga syariah dan jelas 

kehalalan produknya karena sesuai degan syariat islam dan dalam 

pengawasan DPS langsung, jadi yang mejadi beda dengan bank 

konvensional itu” 

3. Apa saja produk yang ditawarkan di Bank Muamalat KCP Nganjuk? Dan 

bagaimana penerapan strategi bauran pemasaranya? 

“Sebenarnya di Bank Muamalat Indonesia itu produk yang ditawarkan 

banyak mbak, dan salah satu produk yang diunggulkan dan inovatif itu 

produk Tabungan Prima Berhadiah yang diterbitkan tahun 2019 kemarin, 

tabungan ini mbak tabungan berjangka dengan keuntungan hadiah yang 

yang sesuai keinginan dan  dapat memenuhi kebutuhan nasabah dalam 

bentuk berupa barang tanpa mengurangi (menghilangkan) uang dalam 

tabungan untuk membeli kebutuhan tersebut, dengan menabung pada 

tabungan ini secara tidak langsung uang nasabah akan tetap utuh dan 

menerima hadiah dimuka berupa barang dan nasabah akan merasa senang, 

karena tidak perlu harus mengeluarkan uang meskipun dananya ditahan 

dalam beberapa jangka waktu tertentu. Dan juga mbak, Tabungan Prima 

Berhadiah memiliki keunggulan sendiri dibanding dengan produk tabungan 

berhadiah yang ada di bank lainnya yaitu: 1) Nilai hadiah yang lebih besar, 

2) Nasabah fleksibel dalam memilih hadiah sesuai kebutuhan, 3) Jangka 

waktu di hold sangat fleksibel dari minimal 3 bulai sampai maximal 60 bulan 

atau 5 tahun, 4) apabila dana dibutuhkan nasabah pada saat mengikuti 

program dapat dilakukan break (mengganti nilai hadiah dikurangi masa 
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penggunaan hadiah), 5) Hadiah dikirim langsung di alamat nasabah, 6) 

pengiriman hadih fleksibel sesuai keinginan nasabah, 7) minimal keikutan 

produk program ini sebesar 50.000.000. Jadi dari semua yang saya 

terangkan mengenai produk Tabungan Prima Berhadiah ini, maka dalam 

strategi bauran pemasarannya harus mengetahui dan lebih menguasai 

produk yang akan ditawarkan. Sehingga saat memasarkan produk Tabungan 

Prima Berhadiah, baik itu bagian Marketing mapun Customer Service disini 

harus lebih bersungguh-sungguh dalam menguasai produk yang akan 

ditawarkan dan dijual bisa memenuhi kebutuhan dan keinginan dari 

nasabah. Dan tidak lupa juga dalam memasaran produknya harus tetap 

menjaga kualitas pelayanan, kepuasan dan mutu produk Tabungan Prima 

Berhadiah seperti dengan logo dan motto yang sangat mudah diingat dan 

dipahami oleh nasabah ”. 

4. Berapakah dan bagaimana penetapan harga yang ditawarkan pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah? 

“Sebenarnya mbak, kami disni menawarkan banyak produk yang salah 

satunya Tabungan Prima Berhadiah ini. Produk Tabungan Prima Berhadiah 

ini merupakan salah satu produk tabungan bank muamalat dengan akad 

mudharabah muthlaqoh Tabungan Prima Berhadiah ini tidak bisa ditarik 

sewaktu-waktu, benar-benar sifatnya dalam menabung dan harus ada 

setoran bulanan. Setoran awal minimal Rp 50.000.000, harga nominal 

setoran pembukaan produk Tabungan Prima Berhadiah ini sudah di tentukan 

langsung oleh Bank Muamalat Indonesia pusat jadi tidak bisa di ubah sendiri 

kecuali kalo memang ada kebijakan perubahan harga lagi. Jadi produk 

tabungan Tabungan Prima Berhadiah di Bank Muamalat cabang Nganjuk 

adalah rekening tabungan dgn hadiah yang diberikan langsung di awal 

periode selang 14 hari kerja setelah nasabah melakukan setoran tabungan. 

Dengan nominal yang disesuaikan dengan besarnya investasi dana dan 

waktu yang fleksibel”. 

5. Bagaimana dan apa saja promosi yang dilakukan di Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Kalau Promosi ya mbak, itu memang merupakan hal yang sangat penting 

untuk dilakukan dalam pemasaran di bank yang sesuai dengan kepribadian 

setiap pemasar, karena seorang pemasar harus benar-benar pintar mencari 

peluang untuk memasarkan produknya, memiliki jaringan-jaringan yang 

sangat luas dan baik, jadi mbak, kalau di Bank Muamalat Indonesia KCP 

nganjuk semua karyawan ikut serta memasarkan produk ini, khususnya 

bagian marketing harus pintar dalam mencari peluang saat melakukan 

sistem door to door, harus memiliki jaringan yang luas dan bagus untuk 

memberikan referral kepada nasabah agar lebih akrab dan nyaman sehingga 

nasabah tertarik dengan produk yang dipasarkan, apalagi untuk di produk 

Tabungan Prima Berhadiah ini karyawan disini harus selalu meng update 

status katalog dan pricing produk Tabungan Prima Berhadiah setiap 

bulannya untuk menginformasikan ke nasabah mbak”. 
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6. Bagaimana dan dimana penerapan strategi tempat/lokasi yang dilakukan di 

Bank Muamalat KCP Nganjuk? Dan apakah sudah strategis? 

