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ABSTRAK 

Otto Maheswara, Damara, 2023. SKRIPSI. Judul : “ Strategi Pemasaran 

Pembukaan Rekening Online Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 

PT.Bank Jago Syariah Tbk (ARTO) 

Pembimbing : Dr. Fani Firmansyah, SE., MM 

Kata Kunci : Strategi pemasaran, Rekening Online,   

Strategi pemasaran umumnya memiliki tujuan untuk memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial dengan menawarkan, menciptakan serta 

mempertukarkan produk yang sebelumnya tidak bernilai menjadi bernilai dari 

pihak lain atau menghasilkan keuntungan, Strategi pemasaran akan mendapatkan 

hasil maksimal apabila disertai dengan bauran pemasaran terutama dalam 

pembukaan rekening online, sehingga tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui strategi pemasaran bauran pemasaran dalam pembukaan rekening 

online untuk meningkatkan jumlah nasabah di Bank Jago Syariah. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan teknik 

pengumpulan data menggunakan teknik wawancara dan dokumentasi, setelah itu 

dilakukan analisis data dan dilakukan penafsiran data serta menguji keabsahan 

data menggunakan uji validitas. 

Hasil dari penelitian ini didapatkan bahwa strategi pemasaran pada Bank 

Jago dalam meningkatkan jumlah nasabah yaitu dengan menerapkan 7P (product, 

price, promotion, place, people, process, psychal evidance) yang memiliki peran 

penting dalam meningkatkan jumlah nasabah serta mempertahankan nasabah. 

Akan tetapi ada beberapa kendala yang dihadapi oleh Bank Jago yaitu karena 

adanya persaingan produk dan minimnya penghetahuan masyarakat. Hasil 

penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan dalam menerapkan strategi 

pemasaran yang tepat 
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ABSTRACT 

Otto Maheswara, Damara, 2023. SKRIPSI. Judul : “ Strategi Pemasaran 

Pembukaan Rekening Online Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 

PT.Bank Jago Syariah Tbk (ARTO) 

Pembimbing : Dr. Fani Firmansyah, SE., MM 

Kata Kunci : Strategi pemasaran, Rekening Online,   

 

Marketing strategy generally aims to meet human and social needs by 

offering, creating, and exchanging previously worthless products to be of value to 

other parties or generate profits. When accompanied by a marketing mix, the 

marketing strategy will get maximum results, especially in opening an online 

account. Hence, this research aims to determine the marketing strategy of the 

marketing mix in opening online accounts to increase the number of customers at 

Bank Jago Syariah. 

This research used a qualitative method with data collection techniques 

using interviews and documentation techniques. After that the data were analyzed, 

interpreted, and tested the validity of the data using a validity test. 

This research shows that the marketing strategy at Bank Jago in increasing 

the number of customers is by implementing 7P (product, price, promotion, place, 

people, process, and psychological evidence). It has an important role in 

increasing and retaining customers. However, there are several obstacles faced by 

Bank Jago. They are due to product competition and the need for more public 

knowledge. The result of this research can be used as suggestion in implementing 

the right marketing strategy. 
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 مستخلص البحث
دامارا،   ماهيسوارا،  الجامعي.  ٢٠٢٣أوتو  حساب البحث  لفتح  التسويق  "استراتيجية  العنوان:   .

 (ARTO) الإسلامي  بنك جاغو    شركة  في زيادة عدد العملاء في  إلكتروني
 . جستيرالما  شاه، المشرف : د. فاني فيرمان

 إلكتروني. ساب  ح  ،استراتيجية التسويق  الرئيسية: الكلمات  

التسويق بشكل عام إلى تلبية الاحتياجات البشرية والاجتماعية من خلال عرض   ةاستراتيجيتهدف  
قيمة من أطراف أخرى أو   ثم أصبحت ذاوإنشاء وتبادل المنتجات التي كانت عديمة القيمة سابقا  

التسويق على أقصى قدر من النتائج إذا كانت مصحوبة بمزيج   ةتوليد الأرباح ، وستحصل استراتيجي
الحساب  ،تسويقي فتح  في  فإن    الإلكتروني،   خاصة  هذ   الهدف لذلك  البحث من  معرفة   ا  هو 

فتح الحساب التسويقي في  للمزيج  التسويق  بنك   الإلكتروني  استراتيجية  العملاء في في  لزيادة عدد 
 الإسلامي. جاغو  

استخدم هذا البحث منهج البحث النوعي مع تقنية جمع البيانات باستخدام المقابلة والوثائق، وبعد 
 ذلك يتم إجراء تحليل البيانات وتفسيرها واختبار صحتها باستخدام اختبار الصلاحية. 

هذ  نتائج  البحثتوصلت  جا  ا  بنك  في  التسويق  استراتيجية  أن  الإسلاميإلى  عدد   غو  زيادة  في 
العملية، النشاط   ، السعر، الترويج، المكان، الأشخاص،  )المنتج  7Pالعملاء هي من خلال تطبيق  

به العملاء والاحتفاظ  زيادة عدد  مهم في  دور  لها  والتي  ومع ذلكمالنفسي(  العديد من   ، .  هناك 
جاغو  المعوقات بنك  يواجهها  المعرفة   الإسلامي،  التي  ونقص  المنتجات  على  المنافسة  بسبب  أي 

 . كمدخلات في تنفيذ استراتيجية التسويق الصحيحة  ا البحثالعامة. يمكن استخدام نتائج هذ 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Bank adalah lembaga usaha yang menghimpun dana dari masyarakat 

dalam bentuk simpanan dan menyalurkan dana kepada masyarakat dalam 

bentuk pembiayaan atau betuk lainnya. Dengan bertujuan untuk meningkatkan 

taraf hidup masyarakat. Dalam menjalankan tugas operasional dalam bentuk 

produksi barang ataupun jasa pastinya diperlukan manajemen yang baik untuk 

dapat dijalankan dan beroperasi hasil yang diinginkan. Sepantasmya sebuah 

manajemen yang berkualitas, bank perlu mengatur tingkat kebutuhan secara 

proposional serta kesimbangan pengeluaran dan pemasukan. Sebab hasil 

“mindset keuntungan” tetaplah menjadi prioritas utama. Dalam 

memaksimalkan operasional bank yang dilaksanakan terus menggencarkan 

upaya untuk melakukan ekspansi yang lebih besar. Menurut (Prastya & 

Susianto, 2019) Salah satunya dengan memaksimalkan kinerja dari “marketer” 

atau yang biasa disebut dengan pemasaran (orang yang melakukan kegiatan 

marketing). Sisi pemasaran memegang peranan dan andil yang sangat penting. 

Guna memberikan pengetahuan yang lebih kepada masyarakat luas produk 

perusahaan. Dengan begitu, harapan penggunaan jasa layanan lembaga 

keuangan diharapkan lebih maksimal. 

Perkembangan teknologi pada era sekarang semua bergantung pada 

digital bahkan yang semula konvensional menjadi serba digital sehingga itu 

membuat perkembangan teknologi menjadi pesat. Bahkan fasilitas pada 
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handpohone yaitu internet akan memudahkan mendapatkan informasi 

dimanapun dan kapanpun. Masyarakat Indonesia memiliki jumlah 200 juta jiwa 

sehingga dalam pasar era digital sekarang merupakan pasar yang efektif dan 

potensial bagi perbankan. Menurut Siagian, dkk (2020), pada jumlah 200 juta 

jiwa, sekitar 171 juta jiwa atau 64,8 persen menggunakan jaringan internet. 

Dalam jumlah tersebut diperkirakan akan terus bertambah.  

Dalam perkembangannya mempengaruhi pada zaman era sekarang 

terlebih dengan adanya faktor internet. Dengan adanya internet akan lebih 

mendapatkan informasi segala hal, terutama tentang lembaga keuangan atau 

perbankan. Entah itu lembaga keuangan syariah maupun lembaga keuangan 

konvensional. Di era zaman sekarang saat ini sedang banyaknya promosi 

pengenalan perbankan syariah sehingga masyarakat sebagian sudah mengenal 

perbankan syariah. Berbeda di sebelumnya yang masyarakat hanya 

menghetahui bank konvensional atau bank umum. sebagian yang belum 

menghetahui perbankan syariah masyarakat mengira bahwa perbankan syariah 

dengan bank konvensional atau bank umum adalah sama. Sedangkan bank 

syariah dengan bank konvensional atau bank umum Memiliki sistem yang 

berbeda dalam setiap pengelolaanya dan berbeda pula produk produknya.  

Dunia Perbankan Syariah maupun konvensional tidak terlepas dari segi 

pemasaran, karena pada pemasaran akan menyangkut suatu produksi, selain itu 

pemasaran adalah proses berjalannya suatu bisnis. Menurut Kotler dan Keller 

(2016) dalam Bagus Maulana Ardhi (2018) Marketing is identification and 

meeting human and social needs. The good definition of marketing is  meeting 
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needs profitability. Dalam artian, marketing adalah suatu identifikasi untuk 

memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Definisi terbaiknya adalah pemasaran 

merupakan memenhi kebutuhan dengan cara menguntungkan. Pada pemasaran 

Bank Jago sendiri dalam mempromosikan atau memasarkan produknya agar 

diminati masyarakat luas dan dapat meningkatkan jumlah nasabah dalam 

pembukaan rekening online adalah dengan memanfaatkan kemajuan teknologi 

menjadi Bank Digital untuk mengikuti pertumbuhan pada zaman sekarang 

(Linggadjaya, 2022). Sehingga dapat di ambil kesimpulan bahwa strategi 

pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya terdapat 

sekelompok masyarakat maupun individu dengan bertujuan untuk mendapatkan 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menawarkan, menciptakan 

serta mempertukarkan produk yang sebelumnya tidak bernilai menjadi bernilai 

dari pihak lain atau menghasilkan keuntungan.  

Strategi pemasaran tidak terlepas dari adanya bauran pemasaran, 

karena pada pemasaran untuk mencapai hasil maksimal harus menerapkan 

bauran promosi. Bauran pemasaran adalah alat pemasaran bagi perusahaan yang 

digunakan untuk terus mencapai tujuan pemasaran dipasar, supaya menepati 

pada sasaran yang diinginkan. Kotler (2009) dalam (Prasetyawan, 2019).  Pada 

strategi bauran pemasaran terdapat 7P. Yakni product, price, place, promosion, 

people, process, psychal evidance. Dengan strategi pemasaran tersebut bisa 

mendapatkan hasil yang maksimal. Pada produk adalah hal yang utama dan 

penting. Produk menurut Kotler dan Amstrong (2009) dalam Wibowo (2015) 

adalah hasil dari kombinasi antara barang dan jasa untuk menghasilkan suatu 
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yang bermanfaat dan bisa diterima oleh konsumen. Terlepas dari hal tersebut 

produk tidak akan berfungsi jika tidak ada promosi, karena sangat disayangkan 

sudah menghasilkan produk tetapi tidak dijual kepada konsumen. Oleh sebab 

itu promosi sebagai pelancar dari sebuah bisnis. Promosi menurut Kotler (2005) 

dalam Wibowo (2015) adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh produsen 

untuk menawarkan manfaat dari produk tersebut, sehingga konsumen tertarik 

dan membeli dari  produk tersebut. Agar produk tersebut bermanfaat perlu 

adanya elemen-elemen promosi, elemen tersebut adalah sebagai berikut 

(Mardiaynto, 2021) : yang pertama adalah Periklanan, periklanan adalah sebuah 

promosi dengan mengiklankan suatu produk di platform tertentu sebagai contoh 

di pengikalanan di televisi, majalah, koran dan spanduk. Yang kedua adalah 

Hubungan masyarakat, adalah hal yang paling unik pada elemen promosi di 

perbankan karena humas sebagai tempat penilaian sebagai contoh seseorang 

karyawan yang bekerja pada Bank Jago yang berorientasi pada nasabah. Humas 

berfungsi sebagai penilaian tentang sikap masyarakat, identitas suatu 

kebijaksanaan secara individu atau organisasi. Yang ketiga adalah Promosi 

penjualan, adalah suatu penunjang kekuatan promosi dari bagian penjualan 

ataupun iklan sebagai contoh memberikan bagi hasil, memberikan intensif, dan 

memberikan cinderamata. Yang keempat adalah Pemasaran secara langsung, 

adalah penjualan individu ataupun kelompok dengan berinteraksi secara tatap 

muka. Dengan bertujuan menciptakan, mengawasi, memperbaiki, hingga 

mempertahankan hubungan yang saling menguntungkan satu sama lain.  
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Produk tidak akan dibeli oleh masyarakat jika konsumen tidak 

mengetahui nilai kegunaan dan kelebihannya. Di situlah produk bisa dinilai dari 

harganya. Maka dari itu konsumen menjadi sasaran produk agar perusahaan 

memberikan informasi yang jelas dalam peran promosi atau memperkenalkan 

produk dan kualitasnya kepada masyarakat dengan diharapkan konsumen 

mengerti kelebihan dan kekurangan dari suatu produk. Pada Bank Jago juga 

memiliki banyak produk, dengan tergolongnya bank digital akan menyebarkan 

informasi ke seluruh masyarakat. Sehingga masyarakat diharapkan menghetahui 

kelebihan dan kekurangan dari Bank Jago tersebut.  

Produk perbankan Menurut pasal 1 nomor 10 undang undang tahun 

1998 tentang perbankan, menyebutkan bahwa perbankan adalah badan usaha 

untuk menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan sehingga 

memudahkan masyarakat dalam menyalurkan dana dengan berupa kredit. Dari 

penjelasan tersebut dapat diketahui perbankan memiliki 3 kegiatan utama pada 

perbankan, yaitu penyaluran dana, menghimpun dana dari masyarakat, dan 

memberikan jasa perbankan.  

Dalam penyaluran dananya, Bank Syariah biasanya menggunakan 

sistem bagi hasil berupa produk musyarakah murabahah dan isthisna, 

kemudian dengan menghimpun dana, bank syariah menggunakan prinsip 

mudharabah berupa deposito, investasi, obligasi. Dalam menghimpun dana 

menggunakan prinsip, ijarah, yad’amanah dan wadiah. Dan yang terakhir jasa 

perbankan, jasa perbankan memberikan jasanya dalam bentuk wakalah, qard, 

kafalah, sharf dan rhan. Jika jasa non keuangan akan dalam bentuk wadiah dan 
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yad’amanah sedangkan jasa keuangan dalam bentuk mudharabah muqayyadah 

(Alhamdi, 2019). 