“Kalo tentang lokasi ya mbak, pemilihan lokasi sendiri sudah ditentukan dari 

kantor cabang utama Bank Muamalat Indonesia di kediri sendiri agar lebih 

dekat dengan pusat kota. Lokasi kantor Bank Muamalat Cabang Pembantu 

Nganjuk dinilai cukup strategis karena dipinggir jalan raya dekat dengan 

pusat kotat dengan kantor pemerintahan Kabupaten Nganjuk, alun-alun 

Nganjuk, pasar, rumah sakit, stasiun dan terminal. Sehingga dalam 

melakukan pemasaran produk Tabungan Prima Berhadiah sangat 

mempermudah dalam melakukan promosi dann penawaran produk karena 

sangat strategis dekat dengaan pusat kota dan kegiatan masyarakat sehingga 

mudah dijangkau, gitu mbak”. 

7. Bagimana SDM yang ada di Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

“Kalo karyawan disini ya, hampir semuanya bukan dari jurusan perbankan 

mbak kuliahnya, saya dari manajemen, temen-temen yang lain setahu saya 

juga bukan banyak dari luar jurusan perbankan. Jadi setiap bulannya akan 

ada pelatihan dan kuis karena kan ilmu yang di praktekkan di banknya 

langsung itu beda dengan apa yang kamu pelajari dikuliah itu mbak, dan 

tujuannya untuk menilai kinerja dari karyawan di Bank Muamalat Indonesia. 

Dalam rangka meningkatkan kualitas SDM, apalagi kita bank syariah juga 

untuk meningkatkan pemahaman pegawai bank syariah khususnya untuk 

lebih mengoptimakan kinerjal dalam bekerja berdasarkan prinsip syariah. 

Selain itu, petugas front desk baik customer service atau teller harus memiliki 

sikap yang baik, sopan dan selalu menyapa nasabah, dan calon nasabah. 

Memiliki pengetahuan yang cukup untuk dapat menjelaskan kepada nasabah 

tentang produk perbankan syariah kami, ya salah satunya menawarkan 

produk Tabungan Prima Berhadiah ini. Memberikan pelayanan yang 

maksimal kepada nasabah agar mereka mendapatkan kepuasan tersendiri 

gitu mbak”. 

8. Apakah prosedur pada proses kegiatan yang dilakukan Bank Muamalat KCP 

Nganjuk dilakukan dengan baik ?  

“Iya yang jelasnya mbak, dalam kegiatan dan aktivitas di bank segala 

sesuatunya harus sesuai dengan prosedur dan kebijakan yang telah 

ditetapkan sebab ini sudah menjadi sebuah tanggung jawab bagi masing-

masing tugas karyawan bank, mbak. Jadi kalo sudah bekerja disini ya harus 

mengikuti peraturan itu yang penting, jadi tidak boleh misalnya 

memanipulasi data, menggunakan uang dari nasabah semua itu jatuhnya 

nanti menyimpang dan temasuk kepidana atau kriminalitas. Sehingga segala 

sesuatu yang dilakukanharus sesuai prosedur yang baik dan terarah tentunya 

sesuai dengan prinsip syariah islam, mbak”. 

9. Apa saja bukti fisik yang diberikan oleh Bank Muamalat KCP Nganjuk ke 

nasabah? 
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“Kalo dari saya sih mbak, di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk 

memberikan pelayanan fasilitas kantor seperti fasilitas ruang rapat ruang 

untuk tamu, ruang ibadah, toilet, parkir, dekorasi ruangan dengan 

pengharum ruangan, ruang tunggu yang nyaman, pelayanan. Selain itu, 

kartu nama setiap karyawan akan memudahkan nasabah mengenali 

karyawan bank, kamu bisa liat sendiri kan ini". 

10. Bagaimana penerapan janji yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat KCP 

Nganjuk tehadap nasabah? 

“Kami berusaha membangun kepercayaan dari nasabah. Untuk alasan ini, 

kita harus melakukan yang terbaik untu menyelesaikan pesanan hadiah 

dalam waktu yang dijanjikan. Sejauh ini, semuanya berjalan baik". 

11. Bagaimana penerapan sabar yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Kami tidak memiliki strategi khusus untuk kesabaran. Karena kesabaran 

adalah sikap yang harus dimiliki untuk melayani nasabah, berkomunikasi 

dengan baik, selalu siap untuk membantu dan mendengarkan keluhan 

mereka. Sebenarnya penggabungan nilai sabar dan janji, tanggung jawab 

dan kejujuran adalah bentuk dari integrasi, mbak. Jadi intinya ya kayak ‘apa 

yang di ucapkan harus sinkron sama tindakannya”. 

12. Apa kendala-kendala yang dihadapi oleh Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

“Kalo kendala yang jelas masyarakat masih banyak yang menggunakan 

tabungan konvensional dan belum banyak yang mengenal perbankan 

syariah, kemudian  nasabah tidak memilih produk Tabungan Prima 

Berhadiah sendiri mungkin karena penetapan harganya yang besar sehingga 

tidak semua nasabah dapat melakukan pembukaan rekening Tabungan 

Prima Berhadiah dan hanya dikhususkan bagi nasabah menengah keatas 

yang memiliki anggaran dana yang besar dan semakin banyaknya 

persaingan produk serupa dari bank lain juga menjadi hambatan utama”. 

Informan 2 Pak Vudha Wisnala selaku RM tanggal 16 Februari 2022 pukul 15:30 

WIB 

1. Apa produk yang ditawarkan di Bank Muamalat KCP Nganjuk sesuai dengan 

standard kehalalan? 