Bank Jago dalam produknya menggunakan prinsip-prinsip syariah 

yang dimana setiap prosesnya terdapat akad-akad yang dilakukan untuk 

transaksi dengan calon nasabah. Dalam pembukaan rekening online 

menggunakan akad transaksi mudharabah mutlaqah sebagai kesepakatan antara 

pihak Bank Jago dengan nasabah dan dilanjutkan dengan akad wadiah yad 

dhamanah sebagai kesepakatan dalam menabung, yang dimana akad wadiah 

yad dhamanah ini dapat memanfaatkan uang yang disimpan dalam Bank Jago. 

sehingga hasil dari pengguna dana mendapatkan bagi hasil. Tuntunya istilah 

tersebut bisa diartikan sebagai bonus atau insentif. (Linggadjaya, 2022) 

Kegiatan dari Bank Jago dalam menghimpun dana adalah dengan 

tabungan, giro, dan deposito. Bank Jago sendiri adalah bank yang bergerak di 

bidang digital dengan era sekarang yang memasuki era 4.0 serba digital akan 

cocok dengan era sekarang. Bank Jago sendiri tergolong dalam bank syariah 

dalam pengelolaanya. Salah satu kegiatan bank jago adalah dengan pembuatan 

rekening secara online yang awal mulanya harus mendownload terlebih dahulu 

aplikasi jago di playstore maupun appstore. (Linggadjaya, 2022) 

Pembukaan rekening online adalah salah satu strategi untuk 

penghimpun dana  bagi Bank Jago dalam meningkatkan jumlah nasabah. Dalam 

pembukaan rekening online terdapat fasilitas yang diberikan adalah kantong 

kantong  untuk membagi setiap kategori di dalam rekening tersebut. Diharapkan 

agar uang tersebut bisa dipisah sehingga digunakan dengan bijak. Selain itu 
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dalam fitur bank jago terdapat akses dalam menghubungkan ke aplikasi lainnya 

seperti gojek untuk transportasi, reksadana untuk investasi dalam meningkatkan 

finansial dan aplikasi lainnya. Sedangkan untuk kartu visa atau debit bisa pesan 

melalui aplikasi tersebut sehingga kartu visa atau debit bisa dikirim langsung ke 

tempat lokasi yang kalian inginkan.(Linggadjaya, 2022) 

Bank jago syariah dalam pembuatan rekeningnya dengan cara 

mendownload terlebih dahulu di playstore atau appstore. Lalu menyertakan 

email dan membuat pasword atau pin. Setelah itu nasabah mengisi formulir 

online yang sudah tertera di aplikasi lalu menyertakan scan foto ktp. Setelah itu 

akan vidiocall dengan teller dari bank jago. Lalu akan di setujui otomatis oleh 

bank jago tersebut. Selain itu banyak fitur fitur dari aplikasi bank jago yang 

bermanfaat bagi nasabah. Sehingga memudahkan nasabah dalam mengatur 

keuangan. (Linggadjaya, 2022) 

Menurut Ariana (2016) Dalam pembukaan rekening ada dua sistem di 

dalam perbankan sekarang. Yaitu dengan pembukaan secara online dan 

pembukaan rekening secara offline. Jika pembukaan rekening online akan lebih 

memudahkan nasabah, dimanapun dan sama siapapun. Sedangkan pembukaan 

rekening secara offline akan dikenai biaya awal tabungan seperti 100 ribu 

hingga 500 ribu. Sedangkan pembukaan rekening secara online tidak ada biaya 

apapun apalagi di Bank jago yang tidak ada biaya sepersenpun Cuma 

mengandalkan paket kuota saja. Pembukaan rekening online ini adalah 

tabungan wadiah dan dan tabungan mudharabah, jadi nasabah mengalami 

potongan paada tiap bulannya. Berbeda dengan pembukaan secara ofline, 
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biasanya untuk tiap bulannya akan dikenai potongan sesuai dengan jenis 

tabungannya. (Khuan, 2022) 

Tabel 1.1  

Data jumlah nasabah Bank Jago Triwulan 

2021 
Jumlah 

nasabah 

Pengingkatan 

nasabah 

Selisih pertumbuhan 

nasabah 

Juni  110.000 266.000 156.000 

Juli   266.000 422.000 156.000 

Agustus  422.000 580.000 158.000 

september 580.000 - - 

Sumber : (Linggadjaya, 2022) 

Berdasarkan pada tabel diatas Bank Jago mengalami kenaikan yang 

signifikan atas jumlah nasabah yang sebelumnya 110.000 nasabah pada (Juni 

2021) menjadi 580.000 nasabah (September 2021) dapat diambil kesimpulan 

bahwa terdapat kenaikan sebesar 470.000 nasabah baru dalam waktu 3 bulan. 

Pada kenaikan tersebut sama dengan 156.000 nasabah baru dalam waktu 1 

bulan. Dalam rata-rata penambahan nasabah baru sebanyak 5200 per hari. 

(Linggadjaya, 2022). Dengan penambahan nasabah yang signifikan maka dalam 

profitabilitas Bank Jago juga naik signifikan.  Pada tabungan melonjak hingga 

1116% atau dari Rp 85 milyar menjadi Rp 652 milyar, giro melonjak 374% atau 

yang sebelumnya 284 milyar menjadi 3,7 triliun. Dengan terus bertambahnya 

modal sehingga ekuitas meningkat 414% atau dari Rp 681 milyar menjadi Rp 

8,1 triliun. Lalu aktiva melonjak hingga 302% atau dari Rp 1,3 triliun menjadi 

Rp 10,9 triliun. Hal tersebut menarik dan bertambahnya investor untuk 

menanamkan modal di Bank Jago. Dengan perkembangan asset dari penanaman 
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modal pendapatan bunga bersih meningkat 492% atau dari 11,5 milyar menjadi 

317,5. Oleh sebab itu maka rugi per saham menurun hingga 98%. (Linggadjaya, 

2022) 

Dalam penelitian sebelumnya terdapat gap riset atau perbedaan hasil 

dari penelitian sebelumnya. Pada hasil penelitian Lisa Ananda (2021), 

menggunakan metode marketing mix mengungkapkan bahwa metode tersebut  

dapat mempermudah nasabah memperoleh informasi serta dapat memperluas 

promosi terkait produk yang dimiliki, sehingga metode marketing mix dapat 

membantu meningkatkan jumlah nasabah di bank syariah mandiri kcp Padang 

Panjang. Sedangkan hasil penelitian Eltika & Tanjung (2019) menggunakan 

bauran promosi pada metode tersebut belum berpengaruh secara signifikan 

terhadap peningkatan jumlah nasabah tabungan. Oleh karena itu, penelitian ini 

ingin mengkorfimasi kembali variebel variebel startegi pemasaran yang 

berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah.  

Dengan bertambahnya zaman maka pesaing memiliki alat promosi 

yang lebih menjanjikan dan produk yang ditawarkan kurang lebih sama. Oleh 

sebab itu Bank Jago memiliki tantangan untuk meningkatkan dalam segi bauran 

promosi untuk bisa bersaing di pasar. Dengan hal itu maka ketertarikan 

masyarakat akan meningkat seiring kemajuannya. Pada Bank Jago memiliki 

peningkatan yang signifikan dibandingkan dengan objek yang lain dalam 

meningkatkan jumlah nasabahnya. Dengan peningkatannya pasti memiliki 

landasan strategi pemasaran yang diterapkan. Oleh sebab diperlukan meneliti 

tentang strategi pemasaran yang di terapkan dalam meningkat jumlah nasabah 
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secara signifikan. Berdasarkan paparan latar belakang masalah diatas, maka 

penulis tertarik dan bermaksud melakukan penelitian ini yang berjudul 

“STRATEGI PEMASARAN PEMBUKAAN REKENING ONLINE 

DALAM MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA PT BANK 

JAGO SYARIAH TBK (ARTO)” 

1.2 Fokus Penelitian  

Terdapat rumusan masalah atau fokus penelitian dari penelitian ini 

yakni : 

1. Bagaimana strategi pemasaran bauran pemasaran 7P (price, product, 

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

kendala pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah 

nasabah di Bank Jago Syariah ? 

2. Apa saja yang menjadi kendala dalam upaya meningkatkan jumlah 

nasabah pada Bank Jago Syariah ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Terdapat tujuan penelitian yang penulis teliti, diantaranya yakni  

1. Untuk menghetahui bagaimana strategi pemasaran bauran 

pemasaran 7P (price, product, place, promotion, people, 

process dan physical evidance) dalam pembukaan rekening 

online sekaligus untuk meningkatkan jumlah nasabah di Bank 

Jago Syariah.  

2. Untuk menghetahui apa yang menjadi kenadala dalam upaya 

meningkatkan jumlah nasabah pada Bank Jago Syariah 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian yang diharapkan dari penelitian ini adalah: 

1. Secara teoritis  

Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai tambahan referensi bagi 

penelitian lain yang terkait dengan penelitian ini.  

2. Secara praktis 

a. Bagi PT Bank Jago Syariah  

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, diharapkan dapat dijadikan 

sebagai bahan referensi bagi PT Bank Jago 

b. Bagi peneliti selanjutnya   

Dari hasil penelitian ini, penulis berharap dapat memberikan 

pengetahuan dan wawasan kepada peneliti selanjutnya serta  menjadi 

pandangan untuk peneliti selanjutnya  
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Pemasaran adalah suatu aktivitas mulai dari proses 

mengkomunikasikan, mengenalkan dan menawarkan kepada konsumen, 

klien, patner bahkan masyarakat sekitar. Sedangkan strategi pemasaran 

merupakan sekumpulan tujuan dan sasaran kebijakan agar dapat 

memberikan tujuan atau arahan yang jelas di setiap usaha-usaha pemasaran, 

perusahaan dari waktu ke waktu dimasing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama dapat dijadikan sebagai tanggapan perusahaan dalam 

menghadapi persaingan yang selalu berubah (Suliyanto, 2010). Sehingga 

dari pernyataan tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa dalam 

menerapkan pemasaran perlu adanya strategi pemasaran agar mencapai 

tujuan sasaran dan mampu bersaing di era modern ini. Oleh sebab itu pada 

penelitian ini membahas tentang kejelasan tentang bagaimana strategi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah pada Bank Jago Syariah. 

Dengan memanfaatkan strategi pemasaran seperti marketing mix 7p 

(product, price, place, promosion, people, process, psychal evidance) 

diharapkan penelitian ini bisa mengungkapkan temuan temuan baru tentang 

strategi pemasaran pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah 

nasabah. Pada proses pembuatan skripsi ini penulis melakukan penelitian 

terhadap penelitian-penelitian sebelumnya yang berkaitan dengan judul 

yang penulis pilih. Penelitian terkait ini digunakan untuk melihat karya 
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ilmiah peneliti lain dan memastikan bahwa penelitian yang penulis lakukan 

hanya satu yaitu saling berkaitan namun memiliki perbedaan. Oleh sebab itu 

penelitian tersebut dapat dijadikan sebagai bahan dan rujukan untuk 

membuat penelitian ini. Agar penelitian yang dilakukan ini tidak terdapat 

tumpang tindih dengan penelitian yang lain, maka penulisan penelitian 

terdahulu merupakan sebuah keharusan yang harus dilakukan. Untuk itu, 

penulis merujuk hasil penelitian sebelumnya mengenai permasalahan yang 

ada dengan judul dan masalah yang akan penulis teliti. Penelitian terdahulu 

tersebut dapat dilihat melalui tabel 2.1  

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No 
Peneliti 

(Tahun) 
Judul 

Metode/Anal

isis data 
Hasil Penelitian 

1 (Rahmad 

Firdaus, 

2017) 

(Ance, 

2015) 

Pengaruh 

pelayanan 

dan promosi 

terhadap 

peningkatan 

jumlah 

nasabah pada 

bmt al-

muawanah 

iain bengkulu 

Jenis 

penelitian ini 

adalah 

kuantitatif 

deskriptif 

dengan 

pengumpulan 

data primer 

berupa 

penyebaran 

kuesioner 

kepada 93 

responden. 

Pengambilan 

sampel 

dilakukan 

menggunaka

n rumus 

Slovin 

Dari hasil penelitian secara 

simultan terdapat pengaruh 

yang signifikan antara 

pelayanan (X1) dan promosi 

(X2) terhadap peningkatan 

jumlah nasabah (Y) dengan 

nilai signifikan sebesar 0,000 

< 0,05, maka H0 ditolak dan 

Ha diterima. Sedangkan 

secara parsial pelayanan (X1) 

berpengaruh terhadap 

peningkatan jumlah nasabah 

(Y) dengan nilai signifikan 

sebesar 0,003 < (α) 0,05, 

maka Ha diterima. Dan 

promosi (X2) berpengaruh 

terhadap peningkatan jumlah 

nasabah (Y) dengan nilai 

signifikan sebesar 0,009 < (α) 

0,05, maka Ha diterima. 

Diperoleh nilai Adjusted R 

Square adalah sebesar 0,176. 
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Hal ini mengindikasikan 

bahwa kontribusi variabel 

pelayanan (X1) dan promosi 

(X2) terhadap variabel 

peningkatan jumlah nasabah 

(Y) adalah sebesar 17,6%. 

2 (Maulida 

Zulfa 

Rahmaan

isa, 2018) 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatka

n Jumlah 

Nasabah 

Produk 

Tabungan Ib 

Tasya Haji 

Baitullah 

Pada BPRS 

Cabang 

Suriyah 

Kudus 

Jenis 

penelitian 

lapangan 

dengan 

metode 

penelitian 

deskriptif 

kualitatif. 

mengetahui strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah 

nasabah produk tabungan IB 

tasya haji Baitullah pada 

BPRS Cabang Suriyah 

Kudus. 

3 (Hikmah 

Fujianti, 

2018) 

Strategi 

pemasaran 

dana talangan 

haji dalam 

meningkatan 

jumlah 

nasabah di 

pegadaian 

syariah 

cabang 

blauran 

surabaya 

Jenis 

penelitian 

adalah 

metode 

deskriptif 

analisis 

dengan 

menggunaka

n data primer 

dan sekunder 

yang diambil 

melalui 

wawancara 

dan 

dokumentasi.  

hasil penelitian yang 

diperoleh adalah strategi 

pemasaran yang dilakukan 

Pegadaian Syariah Cabang 

Blauran menggunakan 

marketing mix atau bauran 

pemasaran, strategi 

pemasaran yang digunakan 

Pegadaian Syariah 

menggunakan 4P, sedangkan 

efektif dan tidak efektifnya 

Impelementasi strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah 

nasabahnya, cukup efektif, 

dengan memberikan jaminan 

barang senilai Rp 7.000.000,- 

sudah mendapatkan porsi 

nomoer kursi. Dan 

optimalisasi strategi 

pemasaran lembaga 

memberikan kemudahan 

terhadap masyarakat, dengan 

memberikan jemput bola 

serta kerja sama dengan 
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pengajian dan beberapa 

KBIH dan travel.. 

4 (Eltika & 

Tanjung, 

2019) 

Peranan 

promosi 

dalam 

meningkatka

n jumlah 

nasabah 

tabungan 

pada bank 

nagari cabang 

sawahlunto 

Teknik 

pengelolaan 

dan analisa 

data yang 

digunakan 

adalah teknik 

deskriptif 

analisis yaitu 

metode 

penelitian 

dengan 

mengumpulk

an dan 

menyajikan 

data disertai 

analisis yang 

dapat 

memperjelas 

gambaran 

mengenai 

objek yang 

diteliti. 

Hasil penelitian menunjukan 

bahwa Dalam meningkatkan 

jumlah nasabah tabungan 

Bank Nagari Cab. 

Sawahlunto melakukan 

promotion Mix atau bauran 

promosi yakni: advertising, 

sales promotion, publicity, 

personal selling. Dalam hal 

lain mencakup pemberian 

undian-undian pada berbagai 

jenis tabungan, pemberian 

cendera mata, serta 

melakukan promosi dengan 

cara memberikan beasiswa 

terhadap pendidikan. Dalam 

arti kata biaya promosi belum 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap peningkatan jumlah 

nasabah tabungan. Hal ini 

terlihat pada peningkatan dan 

penurunan jumlah nasabah 

dari tahun ke tahun 

5 (Prastya 

& 

Susianto, 

2019) 

Strategi 

pemasaran 

dalam 

meningkatkan

Jumlah 

nasabah 

produk 

pembiayaan 

Murabahah 

pada BPRS 

AL-

WASHLIYA

H MEDAN 

Penelitian ini 

dilakukan 

dengan 

menggunaka

n metode 

analisis 

deskriptif 

dengan 

pendekatan 

kualitatif 

hasil penelitian menunjukkan 

bahwa BPRS Al-Washliyah 

dalam melakukan kegiatan 

pemasaran masih 

menggunakan strategi 

marketing mix. Yang mana 

strategi tersebut merupakan 

implementasi marketing mix 

4P (Place, Product, Price dan 

Promotion). Strategi ini 

dilakukan dengan cara 

periklanan, promosi 

penjualan, publisitas, dan 

penjualan pribadi. Dalam 

beberapa kasus yang telah 

diterapkan oleh BPRS, 

tingkat penggunaan produk 

pembiayaan murabahah 

menjadi baik dan meningkat 

dari segi intenstas 
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penambahan jumlah nasabah. 

6 (Lisa 

Ananda, 

2021) 

strategi 

pemasaran 

pembukaan 

rekening 

online dalam 

meningkatka

n jumlah 

nasabah pada 

bank syariah 

mandiri  

kantor 

cabang 

padang 

panjang 

penelitian ini 

menggunaka

n jenis 

metode 

penelitian 

deskriptif 

kualitatif. 

Hasil penelitian menunjukan 

bahwa strategi pemasaran 

pembukaan rekening online 

yang dilakukan oleh PT. 

Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Padang Panjang 

sebagai berikut product, 

promotion, price, place, 

process, people, physical 

Evidence. Namun terdapat 

dua marketing mix yang 

belum terlaksanakan oleh 

pihak Bank Syariah Mandiri 

kantor cabang Padang 

Panjang yaitu promotion dan 

process. Promosi dilakukan 

dengan cara menawarkan 

secara langsung kepada 

nasabah yang datang 

kekantor dengan memberikan 

brosur mengenai pembukaan 

rekening online. 

7 (Firdausy

ih, 2022) 

Strategi 

Pelayanan 

Pembukaan 

Rekening 

Online Pada 

Produk 

Tabungan Bsi 

Easy 

Mudharabah 

Dalam 

Menarik 

Minat 

Masyarakat 

Di Bank 

Syariah 

Indonesia 

(Bsi) Kcp. 

Lumajang 

penelitian ini 

menggunaka

n jenis 

penelitian 

kualitatif 

dengan 

pendekatan 

deskriptif. 

hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa strategi 

pelayanan yang dilakukan di 

BSI KCP. Lumajang agar 

dapat menarik minat 

nasabahnya yaitu : 

Melakukan program referral, 

bersikap ramah, sopan dan 

santun, melakukan promosi, 

mampu menangani segala 

keluhan, sarana dan 

prasarana. Adapun kendala 

yang dihadapi yaitu: sinyal 

yang tidak mendukung, ruang 

penyimpanan HP yang penuh, 

nasabah yang tidak 

memahami tata cara 

pembukaan rekening online, 

banyak masyarakat yang 

tidak paham dalam 

pengaplikasian Android. 
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8 (ALZAH

MI, 

2020) 

Electronic 

Marketing 

For Financial 

Services: A 

Case Study 

On Islamic 

Banks In The 

United Arab 

Emirates 

Penelitian ini 

menggunaka

n metode 

studi kasus 

dan 

menggunaka

n jenis 

penelitian 

pendekatan 

kuantitatif   

Hasil penelitian 

mengungkapkan bahwa 

terdapat hubungan yang 

signifikan antara adaptasi e-

marketing dengan 

peningkatan kualitas layanan 

perbankan.  Selain itu, hasil 

penelitian juga menunjukkan 

perbedaan yang 

signifikan secara statistik 

dalam tanggapan mengenai 

layanan perbankan karena 

faktor demografis yang 

bervariasi dari 

klien potensial. Dengan 

demikian, penelitian ini 

merekomendasikan bahwa 

kesadaran dan adopsi e-

marketing melalui pelatihan 

karyawan dapat menjadi 

keunggulan yang lebih 

besar. Terutama dalam 

perbankan syariah, 

mengandalkan teknologi 

pemasaran kontemporer dapat 

memainkan peran yang kuat 

untuk meningkatkan layanan 

mereka dan mempertahankan 

hubungan yang lebih baik 

dengan pelanggan. 

9 (Malik & 

Zaman, 

2016) 

Marketing 

Strategic Of 

Financial 

Services By 

Islamic 

Banks 

Penelitian ini 

menggunaka

n jenis 

penelitian 

kuantitatif 

Pada Penelitian ini 

Menggambarkan situasi 

perbankan syariah di Pakistan 

dengan menyelidiki 

persaingan industri saat ini 

menggunakan model porter 

five forces dan menggunakan 

analisis PEST tingkat makro. 

Hasil penelitian ini 

mengungkapkan bahwa 

persaingan sangat tinggi di 

industri dan bank-bank Islam 

dapat mengambil lebih 

banyak pangsa pasar dengan 

memperkenalkan produk-
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produk yang lebih inovatif 

dengan harga lebih murah 

dibandingkan dengan bank 

konvensional dan dengan 

memperluas jaringan cabang 

mereka ke semua kota kecil 

dan besar di Pakistan. 

10 (Putu et 

al., 2020) 

Exploring 

Digital 

Marketing 

Strategies 

During the 

New Normal 

Era in 

Enhancing 

the Use of 

Digital 

Payment 

Penelitian ini 

menggunaka

n metode 

kualitatif 

berupa studi 

kasus yang 

dilakukan 

pada salah 

satu UMKM 

binaan Bank 

Indonesia. 

Hasil penelitian ini 

mengungkapkan bahwa 

masyarakat masih 

memanfaatkan pemasaran 

konvensional dalam 

memasarkan produknya. Di 

Era New Normal, masyarakat 

sebagai pedagang harus 

memanfaatkan teknologi 

dalam hal pemasaran produk. 

Selain itu, dari sisi 

pembayaran, masyarakat 

seharusnya sudah 

menggunakan Digital 

Payment untuk mengurangi 

cash reduction karena uang 

tunai merupakan salah satu 

media virus untuk menjadi 

perantara. Bank Indonesia 

sebagai lembaga yang 

mengatur keuangan digital 

melalui kebijakan seharusnya 

memiliki strategi yang tepat 

dalam membantu UMKM 

memasarkan produknya 

melalui Digital Marketing 

sehingga dapat meningkatkan 

penggunaan Pembayaran 

Digital dan mendukung 

percepatan cashless society di 

Indonesia 

11 (Rahmay

ati, 2021) 

Competition 

Strategy in 

the Islamic 

Banking 

Industry: An 

Empirical 

penelitian ini 

menggunaka

n jenis 

penelitian 

kualitatif 

Hasil penelinitian ini 

menunjukkan bahwa Studi ini 

menemukan bahwa strategi 

persaingan di Industri 

perbankan syariah yang 

diadopsi oleh nilai pemasaran 

memiliki dampak yang 
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Review signifikan dalam melayani 

nasabah dengan digitalisasi 

layanan bank . 

12 (DeLaCa

stro et al., 

2016) 

Digital 

Marketing In 

Banking: 

Evolution Or 

Revolution 

penelitian ini 

menggunaka

n jenis 

penelitian 

kualitatif 

Hasil penelitian ini 

mengungkapkan bahwa 

Pelanggan untuk layanan 

keuangan berubah dalam hal 

keinginan, kebutuhan, 

keinginan, harapan dan 

masalah mereka dan penyedia 

layanan keuangan harus 

memahami siapa pelanggan 

mereka, apa yang mereka 

sukai, mengapa mereka 

membeli, siapa yang 

membuat keputusan dan 

bagaimana konsumen 

menggunakan produk. dan 

layanan. Sejalan dengan 

perubahan tersebut, harus ada 

perubahan dalam layanan 

Bank, pelatihan, sikap dan 

citra, strategi pemasaran dan 

pola organisasi dan kontrol. 

Produk berbasis teknologi 

baru yang dipadukan dengan 

produk tradisional dan 

layanan yang dipersonalisasi 

akan memungkinkan bank 

memperluas berbagai layanan 

keuangan di bawah satu atap. 

13 (Reza Sri 

Rahayu, 

2020) 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam Upaya 

Meningkatka

n Jumlah 

Nasabah 

Tabungan 

Pada Bank 

Syariah 

Mandir 

Penelitian ini 

menggunaka

n metode 

penelitian 

kualitatif 

dengan 

teknik 

pengumpulan 

data 

menggunaka

n teknik 

wawancara 

dan 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa BSM (KCP) Ulee 

Kareng melakukan sosialisasi 

secara langsung dan tidak 

langsung serta menggunakan 

marketing mix yang meliputi 

strategi produk, harga, 

promosi dan tempat pada 

produk tabungan BSM, 

setelah melakukan strategi 

pemasaran, BSM diharapkan 

dapat meningkatkan atau 

mengaktifkan tahap-tahap 

pemasaran dengan melihat 
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dokumentasi kondisi kekuatan dan 

kelemahan sehingga dapat 

mengetahui apakah strategi 

yang diterapkan tepat atau 

tidak dalam memperkenalkan 

produk tabungan BSM 

Sumber : jurnal penelitian terkait 

Pada penelitian menurut (Rahmad Firdaus, 2017), (ALZAHMI, 2020), 

(Malik & Zaman, 2016) perbedaan penelitian ini terdapat pada metode penelitian, 

objek yang di teliti serta tujuan penelitian, yang dimana penelitian (Rahmad 

Firdaus, 2017), (ALZAHMI, 2020), (Malik & Zaman, 2016) menggunakan 

kuantitatif sehingga penelitian ini difocuskan kepada jumlah nasabahnya bukan 

strategi yang diterapkan. Sedangkan penelitian penulis ini mengungkapkan bahwa 

strategi pemasaran yang diterapkan seperti apa dan apakah mempengaruhi 

peningkatan jumlah nasabah. Pada penelitian menurut (Maulida Zulfa Rahmaanisa, 

2018) ,(Hikmah Fujianti, 2018), (Eltika & Tanjung, 2019), (Prastya & Susianto, 

2019) ,(Lisa Ananda, 2021) (Firdausyih, 2022) (Putu et al., 2020) (Rahmayati, 

2021) (DeLaCastro et al., 2016) (Reza Sri Rahayu, 2020) menggunakan metode 

yang sama yakni kualitatif namun pada perbedaan pada penelitian ini terdapat pada 

strategi yang diterapkan yang dimana penelitian tersebut ada yang menggunakan 

marketing mix 4p, ada juga yang menggunakan bauran promosi, ada juga yang 

tidak berdasarkan teori dan lain-lain. Sedangakan Pada penelitian penulis ini 

menggunakan marketing 7p yang dimana penelitian ini lebih kompleks 

dibandingkan dengan penelitian sebelumnya, dan penelitian ini menggabungkan 

antara teori marketing mix 7p dengan strategi yang di terapakan sehingga 

diharapkan menghasilkan temuan. 
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2.2 Kajian Teoritis 

2.2.1 Pengertian strategi  

  Menurut Charles (2010) dalam Atmoko (2018) strategi adalah 

keseluruhan konsep bagaimana suatu perusahaan mengangani dirinya 

sendiri dan semua aktivitas dengan bertujuan supaya bisnis yang dijalankan 

sukses, serta melakukan timbal balik kepada pemegang saham. Sedangkan 

menurut Assauri 2013 dalam Atmoko (2018). sedangkan menurut griffin 

mendefinisikan bahwa strategi adalah sebagai rencana komrehensif untuk 

mencapai dari sebuah tujuan organisasi, bukan hanya sekedar mencapai 

melainkan strategi untuk mempertahankan keberlangsungan sebuah 

organisasi dimanapun berada serta menjalankan aktivitasnya.  