“Tabungan Prima Berhadiah ini merupakan tabungan yang setara dengan 

deposito dengan menggunkan akad Mudharabah Muthlaqah dengan nisbah 

bagi hasil bukan berupa uang tetapi berupa hadiah barang yang diinginkan 

nasabah. Sistemnya produk ini syariah dan mudah juga tidak kalah dengan 

produk hadiah dari bank konvensional lainnya. Jadi intinya gini, kenapa saya 

marketing menawarkan produk Tabungan Prima Berhadiah ke nasabah Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk, karena ptoduk Tabungan Prima 

Berhadiah ini menjadikan nasabah lebih loyal terhadap bank muamalat, 
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kenapa? Karena jangka tabunganya yang panjang minimal mengikuti 

Tabungan Prima Berhadiah ini 3 bulan sampai 60 bulan (5 tahun) dengan 

mendapatkan hadiah dan mendapatkan bagi hasil yang hampir sama dengan 

deposito, nasabah disini mendapatkan manfaat yang double tidak hanya 

mendapatkan bagi hasil tetapi juga mendapatkan hadiah diawal pembukaan 

minimal 14 hari kerja, halal atau tidak? Produk Tabungan Prima Berhadiah 

ini halal karena Produknya sesuai saran dan pengawasan Dewan Pengawas 

Syariah, hadiah yang didapat tanpa diundi dan sesuai dengan perhitungan 

nisbah bagi hasil yang telah disepakati dan menjadi komitmen nasabah. 

Kelebihannya juga hadiah yang diberikan banyak sudah ada paket-

paketannya dan nasabah bisa memilih hadiah diluar tabel yang ditawarkan 

oleh bank sentral, prosesnya cepat, sehingga produk memiliki kualitas bagus 

yang menjadikan produk ini menjadi produk yang diunggulkan oleh Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk”. 

2. Berapakah dan bagaimana penetapan harga yang ditawarkan pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah? 

“Jadi mbak, produk Tabungan Prima Berhadiah di Bank Muamalat 

Indonesia KCP nganjuk ini kan produk simpanan berjangka untuk nasabah 

agar memperoleh hadiahyang diterima selang waktu maksimal 14 hari kerja 

setelah pembukaan tabungan ini, hadiahnya juga bermacam-macam ini jadi 

nasabah sendiri leluasa dan senang juga dapat memberikan kepuasan 

tersendiri bagi nasabah saat memperoleh berbagai macam hadiah yang 

diinginkan atau yang menjadi kebutuhan nasabah dengan penempatan dana 

saldo tabungannya minimal nominalnya itu sebesar Rp. 50.000.000 yang 

berkembang dengan menabung dengan jangka waktu selama 3 bulan sampai 

60 bulan (5 tahun). Dan syarat untuk pembukaanya sendiri yaitu kartu 

identitas seperti KTP, NPWP kalau tidak ada bisa diganti surat keterangan, 

hadiah yang dipilih dan harus memiliki rekening Tabungan Prima Berhadiah 

yang jelas. Produk ini dikhususkan untuk nasabah menengah ke atas atau 

nasabah proritas jadi dengan nominal segitu tidak semua nasabah bisa 

membuka tabungan ini karna harga sudah ditetapkan langsung oleh Bank 

Muamalat Indonesia Pusat, mbak. Untuk menjaga kualitas dari produk 

Tabungan Prima Berhadiah juga bank selalu melakukan update pricing 

setiap bulannya untuk disampaikan ke nasabah tentunya sesuai prinsip 

syariah. Harga yang ditetap cukup bersaing dengan dengan produk serupa 

di bank lainnya”. 

3. Bagaimana dan apa saja promosi yang dilakukan di Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Buat saya sebagai marketing ya mbak, promosi itu penting banget, bukan 

hanya yang seperti dijelaskan pak Iman tadi, tapi marketing harus memiliki 

kemampuan yang untuk memanfaatkan media sosial yang kita miliki untuk 

promosi produk-produk yanh ada di Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk 

ini, karena saat ini media sosial itu kan seperti menjadi bagian hidup dari 

manusia saat ini sering digunakan, jadi ini menjadi salah satu cara kita disini 

tel:50.000.000
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untuk menginformasikan segala jenis produk-produk yang kita tawarkan dan 

menjadi fokus untuk menarik calon nasabah baru ataupun nasabah lama, 

seperti Whatshapp dan Instagram dan tidak juga melalui media sosial mbak 

tapi promosi kami juga melalui website resmi Bank Muamalat Indonesia dan 

aplikasi Muamalat Din. Saya juga melakukan promosi dengan menghubungi 

langsung nasabah Existing dengan menawarkan produk Tabungan Prima 

Berhadiah ini atau sering disebut dengan Cross selling mbak. Oh iya lupa 

mbak, kita juga selalu menunjukkan prestasi yang kita capai dalam 

menawarkan produk Tabungan Prima Berhadiah, jadi saat kita menawarkan 

produk menunjukan foto banyaknya nasabah-nasabah lama yang sudah 

memakai produk Tabungan Prima Berhadiah dan mendapatkan hadiah yang 

diterima atau dibuat status di Whatsapp masing-masing karyawan jadi 

dengan begitu menjadi salah satu juga yang dapat menarik nasabah baru 

minat dengan produk ini mbak”. 

4. Bagaimana dan dimana penerapan strategi tempat/lokasi yang dilakukan di 

Bank Muamalat KCP Nganjuk? Dan apakah sudah strategis? 

“Begini ya mbak, kaan pusat kota banyak aktivitas dan kegiatan masyaraakat 

juga sebagai tempat perputaran uang, kalo kita dekat dengan sasaran pasar 

dan  pusat kegiatan ekoonomi akan sangat memudahkan bank, makanya bank 

tidak boleh jauh dari pusat kegiatan masyarakat, karena mudah di jangkau 

oleh nasabah karena akses jalannya yang mudah dan strategis jadi tinggal 

meningkatkan gencaran promosi dari poduk Tabungan Prima Berhadiah 

sendiri dengan sistem jemput bola mbak, jadi pihak bank yang akan terjun 

langsung ke pangsa pasar yyang dituju, apalagi produk ini di khususkan 

untuk nasabah menengah keatas jadi gak sembarangan”. 