  Oleh karena itu dapat diambil kesimpulan berdasarkan pernyataan 

menurut para ahli diatas yaitu strategi merupakan tahapan atau cara yang 

ditetapkan dan dilakukan oleh individu maupun kelompok atau badan usaha 

dalam mengelola suatu perusahaan guna mencapai tujuan yang diinginkan 

oleh perusahaan tersebut. Untuk mencapai tujuan yang diinginkan, dapat 

dilakukan dengan melalui pelaksanaan ide atau gagasan, perencanaan serta 

melakukan suatu proses dalam jangka waktu tertentu. Serta memberdayakan 

waktu dan tenaga supaya efisien. Dengan semua hal tersebut perlu 

memperhatikan faktor-faktor pendukung seperti perencanaan, tujuan, dan 

tim kerja. supaya tujuan dari perusahaan yang sudah direncanakan terlakana 

dan berhasil. 
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2.2.2 Jenis-jenis Strategi  

 Menurut Whelen dan Hunger (2008) dalam Saefullah (2006) ada 3 

tingkatan strategi bagi perusahaan.  Diantaranya yaitu :  

a. Strategi korporasi  

    Strategi korporasi adalah strategi yang mencerminkan seluruh arah 

pandangan perusahaan dengan tujuan mewujudkan pertumbuhan bagi 

perusahaan secara menyeluruh. Ada 3 jenis strategi yang dapat di pakai 

pada strategi korporasi antara lain :  

• Strategi Pertumbuhan  

 Strategi pertumbuhan adalah strategi berdasarkan pada sistem 

pertumbuhan yang sedang diljalankan oleh perusahaan 

• Strategi Stabilitas  

 Strategi stabilitas adalah strategi dalam menghadapi suatu kerugian 

dalam pendapatan yang sedang di hadapi oleh perusahaan 

•   Strategi Retrenchment 

 Strategi ini adalah strategi yang diterapkan untuk memperkecil usaha 

yang dilakukan perusahaan, untuk efisien perusahaan. 

b. Strategi bisnis 

Strategi ini dilakukan pada tingkat produk atau unit bisnis. Oleh 

sebab itu strategi merupakan suatu hal yang berkaitan pada perbankan 

posisi kompetitif produk atau jasa dalam spesifikasi atau segmen pasar 

tertentu. Pada strategi bisnis terdapat 3 macam yang dapat digunakan 

pada strategi bisnis antara lain :  
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• Strategi kepemimpinan biaya 

• Strategi diferensiasi 

• Strategi fokus  

Dari 3 kategori tersebut strategi ini ditetapkan oleh para manager yang 

sudah diberikan tugas dan tanggung jawab oleh general manager untuk 

mengelola sebuah bisnis.  

c. Strategi fungsional 

Strategi fungsional adalah strategi yang digunakan pada tingkatan 

fungsi seperti pemasaran, keuangan, operasional dan sumber daya 

manusia. Strategi ini mengacu pada strategi korporasi dan strategi 

bisnis. Nama lain dari strategi fungsional ini adalah value based 

strategy. Strategy ini berfokus pada memaksimalkan produktivitas dari 

sumber daya. Dengan bertujuan memberikan value terbaik untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen.  

2.2.3 Pengertian Pemasaran 

 Pemasaran mencantumkan banyak pihak dalam perusahaan, oleh 

sebab itu pemasaran adalah prestasi kerja dalam suatu aktivitas usaha 

dengan berjalannya suatu barang dan jasa dari produsen hingga menuju 

konsumen. Menurut hutama dan subagjo (2014) dalam Atmoko (2018) 

pemasaran adalah suatu aktivitas mulai dari proses mengkomunikasikan, 

mengenalkan dan menawarkan kepada konsumen, klien, patner bahkan 

masyarakat sekitar. Sedangkan pemasaran jasa menurut Atmoko (2018) 

adalah proses sosial individu dan kelompok untuk mendapatkan apa yang 
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dibutuhkan atau timbal balik  setimpal sehingga pertukaran jasa dapat 

bernilai. Dalam segi management, manajemen pemasaran adalah aktivitas 

sebuah analisis dalam pelaksanaan, perencanaan dan pengendalian 

program yang sudah disusun untuk membangun sebuah keuntungan dari 

pertukaran pasar berupa barang ataupun jasa Assauri (2013) dalam 

Atmoko (2018) 

1. Tujuan pemasaran  

  Aktivitas pemasaran jika ingin mencapai tujuan ada hal-hal yang 

harus di perhatikan dalam tujuan pemasaran, antara lain :  

a. Memaksimalkan motto hidup dengan memberikan efek kemudahan 

untuk nasabah serta menciptakan lingkungan yang efektif dan efisien 

b. Memaksimalkan penawaran  supaya memudahkan nasabah 

menganalisis suatu produk yang ditawarkan oleh perusahaan  

c. Memaksimalkan suatu produk supaya produk memiliki bermacam-

macam sehingga masyarakat memiliki berbagai pilihan untuk 

memenuhi kebutuhan 

d. Memaksimalkan kepuasan pelanggan dengan berbagai pelayanan 

yang diinginkan oleh masyarakat.  

2.2.4  Pengertian Strategi Pemasaran 

  Strategi pemasaran merupakan sekumpulan tujuan dan sasaran 

kebijakan agar dapat memberikan tujuan atau arahan yang jelas di setiap 

usaha usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu dimasing-masing 

tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama dapat dijadikan sebagai 
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tanggapan perusahaan dalam menghadapi persaingan yang selalu berubah 

(Suliyanto, 2010). 

  Menurut chandra (2002) dalam Wibowo dkk (2015), strategi 

pemasaran merupakan suatu rencana yang memaparkan harapan 

perusahaan terhadap dampak dari berbagai kegiatan atau rencana 

permintaan produk atau kategori di setiap produknya di pasar sasaran 

tertentu. Program pemasaran meliputi kemungkinan tindakan pemasaran 

mempengaruhi permintaan produk termasuk perubahan harga, 

memodifikasi kampanye iklan, membentuk promosi khusus, menetapkan 

pilihan saluran distribusi, dan lain-lain. 

  Dari pernyataan para ahli diatas dapat di ambil kesimpulan bahwa 

strategi pemasaran adalah suatu langkah yang dilakukan individu maupun 

kelompok dalam menembus pasar sasaran yang ingin di capai dengan 

jangka waktu tertentu. Dalam perumusaan strategi ada 3 langkah dalam 

merumuskan strategi pemasaran yakni strategi segmentasi pemasaran, 

strategi penentuan pemasaran, dan strategi penentuan posisi pasar. Dari 

ketiga kategori tersebut adalah kunci daalam sistem manajemen pemasaran. 

1. Strategi segmentasi pasar  

 Menurut Setiaadi (2003) dalam Wibowo (2015) mengatakan bahwa 

segmentaasi pasar adalah proses mendudukan konsumen kedalam 

kategori-kategori di pasar produk sehingga para konsumen memiliki 

pendapat yang hampir sama dengan strategi pemasaran dalam 

menentukan posisi perusahaan. Sehingga dapat di ambil kesimpulan 
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bahwa segementasi pasar adalah proses membagi pasar kedalam 

kelompok kelompok sesuai kategori yang berada di pasar produk. 

Dengan kategori seperti kebutuhan, karakteristik ataupun prilaku yang 

membutuhkan bauran pemasaran sendiri. Dengan kata lain segmentasi 

pasar terdiri dari segmen yang berbeda beda.  

2. Strategi penentuan target sasaran pasar 

 Menurut Umar (2001) dalam Wibowo (2015) mengatakan bahwa 

penentuan pasar sasaran adalah suatu memilih yang efektif dari luasnya 

segmen pasar sesuai dengan kemampuan suatu perusahaan. Sebelum 

memasuki segmen tersebut perlu memasuki suatu pasar baru yang 

dimana melayani satu segmen tunggal. Dan jika berhasil maka 

dilanjutkan dengan menambah segmen lalu kemudian memperluas secara 

horizontal maupun vertikal. Dalam mendalami pasar sasaran perlu 

mengevaluasi dengan menganalisis 3 faktor yaitu : 

a. Ukuran dan pertumbuhan segmen 

b. Kemenarikan struktural segmen 

c. Sasaran dan sumber daya  

3. Strategi memposisikan pasar sasaran  

 Penentuan posisi pasar Posisi pasar (positioning) adalah Strategi 

untuk merebut posisi di tangan konsumen, jadi strategi ini menyangkut  

bagaimana membangun kepercayaan, kepercayaan diri, dan kompetensi 

bagi pelanggan. Menurut Philip Kotler (2010) dalam Wibowo (2015) 

Positioning adalah kegiatan memperbaiki citra pemosisian diri di benak 
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konsumen. Adapun Yoram Angin, Positioning  adalah bagaimana 

mendefinisikan identitas dan kepribadian perusahaan di benak pelanggan. 

Dalam strategi pemasaran pastinya banyak menggunakan alat marketing 

mix 4p yakni produk, price, place dan promosi, yang dimana produk 

adalah sesuatu yang ditawarkan kepada konsumen berupa barang atau 

jasa. Lalu price merupakan suatu nilai tukar dari sebuah produk atau jasa 

yang di jadikan dalam satuan moneter. Lalu selain itu harga atau price 

adalah faktor penentu dalam keberhasilan perusahaan. Karena 

perusahaan besar akan dinilai dari seberapa besar perusahaan 

mendapatkan keuntungan dari besaran harga yang di tentukan dalam 

menjual produk atau jasanya. Lalu place adalah tempat, tempat adalah 

faktor terpenting dalam menarik perhatian pelanggan, kita juga harus 

menentukan tempat dimana yang memang produktif untuk kita pasarkan 

produk atau jasa. Lalu promosi, promosi adalah penentu untuk 

mendapatkan keuntungan dalam menarik perhatian dari konsumen, oleh 

sebab itu promosi adalah hal yang sangat dan harus dilakukan di setiap 

perusahaan, agar perusahaan semakin berkembang. Dalam konsep bauran 

pemasaran penjabarannya adalah sebagai berikut: 

Menurut kotler dan amstrong (2004) dalam Wibowo (2015) 

bauran pemasaran atau marketing mix adalah suatu alat untuk pemasaran 

yang taktis simpel dan terkendali dengan dipadukan perusahaan untuk 

menghasilkan hasil yang Efisien dan pastinya respon yang diinginkan di 

pasar sasaran. Dalam marketing mix terdiri dari 7P antara lain :  
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a. Product (Produk) 

Produk adalah hasil dari kombinasi antara barang dan jasa untuk 

menghasilkan suatu yang bermanfaat dan bisa diterima oleh konsumen. 

Dalam marketing mix produk adalah yang paling terpenting dari 4 hal 

tersebut, karena produk adalah jantung dari bauran pemasaran atau 

marketing mix ini. semua kegiatan pemasaran dimulai dari produk, 

produk bukan hanya fisik saja melainkan seluruh aspek yang berwujud 

maupun tidak berwujud seperti layanan, ide, kepribadian, motivasi dan 

sebagainya. Dalam menetapkan produk yang harus di perhatikan adalah 

sebagai berikut:  

• Rancangan produk  

• Memilih kategori produk Fitur  

• Nama produk  

• Variasi produk  

• Kualitas  

• Kemasan  

b. Price (Harga) 

 Harga adalah nilai atau jumlah uang yang harus di bayarkan untuk 

mendapatkan suatu produk dari perusahaan. Harga adalah komponen 

penting untuk menghasilkan suatu pendapatan. Dalam harga, keputusan 

penetapan harga adalah elemen yang harus di perhatiakan, karena ini 

merupakan pedang bermata dua, maksutnya adalah jika harga terlalu 

tinggi maka kesan dari produk tersebut dapat dinilai menjadi berkualitas 
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tinggi dan ditempatkan di toko dengan jumlah yang terbatas, begitu 

sebaliknya. Semua ada efeknya masing-masing. Oleh sebab itu pemasar 

harus menentukan harga dengan sangat berhati hati, diharapkan 

mendapatkan harga yang sesuai dengan kualitas produk. Dalam 

menetapkan harga yang harus di perhatikan adalah sebagai berikut :  

• Strategi penetapan harga 

• Benefit  

• Periode pembayaran  

• Diskon 

• Kebijakan kredit  

c. Promotion (Promosi) 

 Promosi adalah aktivitas dalam menyampaikan kualitas produk 

kepada pelanggan dengan bertujuan membeli produk tersebut. Menurut 

kotler (2005) dalam Wibowo (2015) mengemukakan pendapat bahwa 

promosi adalah suatu kegiatan yanaang dilakukan oleh produsen untuk 

menawarkan manfaat dari produknya, dan membujuk supaya membeli 

dari produk tersebut. Dalam rincian menurut Tjiptono (2008) dalam 

Wibowo (2015) rincian tujuan promosi adalah sebagi berikut : 

• Menginformasikan  

• Mengingatkan  

• Membujuk pelanggan sasaran 

Dalam elemen-elemen yang harus di perhatikan dalam promosi adalah 

sebagai berikut :  
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• Periklanan 

• Hubungan masyarakat 

• Promosi penjualan 

• Pemasaran secara langsung  

d. Place (Tempat) 

    Tempat adalah lokasi dalam penjualan produk yang bertujuan 

untuk mendistribusikan sebuah produk tersebut dengan kata lain saluran 

distribusi. Menurut Kotler (2005) dalam Wibowo (2015)  saluran 

distribusi adalah kelompok perusahaan atau perorangan yang 

mengambil Pengalihan hak atau membantu dalam pengalihan hak untuk 

barang atau jasa tertentu selama barang atau layanan beralih dari 

produsen kepada konsumen. Dalam fungsinya semakin cepat produk 

berada di tempat penjualan maka semakin memuaskan konsumen, 

sekaligus besar kemungkingan mendapatkan keuntungan yang efisien.  

e. People (Orang) 

People yang dimaksud merupakan karyawan penyedia jasa 

layanan maupun penjualan atau orang-orang yang terlibat langsung 

maupun tidak langsung dalam proses pelayanan. Berbagai unsur yang 

terdapat dari setiap orang yaitu terdiri dari pengetahuan dan 

keterampilan. Orang merupakan unsur penting dalam strategi marketing 

mix. Dalam industri jasa, setiap orang merupakan “part time marketer” 

yang tindakan dan perilakunya memiliki dampak langsung pada output 

yang diterima pelanggan. Oleh sebab itu, setiap organisasi jasa 
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(terutama yang tingkat kontaknya dengan pelanggan tinggi) harus 

secara jelas menentukan apa yang diharapkan dari setiap karyawan 

dalam interaksinya dengan pelanggan (Hendri Sukatjo, 2010) Dalam 

strategi ini memiliki program diantaranya : 

• Sistem dan prosedur imbal jasa untuk mobilitas kerja 

• Pelatihan skill interaksi dan resolusi masalah nasabah 

• Prosedur partisipasi team layanan dan eksekusi layanan 

• Keterikatan norma-norma religius dan norma objektif universal 

f. Process (Proses) 

Process merupakan sebuah pendekatan organisasi guna mengubah 

sumber daya menjadi barang dan jasa. Tujuan dari process yaitu 

menemukan suatu cara memproduksi barang dan jasa yang memenuhi 

persyaratan pelanggan dan spesifikasi produk yang berada dalam 

batasan biaya dan manajerial lain. Proses yang dipilih berdampak 

jangka panjang pada efisiensi dan produksi, begitu juga pada 

fleksibilitas biaya dan kualitas barang yang diproduksi. Oleh karena itu, 

banyak strategi perusahaan ditentukan saat keputusan proses ini 

(Heizer, Jay dan Render, 2006) 

g. Physical Evidence (Lingkungan Fisik)  

Physical Evidence merupakan lingkungan dimana suatu perusahaan 

memberikan layanannya dan lokasi dimana perusahaan dapat 

melakukan interaksi dengan konsumen, serta berbagi komponen yang 
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tampak (tangible) dalam mendukung kinerja dan kelancaran pada saat 

pelayanan (Zeithaml, V.A., M.J, Bitner, 2013) 

2.2.5 Bauran promosi 

2.2.5.1 Pengertian Promosi  

 Menurut Kismono (2011) dalam Yunaida dkk, (2020) Promosi 

adalah perlakuan yang dilakukan di pasar untuk mempengaruhi orang 

lain agar berpartisipasi dalam suatu kegiatan transaksi atau pertukaran. 