5. Bagimana SDM yang ada di Bank Muamalat KCP Nganjuk?  

“kalo disini mbak, temen-temen itu banyak yang kuliahhnya bukann dari 

jurusan perbankan syariah, tapi kita disini juga ada pelatihan jadi messkipun 

kami bukan dari jurusan perbankan kami memiliki standard bekerja disini, 

dengan pelatihan daan pengetahuaan ilmu perbankan karena itu kita jadi tau 

lebih paham praktek yang ada diperbankan khususnya perbaankan syariah, 

apalagi saya bagian  marketing untuk menawarkan produk harus meemiliki 

kemampuan cara komunikasi dan menjalin hubunggan yang baik dengan 

nasabah dan juga harus memahami betul produk yang dipasarkan berdasar 

pada sistem syariahnnya, mulai dari akad sampai proses penutupannya apa 

lagi kan kalo produk Tabungan Prima Berhadiah harus ada unsur 

keterbukaan bagi hasil hadiah barangnya karena sasarannya nassabah 

menengah ke atas atau nasabah prioritas jadi ,harus memiliki nilai kejujuran 

yang tinggi, tanggung jawab, dan pelayanan yang prima jadi kan menjadi 

poin penting untuk penilaian baik dari nasabah, tentunya rapi dan sopan 

penampilanya itu wajib mbak”. 

6. Apakah prosedur pada proses kegiatan yang dilakukan Bank Muamalat KCP 

Nganjuk dilakukan dengan baik ? 
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“Jadi mbak, segala sesuatu kegiatan pemasaran, apapun tantangan dan 

kesulitan sebagai marketing, kita harus tetap sesuai dengan prosedur 

operasional yang sudah ditetapkan, agar tetap mencapai apa yang dituju 

sesuai dengan peraturannya, jadi harus benar-benar ngerti dan memahami 

prosedurnya, mbak. Kalo untuk produk Tabungan Prima Berhadiah sendiri 

semua juga ada prosedurnya pada pembukaan tabungan ini, mulai dari akad 

dan kesepakatan kedua belah pihak, bagi hasil juga transparan langsung 

ditunjukkan ke nasabah sampai pemberian hadiah langsung di kirimkan ke 

alamat nasabah mbak jadi nasabah lebih leluasa dan merasa nyaman dengan 

pelayanan yang diberikan oleh bank, mbak”. 

7. Apa saja bukti fisik yang diberikan oleh Bank Muamalat KCP Nganjuk ke 

nasabah? 

“Disini fasilitasnya yang diiberikan udah cukup bagus mbak, semua fasilitas 

ruangan ada mulai ruang tunggu, tempat ibadah sampai toilet ada, ya 

meskipun bagunannya gak luas-luas amat tapi semua fasilitas tersedia disini 

apalagi ada jam digital khusus buat pengingat waktu sholat mbak, nanti kamu 

dengarkan saat jadwal sholat mulai nanti akan ada pemberitahuan dengan 

suara adzan jadi ya disini selalu tau waktu untuk ibadah sholat tepat waktu. 

Kalo untuk produk Tabungan Prima Berhadiah sendiri ya bukti fisiknya itu 

berupa hadiah yang diterima nasabah, dan sesuai akad yang sudah 

disepakati kedua belah pihak sesuai bagi hasilnya itu, mbak”. 

8. Bagaimana penerapan janji yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat KCP 

Nganjuk tehadap nasabah? 

“Sistem janji disini kayak pejanjian kerja sama atau akad ya mbak, jadi ya 

saat pembukaan rekening produk Tabungan Prima Berhadiah, kita dimulai 

dengan kesepakatan akad mudharabah muthlaqoh dengan nisbah bagi hasil 

yang telah disepakati, kemudian n nasabah memilih hadiah yang di inginkan 

sesuai penempatan dananya, hadiah akan dikirim langsung setelah nasabah 

melakukan pembukaan dengan jangka waktu 14 hari kerja, jadi kadang 

sebelum batas waktu itu saya sudah bisa mengirim barang karena ya barang 

sudah ada dengan itu membuat nasabah tidak lama untuk menunggu hadiah 

yang diterima dengan begitu nasabah akan menaruh kepercayaan kepada 

bank karna apa yang sudah dijelaskan mengenai kelebihan produk ini 

ternyata sesuai gitu, mbak”. 

9. Bagaimana penerapan sabar yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Kalo sabar ya, itu emang udah jadi kewajiban apalagi sebagai orang islam. 

Apapun pekerjaan seperti saya sebagai marketing yang langsung berurusan 

dengan nasabah sebenarnya membutuhkan kesabaran karena itu juga sebagi 

sifat yang harus dimiliki kita. Alhamdulillahnya selama ini dalam proses 

pelayanan yang saya lakukan pada produk Tabungan Prima Berhadiah 

sampai belum ada masalah apapun dan berjalan dengan baik. Karena 

mungkin kan ini produk yang dikhususkan untuk nasabah menengah keatas 
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atau nasabah prioritas jadi ya mereka bukan nasabah sembarangan, selama 

ini nasabah yang mengikuti produk Tabungan Prima Berhadiah adalah 

nasabah yang berpendidikan tinggi, pengusaha dan yang berprofesi tinggi 

jadi mereka memiliki pemikiran yang rasional dan tidak sembrono gitu mbak 

jadi untuk pelayanannya lebih gampang dan tidak mudah membuat emosi”. 