Sedangakan menurut Tjiptono (2014) dalam Yunaida dkk, (2020) 

menyatakan bahwa promosi adalah sebuah bentuk komunikasi pemasaran 

dengan maksud menyiarkan informasi, sehingga bisa membujuk atau 

mempengaruhi target pasar atas perusahaan dan produknya, diharapkan 

bersedia menerima atau membeli produk yang sudah ditawarkan oleh 

perusahaan yang bersangkutan.  

2.2.5.2  Bauran promosi 

 Menurut Kotler dan Keller (2011) dalam Yunaida dkk, (2020) 

bauran promosi adalah suatu hal dalam mendistribusikan total anggaran 

promosi melalui alat promosi yakni periklanan, penjualan, promosi, 

penjualan pribadi, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. 

Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2012) dalam Nurlaila Hanum, 

(2020) mengatakan bahwa bauran promosi terdiri dari 5 alat promosi 

yakni  

1. Periklanan atau Advertising, adalah semua bentuk presentasi promosi 

secara non personal yang dibayar oleh sponsor untuk mempresentasi 
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sebuah opini barang atau jasa. Oleh sebab itu periklanan dianggap 

sebagai upaya manajemen untuk membentuk citra yang bertujuan 

menciptakan dan memelihara makna dalam pemikiran konsumen. 

Bentuk promosi yang digunakan antara lain, internet, broadcast, print, 

social media dan bentuk lainnya.  

2. Sales promotion, adalah bentuk promosi penjualan seperti 

memberikan insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau 

penjualan dalam suatu produk atau jasa. Bentuk promosi yang 

digunakan antara lain, diskon, kupon, events, kontes, demonstrations, 

dan bentuk lainnya.  

3. Personal selling, adalah bentuk penjualan secara personal atau 

perseorangan. dengan tujuan menghasilkan penjualan dan membangun 

hubungan dengan konsumen. Bentuk promosi yang digunakan antara 

lain, presentasi, trade show, icentive programs dan bentuk lainnya.  

4. Hubungan masyarakat atau Public relations, adalah sebuah bentuk 

yang membangun hubungan yang baik dengan berbagai public 

coorporation supya mendapat publisitas yang menguntungkan. Serta 

membangun citra perusahaan yang baik dan meluruskan atau 

menangani cerita, rumor serta  event yang tidak menguntungkan. 

Bentuk promosi yang digunakan antara lain, sponshorships, web 

pages, special events, press releases.  
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5. Pemasaran langsung atau direct marketing adalah hubungan secara 

langsung dengan sasaran konsumen yang bertujuan untuk memperoleh 

tanggapan langsung dan membina hubungan yang abadi.  

2.2.5.3  Tujuan bauran promosi  

Menurut Rangkuti (2009) dalam Yunaida & Nurlaila Hanum, 

(2020) mengatakan bahwa bauran promosi harus didasarkan kepada 

tujuan, antara lain  

1. Modifikasi tingkah laku, kegiatan promosi yang bertujuan untuk 

berusaha mengubah prilaku konsumen, dengan menciptakan citra 

yang baik tentang produk, sehingga menjadi loyal pada produk. 

2. Memberitahu, kegiatan promosi ini bersifat memberikan informasi 

mengenai harga, quality, syarat pembeli, kegunaan, serta 

keistimewaan sebuah produk kepada target pasar yang dituju sebagai 

untuk membantu konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 

3. Membujuk, kegiatan promosi ini bersifat membujuk dan mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian atas produk yang ditawarkan. 

Perusahaan lebih mengutamakan kesan positif kepada konsumen 

agar promosi dapat berpengaruh terhadap prilaku pembeli dalam 

waktu yang lama.  

4. Mengingatkan, kegiatan promosi ini bersifat mengingatkan dan 

bertujuan untuk mempertahankan sebuah produk di hati masyarakat 

serta mempertahankan pembeli yang akan melakukan transaksi 

pembelian secara terus menerus.  
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2.2.5.4  Fungsi bauran promosi 

 Menurut Kotler dan Keller dalam (Yunaida & Nurlaila Hanum, 

2020) bauran promosi memiliki beberapa fungsi antara lain : 

1. Menganalisis sebuah produk, mengapa pasar tidak menyukai produk 

tertentu dan apakah sebuah program pemasaran yang terdiri dari 

rancangan ulang produk, promosi yang positif dan harga yang 

cenderung lebih rendah dapat mengubah sikap dan keyakinan. 

2. Mencari cara, untuk menghubungkan antara manfaat produk dengan 

kebutuhan dasar dan minat orang.  

3. Mengukur secara potensial, mengukur ukuran pasar dan 

mengembangkan barang jasa yang memuaskan permintaan secara 

efektif 

4. Mengembalikan permintaan yang merosot melalui pemasaran ulang 

yang kreatif.  

5. Menemukan jalan untuk merubah pola permintaan melalui penetapan 

harga yang lentur, promosi, dan insentif lain. 

6. Mempertahankan tingkat permintaan guna menghadapi perubahan 

pilihan konsumen dan meningkatnya persaingan. 

7. Menuntut penemuan cara untuk mengurangi permintaan secara 

sementara atau secara tetap. 

8. Meminta orang yang menyukai sesuatu agar mau menghentikan 

permintaan, dengan mengurangi ketersediaan  dan menggunakan 

alat-alat kenaikan harga. 



36 
 

2.2.6 Pengertian Bank Syariah  

   Dalam undang-undang nomor 21 tahun 2008 tentang perbankan 

syariah, perbankan syariah adalah segala sesuatu yang berhubungan 

dengan bank syariah dan unit usaha syariah, termasuk kegiatan usaha, 

kelembagaan dan tata cara dalam proses perbankan syariah dalam 

melaksanan semua aktivitas usahanya. Sedangkan Bank Syariah adalah 

bank yang melakukan aktivitas usahanya berdasarkan pada prinsip syariah. 

Menurut (Sulhan dan Siswanto, 2013) Prinsip syariah dan jenis bank 

syariah terdiri dari :  

• Bank umum syariah (BUS) 

• Unit Usaha Syariah (UUS) 

• Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 

 Bank syariah adalah bank yang melakukan semua aktivitasnya 

berdasarkan prinsip syariah sehingga tidak mengenal kata bunga. Bank 

syariah dalam operasionalnya dan produk yang di pasarkan berlandaskan 

pada Al-qurn dan Hadis Nabi S.A.W. oleh sebab itu bank syariah terlahir 

untuk menangani persoalan tentang bunga bank dengan riba. Bank Syariah 

dapat diartikan sebagai lembaga keuangan yang memberikan pembiayaan 

dan pelayanan sesuai asas islam. Sehingga dapat diambil kesimpulan 

bahwa Bank Syariah adalah suatu Bank atau lembaga keuangan yang 

bertugas untuk menghimpun dan menyalurkan dana kepada masyarakat 

sesuai prinsip syariat islam. (Sulhan dan Siswanto, 2013) 



37 
 

Menurut Nugroho (2020) Dalam Perbankan Syariah semua 

operasional transaksinya berdasarkan syariah islam, sehingga dalam nilai-

nilai islam semua kegiatan bisnis syariah melarang adanya transaksi-

transaksi yang merugikan masyarakat. Ada hal yang dilarang dalam bisnis 

transaksi syariah diantaranya :  

• Maysir, yaitu transaksi yang mengandung unsur judi, 

• Gharar, yaitu transaksi yang tidak pasti  

• Riba, yaitu transkasi yang memberikan suku bunga atau menambahkan 

sejumlah tertentu pada pokok pinjaman.  

Oleh sebab itu maka perbankan syariah memberikan bentuk-bentuk 

transaksi sesuai dengan prinsip syariah, dan juga sesuai dengan kebutuhan 

dan tujuan nasabah. Dalam ilustrasinya ditunjukkan pada gambar 1 

dibawah ini :  

Gambar 2 1 Transaksi Perbankan Syariah 

 

Sumber : Nugroho (2020) 

Berdasarkan ilustrasi gambar 1 diatas dapat dijelaskan sebagai berikut :  

• Mudharabah, menurut OJK dalam fatwa Majelis Ulama Indonesia 

(MUI) No : 115/DSN/-MUI/LX/2017. Mudharabah adalah akad 
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Kerjasama antara pihak pertama atau shahibul mal atau yang memiliki 

dana atau modal dengan pihak kedua atau mudharib yang bertindak 

sebagai pengelola dana ataupun modal tersebut. Sehingga hasil atau 

keuntungan tersebut dibagi sesuai dengan nisabah yang sudah di 

sepakati dalam akad Kerjasama.  

• Wadiah, wadiah adalah akad  penitipan barang atau uang antara pihak 

yang mempunyai barang dengan pihak yang diberikan kepercayaan, 

bertujuan untuk menjaga keamanan, keselamatan barang tersebut 

• Murabahah, adalah pembiayaan suatu barang dengan menetapkan 

harga pokok penjualan dan menambahkan margin yang sudah 

disepakati dengan pembeli dan penjual. Pihak pembeli akan 

membayar lebih harga pokok penjualan sesuai dengan keuntungan 

atau margin yang Sudah di sepakati antara pembeli dan penjual. 

• Salam, adalah akad atau kontrak pembiayaan atas suatu pembelian 

barang dengan mekanisme pemesanannya dipesan di awal atau 

metode pembayaran di muka dengan peraturan yang sudah di sepakati 

antara pihak pemesan dengan pembuat 

• Istishna, adalah akad atau kontrak pembiayaan pembelian barang 

dengan mekanisme pemesanan sesuai kriteria ataupun spesifikasi 

tertentu, sesuai kesepakatan antara pemesan atau pembeli dengan 

penjual atau pembeli.  

• Ijarah, adalah akad atau kontrak pembiayaan yang bertujuan untuk 

untuk memindahkan hak penggunaan atau manfaat suatu barang atau 



39 
 

mungkin layanan berdasarkan transaksi sewa tanpa diikuti dengan 

pengalihan kepemilikan. Sementara itu Ijarah Muntahiya Bittamlik 

adalah akad ijarah yang disertai dengan pengalihan kepemilikan 

barang tersebut.  

• Mudharabah, adalah Mudharabah dalam perspektif pembiayaan 

merupakan akad atau kontrak kerjasama kegiatan bisnis maupun usaha 

antara pihak pertama sebagai pemiliki dana (shahibul mal atau bank 

syariah) yang meyediakan modal kepada untuk pihak kedua 

(mudharib atau nasabah) yang bertindak sebagai pengelola modal 

ataupun dana tersebut dalam berusaha. Selanjutnya hasil dari usaha 

(keuntungan) tersebut dibagi sesuai dengan nisbah yang telah 

disepakati yang dituangkan dalam akad atau kontrak. Apabila terjadi 

kerugian, maka seluruh kerugian tersebut menjadi tanggungan 

bersama, kecuali apabila terdapat salah satu pihak melakukan 

kesalahan yang disengaja, maupun melakukan kelalaian serta 

melanggar perjanjian yang telah disepakat maka kerugian tersebut 

menjadi tanggungan pihak yang melakukan kelalaian dan 

pelanggaran.  

• Musyarakah dalam perspektif pembiayaan merupkan akad maupun 

kontrak kerjasama diantara dua pihak atau lebih untuk melakukan 

kegiatan usaha atau bisnis tertentu yang mana masing-masing pihak 

memberikan porsi dana dengan ketentuan apabila terdapat hasil atau 

keuntungan akan dibagi sesuai dengan kontribusi porsi dana yang 
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masing-masing pihak serahkan. Sedangkan apabila terjadi kerugian, 

maka porsi kerugian juga akan ditanggung sesuai dengan porsi dana 

masing-masing. 

• Rahn merupakan akad atau kontak hutang-piutang dengan barang atas 

jaminan hutang tersebut (digadaikan).  

• Qardh merupakan akad atau kontrak pembiayaan berupa dana kepada 

nasabah (talangan) dengan ketentuan nasabah (peminjam) wajib 

melunasi atau mengembalikan dana yang dipinjamnya tersebut sesuai 

dengan periode yang telah disepakati (biasanya dalam jangka waktu 

yang relatif pendek).   