10. Apa kendala-kendala yang dihadapi oleh Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

“Hambatan yang dihadapi pada produk Tabungan Prima Berhadiah kalau 

saat ini ya mbak, untuk pemasarannya terhambat di musim Corona ini jadi 

tidak bisa nge push produk Tabungan Prima Berhadiah ini lebih karena kan 

kamu tau sekarang apa-apa dibatasi dan juga karena perkonomian 

masyarakat masih merosot jadi lebih mengedepankan kebutuhan pribadinya 

masing-masing, tapi sebelum covid-19 ini pemasarannya sangat mudah mbak 

soalnya bisa berinteraksi langsung ke nasabah”. 

Informan 3 Mbak Haniza Chusna selaku CS tanggal 18 Februari 2022 pukul 12:15 

WIB 

1. Apa produk yang ditawarkan di Bank Muamalat KCP Nganjuk sesuai dengan 

standard kehalalan? 

“Kelebihanya, tadi akadnya Mudharabah dengan nisbah bagi hasil berupa 

hadiah yang langsung didapat diawal pembukaan tabungan tanpa menunggu 

waktu jatuh tempo dulu hadiahnya juga bermacam-macam mulai dari HP, 

motor, mobil emas batangan dan masih banyak lagi disesuaikan dengan yang 

diinginkan nasabah dengan kesepakatan sesuai nominal pembukaannya, 

fleksibel jangka waktu sesuai kesepakatan besama minimal 3 bulan sampe 60 

bulan jadi jangka waktu tabungan ini panjang, cara pembukaanya juga 

mudan dengan syarat pembukaanya yaitu KTP, NPWP kalau tidak punya 

harus menyertakan surat keterangan bermatrai, dana setoran nasabah min. 

50 juta, memiliki hadiah yang diminta atau dibutuhkan, dan memiliki 

rekening induk di Bank Muamalat Indonesia ”. 

2. Berapakah dan bagaimana penetapan harga yang ditawarkan pada produk 

Tabungan Prima Berhadiah? 

“Penetapan harga unttuk bagi hasil yang ditetapkan produk Tabungan Prima 

Berhadiah ini lebih besar dari deposito, dan juga nominal setorannya lebih 

kecil dengan minimal setoran 50.000.000 dek, jadi gak kalah bersaing 

dengan ditawarkan oleh bank lain”. 

3. Bagaimana dan apa saja promosi yang dilakukan di Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Kalo strategi promosi tyang saya gunakan selain sama yang dilakukan 

bagian marketing dengan menggunakan spanduk atau pamflet dan juga 

menyebarkan dengan brosur dan menyampaikan langsung jika ada nasabah 

datang ke kantor, disini kita harus sortir-sortir duu dek, kan produk 
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Tabungan Prima Berhadiah ini dikhususkan untuk nasabah menengah ke 

atas jadi gak seuanya nasabah kita tawari harus yang memiliki anggaran 

banyak. Kemudian n saya tanya-tanya dulu dek nasabahnya trus dijelaskan 

informasi mengenai produk tersebut sampai nasabah memahami maksud 

saya dan jangan lupa kita harus menonjolkan kelebihannya, kemudian n saya 

tawarkan produknya”. 

4. Apa Bagaimana dan dimana penerapan strategi tempat/lokasi yang dilakukan 

di Bank Muamalat KCP Nganjuk? Dan apakah sudah strategis? 

“Menurut saya disini sih udah strategis banget tempatnya ya mbak, soalnya 

lingkungan cukup ramai karena dekat dengan pusat kota, banyak kegiatan 

masyarakat disekitar sini dan aksesnya juga mudah, jadi ya tinggal 

difokuskan dengan target pasar yang akan ditawarkan produknya aja 

soalnya kan kita juga harus mengsortir dulu gak semua nasabah kita 

tawarkan apa lagi untuk produk Tabungan Prima Berhadiah ini”. 

5. Bagimana SDM yang ada di Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

“Kalo saya sebagai Customer Service ya mbak, karrena saya berada padaa 

bagian depan dan berhubungan langssung dengan nasabah ya harus 

memiliki penampilan rapi, sopan dan pakaian sesuai syariah islam kan di 

perbankan syariah contohnya ya wajib pake hijab, serta attitude yaang baik 

itu semua sudah menjadi prosedur sebagai Customer Service mbak.”. 

6. Apakah prosedur pada proses kegiatan yang dilakukan Bank Muamalat KCP 

Nganjuk dilakukan dengan baik? 

“Untuk prosesnya kita mulai dari marketing, misalnya strategi yang saya 

pakai Cross Selling. Kami menyediakan produk Tabungan Prima Berhadiah 

kepada nasabah kami disini. Kami mengutamakan keunggulan bagi nasabah 

yang tertarik menggunakan produk tersebut. Kemudian n, jika nasabah 

berminat dan menerima, kami akan memberitahukan apa saja persyaratan 

dalam pembukaan rekening Tabungan Prima Berhadiah. Kami juga dapat 

memberikan brosur Tabungan Prima Berhadiah kepada nasabah sesuai 

dengan persyaratannya. Setelah persyaratan terpenuhi, jadi kami dapat 

memproses data nasabah dalam hari yang sama. Sedangkan untuk 

penanganan pengaduan nasabah Tabungan Prima Berhadiah, untungnya 

tidak ada dukungan bagi nasabah yang perlu menarik uang sebelum jatuh 

tempo. Jika nasabah menarik diri dari kontrak selama proses ini, ada 

perhitungan, yaitu dengan pembagian keuntungan atau dengan harga 

pembelian”. 