2.2.7  Pembukaan Rekening Online 

  Menurut Sulhan dan Siswanto, (2013) rekening adalah alat yang 

digunakan untuk mencatat transaksi-transaksi keuangan yang bersangkutan 

dengan aktiva, kewajiban, modal, pendapatan, dan biaya. Tujuan dari 

penggunaan rekening adalah sebagai catatan untuk semua data yang 

menjadi dasar penyusunan laporan keuangan. Menurut (Sulhan dan 

Siswanto, 2013) pada dunia perbankan terdapat macam macam jenis 

rekeningnya, diantaranya yaitu: 

1) Rekening giro, adalah simpanan yang penarikannya dapat dilakukan   

setiap saat dengan menggunakan cek/bilyet giro, sarana perintah 

lainnya atau dengan pemindah bukuan 

2) Rekening tabungan adalah simpanan tabungan yang penarikannya dapat 

dilakukan menurut syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat 
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ditarik dengan cek/bilyet giro dan atau alat lainnya yang dipersamakan 

dengan itu 

3) Rekening deposito Rekening deposito adalah simpanan yang 

penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan 

perjanjian antara nasabah dengan bank. 

4) Investasi khusus simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan 

pada qaktu tertentu berdasarkan perjanjian antara nasabah dengan bank 

dan ditentukan bentuk dan sector investasinya. 

5) Dalam hal ini, rekening yang dimaksud oleh penulis adalah rekening 

tabungan, yang dimana rekening tabungan adalah hal yang paling 

dikenal oleh kalangan masyarakat. Oleh sebab itu pembukaan rekening 

online bakal menjadi bagian dari rekening tabungan. 

Dalam pembukaan rekening tabungan biasanya dilakukan di kantor 

cabang bank terkait. Lalu mengisi formulir yang sudah di sediakan. 

Tetapi berbeda dalam pembukaan rekening secara online, pembukaan 

rekening online akan memudahkan nasabah dan mempersingkat waktu 

nasabah. Pembukaan rekening online dapat dilakukan dengan 

menggunakan via aplikasi tetapi perlu adanya jaringan internet. 

Pembukaan rekening ini bisa di akses melalui handphone calon nasabah 

dengan cara mendownload aplikasi di playstore maupun appstore. 

 Mobile banking adalah fasilitas dari perbankan. Mobile banking 

terdapat di handpohone, karena handphone adalah salah satu yang 

paling sering dilakukan oleh masyarakat sekitar. Dengan perbankan 
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menyediakan fasilitas tersebut akan memudahkan masyarakat dalam 

beraktivitas. Dalam prosedurnya pembukaan rekening dapat dilakukan 

dengan cara sebagai berikut : 

1) Mendownload aplikasi bank jago di play store maupun app store, 

dilakukan di handphone masing masing dan di buka aplikasinya 

2) Lalu masuk ke menu buat akun jago.  

3) Setelah itu masukkan email dan nomor handphone yang aktif  

4) Setelah itu kode akan dikirim melalui sms, lalu masukkan 6 kode 

tersebut. 

5) Buat pasword dan pin dan lakukan konfirmasi  

6) Setelah itu lakukan verifikasi e-ktp dengan menginput NIK dan 

tanggal lahir dengan benar  

7) Setelah itu baca syarat dan ketentuanlalu setujui dengan klik lanjut 

8) Dan yang terakhir lakukan aktivasi akun bank jago dengan vidio call 

dengan petugas bank jago. 

 Dalam pembukaan rekening online juga memiliki persyaratan 

diantaranya adalah :  

1) Usia minimal 17 tahun  

2) Mempunyai wewenang mengambil tindakan hukum untuk  

 menandatangani perjanjian pengikat dengan bank 

3) Warga negara Indonesia 

4) Mempunyai KTP elektronik  

5) Mempunyai nomor telephone dan alamat email yang masih aktif 
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2.2.8 Kerangka konseptual pembukaan rekening  

Gambar 2 2 Kerangka konseptual pembukaan rekening 

 

Sumber : diolah peneliti 2023 

2.3 Kerangka berfikir & Kajian Keislaman  

2.3.1 Kerangka berfikir  

Gambar 2 3 Gambar Kerangka berfikir 

 

Sumber : diolah oleh peneliti 
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menawarkan ke 
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pembuatan akun 

dan rekening

penjelasan fitur 
fitur 

nasabah 
melakukan 

transaksi setor 
tunai atau tarik 

tunai 
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2.3.2  Kajian keislaman  

        Etika dalam belajar telah diajarkan oleh Islam pada masa Rasulullah 

SAW. Metode pemasaran telah disarankan untuk bertahan pada fakta yang 

 sesuai dengan ajaran Islam. Pondasi. Mencari uang dengan cara yang buruk 

adalah seperti melakukan penipuan, penipuan dan tindakan palsu lainnya. 

Dalam berpromosi, setiap individu dilarang tegas mendzolimi dan 

 merugikan orang lain. Haruslah konsisten dalam memenuhi akad serta 

 perjanjian, memenuhi kesepakatan yang dilakukan oleh kedua pihak dan 

tidak mengandung unsur kecurangan, kebohongan, iklan palsu, dan 

penipuan. Dalam firman Allah SWT, berfirman dalam surah QS. Asy-

Syu’ara :181-183 

 ٱلْمُخْسِريِنَ  مِنَ  تَكُونوُا   وَلَا  ٱلْكَيْلَ  أوَْفُوا  

Artinya : Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu termasuk orang-

orang yang merugikan (QS. Asy-Syu’ara : 181). 

 الْمُسْتَقِيمِ  بِالْقِسْطاَسِ  وَزنِوُا

Artinya : Dan timbanglah dengan timbangan yang lurus. (Asy-Syu’ara’: 

182) 

  مُفْسِدِيْنَ  الْاَرْضِ  فِ  تَ عْثَ وْا وَلَا  اَشْيَاۤءَهُمْ  النَّاسَ  تَ بْخَسُوا وَلَا 
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 Artinya : Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan 

janganlah kamu merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan (QS. 

 Asy-Syu‟ara‟ : 183). 

            Berdasarkan Tafsir ayat yang dijelaskan oleh Ibnu Katshir dalam Al-

Sheikh (2004) menjelaskan bahwa memerintahkan seseorang untuk 

menyempurnakan takaran dan timbangan serta melarang berbuat curang 

dalam bertransaksi. Maka sempurnakanlah timbangan dan maka janganlah 

mengurangi timbangan dengan memberikannya secara kurang. Akan tetapi, 

ambilah sebagaimana kalian memberi dan berikanlah oleh kalian 

sebagaimana kalian mengambil. 

  Dari ayat tersebut bisa diambil makna yakni Dalam promosi harus 

dilakukan dengan cara yang benar dan bahasa harus disajikan dan disusun 

secara menarik karena akan mampu menarik calon pembeli. Dalam 

kaitannya dengan kejujuran pelaku pemasaran, Rasulullah SAW 

menegaskan bahwa para pelaku pemasaran (Pedagang) yang jujur dan dapat 

dipercaya akan diberikan posisi yang tinggi di hadapan Allah SWT. 

Manuasia yang selalu jujur akan digolongkan kepada golongan yang jujur 

(shidiqin). Begitupun sebaliknya, perbuatan yang tercela atau dusta maka 

akan diolongkan dengan pelaku kejahatan. Sedangkan kejahatan maka akan 

mendekatkan pelakunya dengan neraka. Manusia yang senantiasa berlaku 

dusta maka akan dicatat sebagai seorang pendusta. (Ramdania, 2021). 
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  Setiap pelaku pemasaran hendaknya memiliki sikap jujur karena 

kejujuran akan mengantarkan kepada ketrentaman hati, menghindarkan dari 

rasa takut dan kejujuran akan mendatangkan keadilan. Sebagaimana 

berdasarkan pada agama islam bahwa manusia yang beriman harus 

senantiasa berlaku adil, memberikan sanksi adil, tidak menyimpan rasa 

benci hingga mendorongnya untuk berlaku tidak adil atau diskriminatif. 

Oleh karena itu pelaku pemasaran yang senantiasa berbuat jujur berarti dia 

sudah melakukan perbuatan baik, benar dan adil. Sebaliknya orang yang 

akan bertindak tidak jujur maka dia akan tergolong sebagai seorang yang 

pendusta. (Ramdania, 2021)  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1. Jenis dan Pendekatan Penelitian  

Dalam jenis penelitian ini, penulis menggunakan metode kualitatif 

(reasearcher as key instrument) sebagai jenis dan pendekatan dalam penelitian 

ini. pada metode kualitatif ini, peneliti mengumpulkan data sendiri melalui 

dokumentasi, observasi prilaku , atau wawancara dengan para pertisipan. Pada 

umumnya metode penelitian kualitatif (researcher as key isntrumen) atau peneliti 

sebagai instrumen kunci, tidak menggunakan kuisioner yang biasanya dibuat oleh 

peneliti lain. Peneliti kualitatif (researcher as key isntrumen) ini bertujuan untuk 

melakukan pengumpulan, analisis, dan interpretasi data yang beragam. Sehingga 

memiliki langkah – langkah yang unik dalam analisis datanya dan bersumber dari 

strategi – strategi yang berbeda beda.  (Creswell, 2012) 

Penulis menggunakan Penelitian kualitatif dengan metode Etnografi. 

Penelitian teknik Etnografi  adalah penelitian yang didalamnya menyelidiki suatu 

kelompok kebudayaan yang alamiah dalam periode waktu tertentu dalam 

pengumpulan data utama, data observasi dan data wawancara. Pada proses teknik 

penelitian ini dilakukan secara fleksibel dan biasanya berkembang sesuai kondisi 

dalam merespons kenyataan hidup yang di jumpai di lapangan. Pada metode ini 

yang dapat digunakan dalam proses pengumpulan datanya adalah dengan metode 

observasi dan wawancara mendalam yang umumnya tidak jauh berbeda dengan 

metode observasi dan wawancara dalam penelitian kualitatif lainnya. Wawancara 

mendalam dilakukan langsung dengan informan secara terpisah di setiap 
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lingkungan. Wawancara akan dilakukan dengan informan yang dianggap 

berkompeten dan mewakili. (Creswell, 2012) 

3.2. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian adalah tempat dimana proses penelitian itu dilakukan 

untuk memecahkan masalah penelitian (Sujarweni, 2014). Objek penelitian 

dilakukan di bank jago yang beralamat di Menara BTPN Lt 43,45 dan 46 Jl. Dr. 

Ide Anak Agung Gde Agung kav. 5,5-5,6 Jakarta selatan dan dilaksanakan pada 

waktu tertentu. Penulis memilih Bank Jago karena bank tersebut adalah bank yang 

tergolong baru dan bank tersebut adalah bank yang mengarah ke digital, sesuai 

dengan era sekarang yang memasuki 4.0 serba digital. Dengan bank yang 

tergolong baru tersebut, Bank Jago adalah salah satu bank yang memiliki 

pertumbuhan nasabah baru tertinggi. Oleh sebab itu penulis tertarik meneliti 

dalam melakukan penelitian untuk pertama kalinya. Waktu penelitian ini 

dilakukan selama kurang lebih dari bulan februari 2023 sampai selesai. 

3.3. Subjek Penelitian Kualitatif 

Menurut para ahli subjek penelitian adalah sesuatu faktor yang sangat 

penting kedudukannya dalam penelitian., pada subjek penelitian harus tertata 

sebelum peneliti menyiapkan data. Subjek penelitian merupakan seperti orang, 

benda, bahkan lembaga atau organisai. Dalam penelitian harus ada subjek untuk 

mewakili apa yang hendak diteliti dan harus dijelaskan secara spesifik yang 

berhubungan dengan topik penelitian. seperti informan, populasi atau sampel. 

(Suharsimi Arikunto, 2015).   
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Berdasarkan teori diatas dalam subjek penelitian ini, penulis memilih 

penelitian di Bank Jago. Dalam hal ini penulis mengambil subjek penelitiannya 

adalah informan sebagai subjek dengan harapan agar menjelaskan dan berbagi 

wawasan dengan peneliti. Informan tersebut bernama Roy Iskandar sebagai 

pimpinan Bank Jago dan Nur Fajriah Rahmah sebagai kepala marketing. Dengan 

informan tersebut menggunakan metode wawancara yang dimana wawancara 

tersebut dilakukan denga informan yang mendukung dan memahami mengenai 

topik yang penulis teliti. 

3.4. Data dan Jenis Data  

Untuk data dan sumber data dalam penelitian ini adalah primer dan 

sekunder sebagai bahan baku penelitian. Data primer adalah data yang dihasilkan 

dari hasil observasi wawancara. Dan wawancara tersebut dilakukan oleh peneliti 

dengan informan yakni Roy Iskandar dan Nur Fajriah Rahmah. Untuk data 

sekunder adalah data yang didapatkan melalui pengumpulan atau pengolahan data 

dengan penelaan terhadap studi dokumentasi, resmi kelembagaan, referensi dan 

peraturan.  (Iskandar, 2009).  

3.4.1  Data primer  

      Data primer adalah data dan informasi yang menjadi bahan baku 

penelitian. Selain itu data primer adalah data yang di peroleh dari responden 

melalui kuisioner, panel, atau hasil dari wawancara peneliti dengan para 

narasumber. Data primer didapatkan melalui hasil observasi wawancara 

kepada responden. (Iskandar, 2009). Pada data ini primer ini didapatkan 

melalui narasumber / informan mengenai strategi pemasaran dari Bank jago 
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dalam pembukaan rekening online. Informan atau narasumber tersebut yakni 

Roy Iskandar dan Nur Fajriah Rahmah selaku pimpinan Bank Jago. 

3.4.2 Data sekunder  

      Data sekunder adalah data yang didapatkan melalui pengolahan data atau 

pengumpulan data yang bersifat analisis dokumen atau studi dokumentasi. 

Dalam penerapannya berupa dokumen pribadi, web resmi kelembagaan, 

peraturan literatur laporan, serta referensi – referensi tulisan yang memiliki 

kaitan dengan permasalahan penelitian. Oleh sebab itu data sekunder  bisa 

didapatkan melalui buku , jurnal, web resmi, laporan pemerintah, artikel, 

majalah dan lain sebagainya. (Iskandar, 2009). Peneliti menggunakan data 

sekunder agar data-data yang diperoleh sebagai bukti sehingga data tersebut 

akurat dan dapat dipercaya, hal tersebut akan tertera pada lembar lampiran.   

3.5. Teknik Pengumpulan Data  

Dalam tehnik pengumpulan data menggunakan tehnik observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Wawancara disini adalah sebagai upaya untuk 

bertanya jawab keapada sumber yang bersangkutan sehingga sesuai dengan 

subjek penelitian ini. wawancara ini dilakukan secara mendalam kepada bagian 

head marketing dari bank jago selain itu untuk dokumentasi berupa foto dan 

vidio rekaman saat wawancara serta foto dalam pembuatan rekening Bank Jago. 