7. Apa saja bukti fisik yang diberikan oleh Bank Muamalat KCP Nganjuk ke 

nasabah? 

“Sudah cukup baik kok, fasilitas disini baik bagi karyawan maupun nasabah, 

penataan ruangannya juga udah bagus jadi nyaman buat aktivitas kerja, 

tinggal kita disini aja bisa memanfaatkan dan mau memaksimalkan 

failitasnya atau tidak”. 
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8. Bagaimana penerapan janji yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat KCP 

Nganjuk tehadap nasabah? 

“Janji disini apa yang kita ucapkan ke pada nasabah sesuai dengan 

kenyataannya jadi tidak akan menjadi kekecewaan untuk nasabah,seperti 

kelebihan produk Tabungann Prima Berhadiah yang fleksibel, aman dan 

mudah, bagi hasil yang ditetapkan kedua belah pihak perhitunganya tepat 

dan pengiriman hadiahnya sesuai dengan yang dipilih nasabah gitu, mbak. 

Karena manfaat menepati janji memberikan dampak positif untuk bank dan 

nasabah akan lebih percaya dengan ucapan yang dijelaskan oleh pihak 

bank”. 

9. Bagaimana penerapan sabar yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Bukannya sabar emang naluri sifat manusia ya mbak karena itu sudah jadi 

kebiasaan kita dalam menghadapi sesuatu, apalagi tugas saya yang selalu 

berhadapan langsung dengan nasabah jadi itu sudah jadi fokus saya. Kalau 

untuk produk Tabungan Prima Berhadiah selama ini saya belum menerima 

keluhan atau apapun dari nasabah sih, mungkin karna ya selama ini nasabah 

menengah keatas lebih mudah di ajak diskusi dan jika sekali diberi 

penjelasan mudah menangkap maksud yang saya ucapkan jadi gak ada 

kendala gitu, karena sabar yang sebenarnya itu dimulai dari menawarkan 

produk sampai nasabah mau menggunakan produk tersebut, mbak”. 

10. Apa kendala-kendala yang dihadapi oleh Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

“Kemungkinan memang masih banyak masyarakat nganjuk yang belum 

mengenal produk Tabungan Prima Berhadiah ini dan ragu untuk mencoba 

melakukan pembukaan produk ini karena penempatan dananya yang besar, 

apalagi musim Covid-19 ini yang menjadi hambatan terbesar bagi bank”. 

Informan 4 Pak Agus selaku Nasabah TPB tanggal 22 Februari 2022 pukul 14:00 

WIB 

1. Produk apa yang anda gunakan dan mengapa memilih produk tersebut? 

 “Saya memilih produk Tabungan Prima Berhadiah ini karena saya cocok 

mbak, ini saya sudah membuka Tabungan Prima Berhadiah yang ke dua ini 

mbak, awalnya cuma pengen menyimpan dana saya aja trus sama mas 

marketing ditawari buat nyoba produk ini, apalagi ini yang membuat saya 

tertark memilih tabungan ini karena tidak hanya ada bagi hasil yang sesuai 

tapi juga ada hadiahnya mbak dan hadiahnya itu tidak dipotong dari dana 

kita tapi diberikan langsung setelah pembukaan.”.   

2. Bagaimana harga yang ditetapkan pada produk yang ditawakan oleh Bank 

Muamalat KCP Nganjuk? 

 “Menurut saya harga nominal pembukaan disini termasuk cukup murah jika 

degan bayakya pilihan hadiah yang ditawarkan dibadingkan degan produk 
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bank lainya mbak, bagi hasil yang disepakati juga sepadan dan hadiahnya 

yang saya dapatkan sesuai dengan yang saya inginkan pilihanya”.   

3. Dari mana anda mengetahui produk tersebut? 

 “Saya tau produk ini sudah lama sejak awal munculnya mbak, jadi saya 

awalnya cuma nasabah tabungan wadiah di Bank Muamalat Indonesia 

nganjuk sejak tahun 2010. Alhamdulillahnya saya punya dana lebih dari 

dana pensiun dan usaha cafe saya, akhirnya saya ingin buka tabungan baru 

di Bank Muamalat KCP Nganjuk, kemudian n saya dihubungi langsung oleh 

pak Vudha ditawari buka tabungan produk Tabungan Prima Berhadiah ini, 

dijelasin semuanya mulai dari kelebihan dan bagi hasil yang diterima, dari 

itu saya tertarik dengan produk ini dan melalukan pembukaan produk ini 

mbak, saya sudah dua kali ini mbak buka Tabungan Prima Berhadiah ini 

yang pertama tahun 2019 lalu dan yang kedua baru akhir tahun 2021 

kemarin mbak, menurut saya produk ini bagus ya karena mudah, aman, 

jangka waktunya panjang, dan nisbah bagi hasilnya jelas  apalagi dapat 

hadiah langsung”. 

4. Apakah lokasi Bank Muamalat KCP Nganjuk mudah dijangkau dan 

pendistribuan produk berjalan dengan lancar? 

“Meskipun dekat mbak tetapi bank berkontribusi langsung ke rumah saya, 

saat saya melakukan pembukaan rekening produk Tabungan Prima 

Berhadiah ini karena kan, setoran dananya yang saya lakukan besar jadi 

pihak bank yang kesini untuk menjada keamanan juga mbak, jadi akses dalam 

pembukaannya juga dipermudah oleh bank dan gak ribet bawa uang banyak-

banyak ke bank, mbak” 

5. Bagaimana pendapat anda mengenai SDM dan pelayanan di Bank Muamalat 

KCP Nganjuk? 

“Kalo saya selama ini menjaadi nasabah di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Nganjuk, ssaya merasa pelayanan yang diberikan sangat bagus, orang-

orangnya disana ramah dan sopan, apalagi untu nasabah produk Tabungan 

Prima Berhadiah kitaa gak harus ke kantor untuk melakukan transaksi bisa 

dirumah, iya jaadi mereka yang kesini gitu mbak dan hadiahnya juga sama 

bank dikirim langsung ke rumah jadi saya gak perlu reppot-repot ambil di 

kantor, ini yang buat saya nyaman dan tertarik untuk melakukan pembukaan 

produk Tabungan Prima Berhadiah ini untuk kedua kalinya mbak” 

6. Apakah proses kegiatan transaksi mudah di Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

“Untuk prosedurnya sangat mudah kok mbak, pihak bank sendiri yang 

kerumah untuk transaksinya, pelayanannya juga baik aman dan fleksibel”. 

7. Bagaimanakah pelayanan fasilitas yang diberikan oleh Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Kalau tentang bukti fisik ya mbak, kalau sebagai nasabah di Bank 

Muamalat Indonesia selama ini saya liat fasilitas di Bank Muamalat 

Indonesia KCP nganjuk cukup baik dan buat nyaman mbak, ruang tunggu 
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yang nyaman dan empuk, mushola, toilet dan yang lainnya. kalo untuk produk 

Tabunga Prima Berhadiah nya ya itu, saya jadi mendapat hadiah tanpa 

undian, dan pelayanannya itu bisa dilakukan dirumah tanpa harus ke bank”. 

8. Apakah perjanjian kedua belah pihak berjalan dengan baik? 

“Selama menjadi nasabah di Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk selalu 

sesuai dengan apa yang dijelaskan sebelum melakukan pembukaan rekening 

mbak, jadi saya gak merasa dibohongi dengan penejelasan dari pihak bank“. 

9. Apakah pihak sabar dalam menghadapi yang dihadapi nasabah? 

“Menurut saya, selama saya melakukan pembukaan produk Tabungan Prima 

Berhadiah ini selama 2 kali belum ada kendala apapun mbak, pengiriman 

hadiah tepat waktu, pelayanan juga baik dan ramah“. 

Informan 5 Bu Linarsih selaku Nasabah TPB tanggal 03 Maret 2022 pukul 10:30 

WIB 

1. Produk apa yang anda gunakan dan mengapa memilih produk tersebut? 

“Produk ini cukup menarik bagi saya, mbak. Prosesnya cepat, aman dan 

jangka waktu yang diberikan bank membuat saya leluasa dan juga hadiahnya 

juga bermacam-macam pilihannya tanpa diundi lagi”. 

2. Apa Bagaimana harga yang ditetapkan pada produk yang ditawakan oleh 

Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

“Kalo untuk harganya cukup menarik bagi saya, mbak. Hadiahnya ini juga 

bermacam-macam pilihannya dan perhitungan nisbah bagi hasilnya juga 

jelas”. 

3. Apa Dari mana anda mengetahui produk tersebut? 

“Saya tau produk ini dari status Whatshapnya pak Vudha mbak, karna saya 

liat kok dapat hadiah macam-macam akhirnya saya coba ikutan mbak”. 

4. Apa Apakah lokasi Bank Muamalat KCP Nganjuk mudah dijangkau dan 

pendistribuan produk berjalan dengan lancar? 

“Memang mbak rumah saya lumayan dekat dengan bank, akses kesana 

mudah karena kan dipinggir jalan raya juga. Tapi saat melakukan 

pembukaan produk Tabungan Prima Berhadiah ini saya melakukannya 

dirumah jadi pihak bank datang ke rumah langsung, soalnya untuk menjaga 

keamanan dananya juga mbak”. 

5. Apa Bagaimana pendapat anda mengenai SDM dan pelayanan di Bank 

Muamalat KCP Nganjuk? 

“Ramah banget mbak pegawainya disana apalagi untuk pelayanan nasabah 

Tabungan Prima Berhadiah pihak bank yang kerumah jadi gakk ribet bolak-

balik ke bank mudah benget prosesnya makanya saya tertarik melakukan 

pembukaan produk ini”. 
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6. Apa Apakah proses kegiatan transaksi mudah di Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Ya yang seperti saya bilang sebelum-sebelumnya mbak, untuk pelayanan 

nasabah Tabungan Prima Berhadiah pihak bank yang kerumah jadi gakk 

ribet bolak-balik ke bank. Prosesnya mudah, cepat, aman dan jangka waktu 

yang diberikan bank membuat saya leluasa dan juga hadiahnya juga 

bermacam-macam pilihannya tanpa diundi lagi makanya saya tertarik 

melakukan pembukaan produk ini”. 

7. Apa Bagaimanakah pelayanan fasilitas yang diberikan oleh Bank Muamalat 

KCP Nganjuk? 

“Iya fasilitasnya memadai mbak, ruangan tunggunya juga bersih dan dingin, 

yang penting itu hadiah dan pelayanan khusus yang saya dapatkan dari 

produk Tabungan Prima Berhadiah itu mbak”. 

8. Apa Apakah perjanjian kedua belah pihak berjalan dengan baik? 

“Bagi saya, selama apa yang semuanya sudah di jelaskan oleh pihak bank 

pada kenyataannya sesuai maka saya akan percaya, dan sampai saat ini apa 

yang sudah dijelaskan oleh pihak bank mengenai kelebihan dari produk 

Tabungan Prima Berhadiah ini benar sehingga saya tidak merasa dibohongi 

dan kecewa karena pihak bank menepati janjinya”. 