Dalam teknik tersebut diantaranya :  

3.5.1  Observasi  

 Observasi adalah perilaku yang prilaku yang tampak dan adanya 

tujuan yang ingin dicapai. Perilaku yang dapat dilihat langsung oleh mata , 
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dan dapat didengar. Dalam perilaku pengamatan ini, peneliti merekam dan 

mencatat secara terstruktur maupun semi terstruktur, sebagai contoh 

mengajukan pertanyaan yang memang peneliti ingi menghetahui. Pada 

observasi penelitian ini peran peneliti dapat terlibat dalam peran – peran 

yang beragam, seperti sebagai non partisipan maupun partisipan utuh. 

(Creswell, 2012) 

3.5.2  Wawancara  

 Wawancara adalah percakapan dengan maksut tertentu yang 

dilakukan antara informan dengan peneliti. Peneliti dapat melakukan face 

to face interview dengan partisipan, mewawancarai mereka dengan telepon 

atau terlibat dalam focus group interview. pada wawancara ini dapat 

mengajukan wawancara secara umum tidak terstruktur (unstructured) dan 

bersifat terbuka (open ended) yang dirancang untuk memunculkan 

pandangan dan opini dari para partisipan. (Creswell, 2012) 

Tabel 3 1 Tabel informan 

NO Jabatan Jumlah  Tujuan  

1 Head of aplikasi Bank 

Jago 

1 Untuk menghetahui strategi 

pemasaran dan kendala-kendala 

yang dihadapi oleh Bank Jago 

2 Nasabah 1 Untuk menghetahui opini dan 

pandangan nasabah tentang 

strategi pemasaran Bank jago 

Sumber : data diolah oleh peneliti 
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3.5.3  Dokumentasi  

 Dokumentasi adalah proses pembuktian yang berdasarkan jenis 

sumber apapun seperti tulisan, lisan, gambaran ataupun arkeologis. Pada 

penelitian dokumen ini bisa menggunakan buku harian selama penelitian, 

surat pribadi dari partisipan, menganalisis dokumen publik (seperti arsip, 

catatan resmi, memo resmi), menganalisis autobiografi atau biografi, 

meminta foto partisipan atau merekam suara mereka dengan vidiotape, 

audit-audit, rekaman medis.  (Creswell, 2012)  

3.6. Teknik Analisis Data Kualitatif  

Analisis data adalah proses berkelanjutan yang membutuhkan refleksi 

terus menerus terhadap data, mengajukan pertanyaan pertanyaan analistis, dan 

menulis secara singkat sepanjang penelitian. Dalam maksutnya melibatkan 

proses pengumpulan data, interpretasi, dan pelaporan hasil secara serentak 

bersama- sama. Misalnya pada wawancara, peneliti bisa melakukan analisis 

terhadap data-data yang diperoleh dari hasil wawancara ini, menulis catatan 

kecil yang dapat dimasukkan sebagai narasi dalam laporan akhir dan 

memikirkan susunan laporan akhir. Analisis data melibatkan pengumpulan data 

yang terbuka yang berdasarkan pada pertanyaan pertanyaan umum dan analisis 

informasi dari para partisipan. (Creswell, 2012) 
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Gambar 3 1 Analisis Data 

 

Sumber : Creswell (2012) 

Analisis data menurut Creswell (2012) memiliki berbagai macam tahapan 

yaitu diawali dengan mengumpulkan data dengan cara observasi, wawancara, dan 

dokumentasi, kemudian dilakukan penyiapan data agar didapatkan data yang 

lengkap untuk dianalisis. Selanjutnya, dilakukan pendeskripsian kasus/tema 

secara detail dan dilakukan proses coding data dengan cara mengklasifikasikan 

data berdasarkan item-item masalah yang diamati dan diteliti, kemudian dilakukan 

kategorisasi data menjadi tema yang akan digunakan peneliti di tahap akhir. 

Setelah itu dilakukan penafsiran data atau membaca keseluruhan data untuk 

mengembangkan hasil dan mengecek akurasi data. Tahap terakhir yaitu 

memvisualisasikan data dalam bentuk gambaran tentang hasil yang didapatkan. 

3.7. Teknik Keabsahan Data 

Menurut Creswell (2012), Uji validitas atau pengujian keabsahan data 

dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat akurasi hasil penelitian 

Memvisualisasikan data

Membaca keseluruhan data

Men-coding data

Mendeskripsikan kasus

Menyiapkan data

Mengumpulkan data (observasi, wawancara, dan dokumentasi)
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sebagaimana yang dideskripsikan dengan oleh peneliti dan partisipan. Untuk 

mengetahui keabsahan data pada penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 

teknik triangulasi. Triangulasi merupakan teknik yang digunakan dalam uji 

validitas dengan menggunakan bukti-bukti yang berasal dari sumber-sumber 

data untuk membangun justifikasi tema-tema secara koheren (Creswell, 2012) 

Menurut (Sujarweni, 2014), Triangulasi terbagi menjadi berbagai jenis 

yaitu triangulasi teknik dengan menggunakan pengumpulan data yang berbeda 

untuk mendapatkan data dari sumber yang sama, biasanya peneliti menggunakan 

cara observasi terhadap partisipan, wawancara, serta dokumentasi untuk sumber 

data yang sama secara bersamaan. Triangulasi sumber berarti, untuk 

mendapatkan data dari sumber yang berbeda-beda tetapi menggunakan teknik 

yang sama, seperti membandingkan hasil pengamatan dengan wawancara, 

membandingkan hasil wawancara dengan dokumen yang ada. 

Dengan demikian keabsahan data dapat dilakukan dengan cara 

melakukan pengumpulan dan pengecekan data yang diperoleh mengenai strategi 

pemasaran pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah 

pada PT. Bank Jago Syariah Tbk melalui observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Apabila terdapat perbedaan data, dapat dilakukan diskusi lebih 

lanjut mengenai data untuk mendapatkan data yang lebih baik dan akuirat. 
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BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Paparan Data Hasil Penelitan 

4.1.1 Gambaran Umum Objek penelitian  

4.1.1.1. Sejarah Bank Jago Syariah  

Berdasarkan sejarah Bank Jago didirikan di Bandung yang 

bertepatan pada tahun 1992. Pada perusahaan Bank Jago ini awal 

mulanya hanya menawarkan produk simpan pinjam (simpanan dan 

pinjaman) serta layanan transaksi-transaksi perbankan. Sebelum 

terbentuknya Bank Jago perusahaan ini bernama Bank Artos Indonesia. 

Bank Artos Indonesia ini didirakan oleh keluarga Arto Hardy yang 

dimana keluarga ini sudah bergerak di bidang industri tekstil dan juga 

memliki cukup banyak pabrik di daerah Jawa Barat oleh karena itu Bank 

Artos Indonesia ini didirikan di bandung sebagai pusat dari jawa barat 

tersebut. Setelah berkembangnya Bank Artos Indonesia cukup pesat, 

pada tahun 1996 Bank Artos Indonesia membuat kantor cabang yang 

berada di jakarta sehingga Bank Artos Indonesia meluas dan berkembang 

di jakarta.  

Pada tahun 2016 PT. Bank Artos Indonesia terdaftar di Bursa Efek 

Indonesia (BEI) dan mengganti perusahaan tersebut menjadi Perusahaan 

publik. Setelah itu Bank Artos indonesia menawarkan saham kepada 

masyarakat dan mencantumkan saham perusahaan di Bursa Efek 

Indonesia dengan kode bernama ARTO. Pada tahun 2019 Setelah 
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munculnya di Bursa Efek Indonesia masyarakat banyak yang tertarik 

salah satunya seorang yang bernama Jerry Ng selaku pemilik PT. 

Metamorfosisi Ekosistem indonesia yang mengakuisisi saham dari Bank 

Artos Indonesia dengan sebesar 37,65 persen, dan Patrick Sugito Walujo 

selaku pemilik perusahan Wealth Track Thecnology yang mengakuisisi 

saham sebesar 13,35 persen. Pada sebelumnya Jerry Ng dan Patrick 

Sugito Walujo adalah direktur dan investor dari Bank Btpn. Oleh sebab 

itu mereka berkerja sama untuk membangun dan mengendalikan 

perusahaan ini.  

 Pada tahun 2020 Jerry Ng dan Patrick Sugito Walujo sepakat 

merubah struktural sehingga mengganti nama yang sebelumnya Bank 

Artos Indonesia hingga berganti nama menjadi Bank jago. Lalu pada 

akhir tahun 2020 Bank Jago menawarkan secara umum atau publik 

dengan terbatas (Rights Issue) sehingga perusahaan Go Pay berhasil 

mengakuisisi saham perusahaan sebesar 22,16 persen. Dengan 

berhasilnya mengakuisisi saham perusahaan, Go Pay ingin mengganti 

nama yang sebelumnya Bank Jago menjadi GoBank tetapi hal tersebut 

tidak terlaksana, dengan hasil kerja sama tersebut Bank Jago menjadi 

perbankan dengan digital platform tetapi nama perusahaan ini tetap 

menjadi PT. Bank Jago tbk. Namun tergolong pada Bank Digital.   

 Dengan berkembangnya Bank Jago ini pada tahun 2021 tepatnya 

bulan maret Bank Jago resmi menawarkan secara umum kembali untuk 

kedua kalinya. Sehingga GIC Private Limited  berhasil menanamkan 
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modal, tetapi tidak menjadi pengendali perusahaan. GIC Private Limited  

memberikan komitmen kepada Bank Jago yakni dengan memberikan 

investasi dana atau modal sebesar  Rp. 8 Triliun. Dengan investasi dana 

sebesar 8 T tersebut maka Bank Jago menjadi tumbuh dan berkembang 

dengan inovasi yang kuat secara cepat dan signifikan.  

 Dengan hasil investasi dana pada bulan april 2021 Bank Jago 

menghasilkan dan meluncurkan aplikasi Jago yang berbasis life-centric  

dengan tujuan untuk membuat pengelolaan keuangan menjadi inovatif 

simple, dan koloboratif. Adanya aplikasi tersebut dengan harapan untuk 

memudahkan masyarakat dalam memanfaatkan produk dari Bank Jago 

tersebut. Pada bulan juli 2021 Bank Jago ini menjalin kerja sama dengan 

PT. Bibit Tumbuh Bersama atau Bibit yang bergerak di bidang investasi. 

Oleh sebab itu konsumen dapat berinvestasi dan membuka rekening 

Bank Jago secara mudah dan aman, dan ketika berinvestasi akan muncul 

dan tertera pada aplikasi Bank Jago. Sehingga tidak perlu rasa khawatir 

dalam berinvestasi di Bank Jago tersebut 

 Pada bulan september 2021 Bank Jago meresmikan bahwa Bank 

Jago termasuk dalam Unit Usaha Syariah (UUS) sehingga perusahaan ini 

sebelumnya konvensional menjadi syariah. Dengan hal tersebut nama 

Bank Jago akan ditambahkan menjadi Bank Jago Syariah. Selain itu juga 

Bank Jago Syariah ini terdaftar pada Otoritas Jasa Keuangan (OJK) 

Sehingga bank ini sudah siap terjun kepada segmen pasar dan tidak ada 

rasa kekawatiran.  
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 Banyaknya kemajuan di Bank Jago ini tidak terlepas dari tujuan 

utamanya yakni simpanan dan pinjaman serta transaksi perbankan. 

Dalam pinjaman dan pembuatan rekening Bank Jago mengandalkan PT. 

Amaan Indonesia Sejahtera sebagai partner untuk menjalin kerja sama 

dan menyukseskan bersama, dalam hal tersebut telah di resmikan oleh 

CEO Bank jago yaitu Karim Siregar dengan CBO dari PT. Amaan 

indonesia yaitu Taras Wibawa Siregar. Dalam kerja sama tersebut 

berisikan, dalam pencairan pinjaman PT. Amaan akan masuk dalam 

rekening Bank Jago, sehingga nasabah yang tertarik dengan pinjaman 

PT. Amaan perlu membuat rekening Bank Jago terlebih dahulu. Dan 

dana tersebut berasalkan dari Bank Jago itu sendiri. Kerja sama tersebut 

berlangsung hingga sampai saat ini.  

4.1.1.2. Penjelasan Bank jago  

     Secara definisi bank jago ini adalah bank yang berplatform digital 

dan berkantor pusat di Jakarta tepatnya di Menara BTPN, Lantai 46 Jl. 

Dr. Ide Anak Agung Gde Agung Kav. 5.5–5.6 Jakarta Selatan 12950, 

Indonesia. Dalam perusahaan Bank Jago ini hingga tahun 2020 memiliki 

1 kantor pusat non operasional dan 2 kantor cabang, 3 kantor cabang 

pembantu dan 1 kantor untuk kas dan cuman 5 ATM yang menyebar ke 

seluruh indonesia. Pada saat ini Bank Jago memiliki 255 karyawan. Bank 

jago juga memiliki kode ISIN dengan kode ID1000136708. Selain 

itujuga Bank Jago memiliki situs web dan email yakni www.Jago.com 

dengan email corporate.communications@jago.com 

mailto:corporate.communications@jago.com
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   Bank jago merupakan aplikasi bank digital yang fungsinya untuk 

mengatur keuangan. Dengan berbagai keunggulan dan kemanfaatannya 

yang di miliki bank jago entah itu dari segi fitur maupun tampilan dengan 

dibandingan dengan aplikasi bank yang lain. Dalam bank ini untuk 

nasabah yang baru akan menghadiahkan kuota gratis transfer 25x ke 

Bank manapun serta top up wallet. Selain itu tidak ada biaya administrasi 

setiap bulannya dan yang paling terpenting adalah Bank Jago ini di awasi 

oleh Otoritas Jasa Keuangan (OJK) dan menjadi peserta LPS. Oleh sebab 

itu tidak perlu khawatir tentang uang yang hilang atau sebagainya, uang 

kalian akan aman dan nyaman.  

   Bank jago ini hadir untuk menjadi bank yang menyejahetrakan 

masyarakat, sehingga dalam aplikasinya bisa mengatur finansial mereka, 

dan mengelola keuangan mereka menjadi mudah, aman dan terpercaya 

sehingga bisa dapat lebih fokus menjalin hubungan dengan kerabat 

keluarga dan sahabat. 