9. Apakah pihak sabar dalam menghadapi yang dihadapi nasabah? 

“Tidak ada hambatan apa-apa sementara ini mbak, soalnya pelayanan dan 

cara komunikasi pihak bank bagus dengan nasabah makanya saya tertarik”. 

Informan 6 Mbak Dita selaku Nasabah TPB tanggal 10 Maret 2022 pukul 09:00 

WIB 

1. Apa Produk apa yang anda gunakan dan mengapa memilih produk tersebut? 

 “Saya memilih produk ini karena saya awalnya bingung mau nabung apa 

dengan dana yang saya miliki, kemudian n saya tawari langsung oleh mbak 

Customer Service pas ke kantor Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk ini, 

dissitu dijelasin keseluruhannya kok saya tertarik akhirnya saya milih buka 

tabungan ini karena banyak keunggulanya, apalagi prosesnya mudah dan 

juga sistemnya syariah dengan bagi hasil yang sesuai, jadi saya lebih tertarik 

disini apalagi hadiahnya juga banyak pilihanya”. 

2. Apa Bagaimana harga yang ditetapkan pada produk yang ditawakan oleh 

Bank Muamalat KCP Nganjuk? 

 “Kalo bagi saya mbak harga di Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk ini 

termasuk murah dibandingkan dengan bank lain, sama saja mbak. Seperti 

yang saya bilang tadi keunggulannya disini kan sistemnya syariah dengan 

bagi hasil yang sesuai jadi saya lebih tertarik disini apalagi hadiahnya juga 
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banyak pilihanya sesuai nominal pembukaan tabungan yang saya setorkan, 

kalo di bank lain pilihanya lebih sedikit menurut saya”. 

3. Dari mana anda mengetahui produk tersebut? 

 “Saya tau produk ini waktu ke bank mbak, jadi saya ke bank buat ganti buku 

tabungan wadiah saya soalnya sudah penuh jadi saya bilang sama Customer 

Service nya kalo saya mau pergantian buku tabungan, trus waktu itu saya 

juga bilang kalau mau buka tabungan lagi mbak dengan dana yang lumayan 

lah ya mbak, kemudian sama mbak Customer Service nya dikasih brosur 

Tabungan Prima Berhadiah sama dijelasin semuanya kelebihan dan bagi 

hasil hadiahnya. Trus aku bilang mikir-mikir dulu ya mbak. Jadi pas pulang 

saya sudah mikir dan ngecek produk Tabungan Prima Berhadiah di 

Instagram dan Websitenya akhirnya saya tertarik buat buka produk ini dan 

langsung menghubungi Customer Service nyauntuk melakukan pembukaan 

rekening tabungan ini”. 

4. Apa Apakah lokasi Bank Muamalat KCP Nganjuk mudah dijangkau dan 

pendistribuan produk berjalan dengan lancar? 

“Karena jarak rumah saya setengah jam lebih dari bank, sebagai nasabah 

Tabungan Prima Berhadiah saya merasa lebih dimudahkan oleh Bank 

Muamalat Indonesia KCP Nganjuk karena proses pembukaannya dilakukan 

dirumah saya karena penempatan dananya yang besar ya mbak jadi pihak 

bank yang kerumah dan juga pengiriman hadiah barang dikirim langsung 

oleh bank, jadi gampang banget deh mbak soalnya meskipun jarak rumah 

saya dengan bank jauh tapi distribusi dan pelayanan bank baik banget”. 

5. Apa Bagaimana pendapat anda mengenai SDM dan pelayanan di Bank 

Muamalat KCP Nganjuk? 

“Kalo di Bank Muamalat Indonesia KCP Nganjuk ini menurut saya 

pelayanannya udah baik mbak, prosesnya tranparan,, jadi semua ditunjukkan 

langsung ke nasabah bagaimana bagi  hasilnya yang jelas dan 

dipermudahkan banget prosesnya mulai kesepakatan ssaat akad sampai 

penerimaan hadiah produk Tabungan Prima Berhadiah nya, gitu mbak”. 

6. Apa Apakah proses kegiatan transaksi mudah di Bank Muamalat KCP 

Nganjuk? 

“Proses pembukaannya mudah mbak, dilakukan dirumah saya karena 

penempatan dananya yang besar ya mbak jadi pihak bank yang kerumah dan 

juga pengiriman hadiah barang dikirim langsung oleh bank, jadi gampang 

banget deh mbak, semua prosesnya dilakukan dengan transparan pelayanan 

bank baik banget”. 

7. Apa Bagaimanakah pelayanan fasilitas yang diberikan oleh Bank Muamalat 

KCP Nganjuk? 

“Ya yang jelas kalo bukti fisik itu ya hadiah itu sama pelayanan yang baik 

mbak, kalo pas ada urusan ke bank saya liat fasilitasnya udah bagus kok 

ruang tunggunya juga nyaman”. 
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8. Apa Apakah perjanjian kedua belah pihak berjalan dengan baik? 

 “Kayak pihak bank yang kerumah dan juga pengiriman hadiah barang 

dikirim langsung oleh bank, jadi gampang banget deh mbak, semua 

prosesnya dilakukan dengan transparan pelayanan bank baik itu sudah 

menjadi bentuk menepati janji yang dilakukan oleh bank karena sesuai 

dengan apa yang sudah dijelaskan sejak awal”. 

9. Apa Apakah pihak sabar dalam menghadapi yang dihadapi nasabah? 

 “Belum ada masalah sih mbak, soalnya pelayanannya baik dan penerimaan 

hadiah yang saya terima juga sesuai yang dijelaskan oleh pihak bank”. 
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