4.1.1.3. Visi dan Misi Bank Jago Syariah  

1) Visi  

 Visi Bank Jago adalah menjadi salah satu bank terkuat di 

Indonesia yang siap untuk perekonomian digital yang:  

a) Memenuhi kebutuhan nasabah kelas menengah dan mass-

market,  

b) Tertanam dalam ekosistem yang memanfaatkan teknologi 

inovatif,  
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c) Memungkinkan pertumbuhan bagi nasabah dan semua 

pemangku kepentingan lainnya.  

2) Misi  

 Misi Bank Jago adalah meningkatkan kesempatan tumbuh 

berjuta insan melalui solusi keuangan digital yang berfokus pada 

kehidupan.  

 Meningkatkan kesempatan tumbuh berjuta insan melalui 

solusi finansial digital yang berfokus pada kehidupan Dalam 

prinsip bank jago untuk mengelola keuangan menjadi mudah, 

koloboratif dan inovatif dengan bertujuan bisa membuat kita 

terus menjalani hidup dengan penuh makna bersama kerabat, 

keluarga dan sahabat dalam hal mengelola finansial yang 

mudah, koloboratif, dan inovatif. Dalam hal tersebut yang di 

maksud adalah sebagai berikut :  

a) Mudah  

 Dalam hal mudah yang di maksud adalah dalam hal 

aplikasi penggunaanya, sebagai penggunaan aplikasi bank 

jago ini bermodel dalam sistem life centric, yang bermaksud 

dengan menyediakan kebutuhan sesuai dengan kebutuhan 

masing masing. Sehingga masyarakat dapat menggunakan 

aplikasi ini kapan pun, dimana pun sesuai keinginan masing 

masing. Sehingga tidak mempersulit konsumen.  
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b) Kolaboratif  

Dengan Melakukan kolaborasi bersama sahabat 

maupun keluarga akan menjadi hangatnya kebersamaan. 

Sehingga bank jago hadir untuk mewadahi dalam 

berkolaborasi untuk mengatur rencana keuangan sehingga 

bisa mewujudkan mimpi.  

c) inovatif  

Inovasi ini adalah nilai dasar dalam mengedepankan 

penggunaan bank jago. Didalam aplikasi bank jago terdapat 

kantong kantong dengan bertujuan untuk mengatur dan 

merencanakan keuangan sehinnga sangat mudah digunakan. 

Itulah contoh bukti nyata inovatif yang selalu di 

kedepankan oleh bank jago. Dengan hal tersebut keamanan 

data dan uang kita akan terjamin dan penggunaan sistem 

yang tercanggih dan tercepat dalam industri yang sekarang 

ini. 

4.1.2 Struktur Organisasi Bank Jago Syariah 

Setiap perusahaan sudah pasti memiki struktur perusahaan tetapi yang 

membedakan adalah pada jenis dan besarnya suatu perusahaan tersebut. Pada 

struktur organisasi memiliki tujuan sebagai memberikan batasan antara 

wewenang dan tanggung jawab pada posisi atau bagian dengan bagian 

lainnya. Pada lembaga keuangan (Perbankan) seperti Bank Jago Syariah 

pastinya memiliki karyawan-karyawan di setiap bagian posisinya dengan 
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harapan untuk menjadi penggerak di setiap dijalankannya suatu kegiatan 

usaha. oleh karena itu struktur organisasi berperan sangat penting dalam 

sebuah perusahaan. Dan stuktur organisasi juga perlu di perhatikan guna 

untuk mencapai target perusahaan sehingga bisa berkembang dengan baik 

sesuai dengan apa yang diharapkan. 

 Struktur organisasi Bank Jago Syariah adalah sebagai berikut : 
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Gambar 4 1 Struktur Organisasi 

 

Sumber : Annual Report Bank Jago (2023) 
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4.1.3 Produk Bank Jago Syariah  

 Setiap lembaga keuangan (Perbankan) pastinya memiliki suatu hal 

sebagai apa yang di tawarkan kepada konsumen. Dengan harapan agar bisa 

memenuhi kebutuhan dan berjalannya suatu perusahaan. Tanpa adanya 

produk yang di tawarkan maka perusahaan akan tidak berjalan (stuck) tetapi 

hal-hal tersebut juga perlu di perhatikan bahwa sebelum membuat produk 

harus melihat keinginan pasar agar produk yang dijual banyak diminati 

masyarakat. Salah satunya Bank Jago juga memiliki produk yang utama 

yang dimana produk tersebut adalah sebagai berikut :  

4.1.3.1. Tabungan Jago  

 Produk tabungan adalah produk yang dimana produk tersebut adalah 

produk utama dari sebuah bank, sebelum mengenal produk lainnya 

pastinya membuat rekening tabungan terlebih dahulu. Oleh sebab itu 

Bank Jago Syariah membuat tabungan jago secara online dan simpel 

serta mudah di pahami masyarakat.  dengan cara membagi kantong 

kantong di setiap rekeningnya selain itu manfaat dari Bank Jago adalah 

dengan setoran awal yang terjangkau, bahkan 0 rupiah pun sudah bisa 

membuat rekening Bank Jago Syariah ini selain itu bisa gratis transfer 

ke sumua bank lain dengan maximal 25x transfer. Serta kartu ATM bisa 

langsung dikirim ke alamat rumah atau alamat yang kalian inginkan. 

Pada syarat ketentuan harus memenuhi sebagai berikut :  
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• Usia minimal 17 tahun  

• Mempunyai wewenang mengambil tindakan hukum untuk 

menandatangani perjanjian mengikat dengan bank 

• Warga negara Indonesia  

• Mempunyai KTP elektronik  

• Mempunyai Smartphone  

• Mempunyai nomor handphone dan email yang masih aktif 

• Mempunyai internet dan jaringan yang stabil  

Setelah memenuhi syarat yang harus dilakukan dalam pembukaan 

rekening adalah sebagau berikut :  

1) Mendownload aplikasi jago di playstore maupun appstore 

Gambar 4 2 pembuatan rekening Bank Jago 

 

Sumber : diolah oleh peneliti 
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2) Jalankan aplikasinya dan mulai mendaftar registras online 

Gambar 4 3 pembuatan rekening bank jago 

 

Sumber : diolah oleh peneliti 

• Pada halaman tersebut gunakanlah bahasa indonesia agar lebih 

mudah mengisi data 

• Lalu create Jago account 

• Lalu masukan email dan nomor telephone yang masih aktif  

• Setelah itu masukan kode verivikasi yang muncul melalui SMS 

pada nomor telephone yang kalian isi  
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3) Buat pasword dan verivikasi KTP  

Gambar 4 4 pembuatan rekening bank jago 

  

sumber : diolah oleh peneliti 

• Buat pasword dan pin yang kalian hanya tahu dan ingat 

• Setelah itu ambil foto untuk scan e-KTP 

• Lalu isilah data informasi terkait sesuai dengan pekerjaan atau 

bisnis kalian 

4) Lakukan vidio call dengan Karyawan Bank Jago Syariah  

Gambar 4 5 pembuatan rekening bank jago 

 

sumber : diolah oleh peneliti 
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• Pastikan kalian sudah membaca syarat dan ketentuan dari bank 

jago 

• Setelah itu kalian bisa mulai vidio call dengan karyawan dari 

bank jago 

• Jika sudah selesai, Setelah itu klik selesai 

• Setelah itu kalian tunggu beberapa saat untuk aktivasi dan 

verifikasi 

• Setelah itu kalian akan masuk pada menu halaman beranda pada 

aplikasi bank jago 

• Pastikan anda keluar dari aplikasi tersebut dan buka aplikasi 

untuk memastikan pasword dan email kamu sudah benar 

• Setelah itu anda sudah dinyatakan sebagai nasabah dari bank jago 

Setelah itu untuk pembuatan kartu debit visa secara digital adalah 

sebagai berikut :  
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5) Pembuatan kartu debit visa  

Gambar 4 6 pembuatan kartu debit bank jago 

 

Sumber : diolah oleh peneliti 

• Selanjutnya adalah klik di bagian kartu yang berada pada bagian 

bawah sebelah kiri 

• Lalu klik buat kartu dan masukan nama pribadi kamu secara lengkap 

Gambar 4 7 pembuatan kartu debit bank jago 

 

Sumber : diolah oleh peneliti 



70 
 

• Setelah itu masukan nama sesuai pribadi, untuk di lacak transaksi 

yang ada di kartu kalian 

• Lalu klik ubah untuk memasukkan alamat yang dimana nantinya 

kartu tersebut akan dikirim kerumah kalian 

Gambar 4 8 pembuatan kartu  debit bank jago 

 

Sumber : diolah oleh peneliti 

• Setelah itu buat nama untuk kartu kalian 

• Setelah itu klik buat kartu dan kartu debit sudah siap dikirim ke 

rumah kalian 

Dengan demikian itulah pembuatan rekening dari bank jago dapat 

dikatakan mudah sesuai dengan visi misi dari bank jago ini. fitur yang 

dibuat oleh bank jago ini adalah fitur yang memberikan manfaat kepada 

nasabah yakni seperti pembuatan rekening online ini yang sangat cepat 

mudah dan memudahkan nasabah tanpa harus ke kantor untuk pembuatan 

rekening, karena bank jago ini adalah bank yang dikenal dengan bank 

digital jadi tidak perlu mengantri ke kantor dan tidak perlu melelahkan 
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tubuh. Bank jago ini dapat di akses kapan saja dan dimana saja sesuai 

dengan waktu luang kalian masing masing, jadi tidak mempersulit 

bahkan justru malah memudahkan nasabah dalam mengelola keuangan 

4.2 Pemaparan Hasil Wawancara Tentang Strategi Pemasaran Pembukaan 

Rekening Online Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Hasil wawancara dengan kedua informan yakni Head Of Aplikasi 

Bank Jago dan nasabah Bank Jago Syariah, berdasarkan hasil wawancara 

tersebut menyatakan bahwa sebelum melakukan strategi pemasaran harus 

melakukan bauran pemasaran tersebut. Dengan harapan tidak terjadi kendala-

kendala yang merugikan bagi perusahaan. Dengan paparannya pada produk 

yakni, dengan produk tabungan kantong jago yang dimana tabungan tersebut 

berupa online. Untuk harga dapat dilihat dari biaya pembukaan rekening dan 

biaya lai-lain. Untuk tempat yakni dengan lokasi pusat Bank Jago Syariah ini, 

untuk promosi yakni dengan menerapkan periklanan, promosi media sosial, 

bekerja sama dengan para mitra atau pertner, untuk people yakni dengan 

kemampuan para karyawan dalam mempromosikan, untuk proses yakni 

dengan pelayanannya, untuk lingkungan fisik yakni dengan fasilitas yang 

mumpuni. 

Hal tersebut dapat diketahui berdasarkan hasil wawancara dengan para 

informan yakni dengan ibu Nur Fajriah yang dimana infroman tersebut 

memiliki jabatan yakni Head of aplikasi Bank Jago dengan hal tersebut 

merupakan bukti bahwa memilih beliau adalah suatu hal yang tepat sekali. 

Karena pada perkataannya bisa di pertanggungjawabkan pada penelitian ini. 



72 
 

Untuk informan yang kedua adalah nasabah yang dimana nasabah tersebut 

sudah lama bertransaksi dengan Bank Jago Syariah. Berdasarkan informasi 

yang diperoleh pada Strategi Pemasaran pembukaan rekening online dalam 

meningkatkan jumlah nasabah pada PT. Bank Jago. Dengan strategi 

pemasran yang dilakukan bank jago paling utamanya yakni dengan bekerja 

sama dengan para mitra dengan hal tersbut memberikan banyak dampak 

positif bagi perusahaan. Salah satu dampaknya yakni bisa meningkatkan 

jumlah nasabah pada Bank Jago Syariah hal tersebut dapat diketahui dari 

pernyataan informan head of aplikasi Bank Jago yakni ibu Nur Fajriah. Pada 

tahap berikutnya, memilih data yang diteliti agar mendapatkan data yang 

sesuai dengan tema penelitian maka diperlukan adanya dilakukan wawancara 

ke beberapa informan yang sudah disebutkan diatas. Berdasarkan apa yang 

sudah dilakukan oleh Bank Jago syariah dalam menerapkan strategi 

pemasaran pembukaan rekneing online dalam meningkatkan jumlah nasabah 

dapat di paparkan sebagai berikut :  

Sebagaimana hasil dari wawancara dengan ibu Nur Fajriah selaku 

Head of aplikasi Bank Jago pada 22 mei 2023 menyatakan bahwa : 

“jadi pada awalnya mas Bank Jago ini baru aktif beroperasi sudah 2 tahun 

kurang lebihnya, dan untuk syariah baru berdiri 1 tahun ini mas, kami 

beroperasi ini di tengah-tengah pandemi itu. Jadi kami memasarkan produk 

kami terutama produk tabungan kantong jago ini dengan 2 macam strategi 

mas, yakni  untuk pertama dengan bekerja sama dengan partner (terutama 

partner digital) yang sudah memiliki banyak pengguna para mitra atau 
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partner bank jago seperti Bibit, gopay, pt amaan indonesia sejahtera dll . 

Dan yang kedua melakukan aktivitas promosi marketing seperti memasang 

iklan dan membuat acara komunitas seperti mengadakan seminar dan lain-

lain” 

Pada wawancara tersebut perlu adanya konfirmasi dengan orang yang 

bersangkutan seperti nasabah oleh sebab itu dilakukan wawancara dengan 

nasabah.  

Dikonfirmasi wawancara dengan nasabah Aldo Hadi Pratama sebagai 

nasabah Bank Jago pada tanggal 28 mei 2023 : 

“saya menghetahui produk dan adanya bank jago ini mas, dari pt amaan 

indonesia sejahtera, yang dimana pt amaan indonesia sejahtera ini bekerja 

sama dengan bank jago mas, jadi dulu saya mau bergabung dengan produk 

pt amaan indonesia sejahtera saya juga dibuatkan rekening bank jago ini 

mas, lalu sampai saaat ini saya menabung di bank jago mas”  

Dari data tersebut dapat diketahui bahwa promosi yang dilakukan terdapat 

dua jenis yakni dengan bekerja sama para partner digital dan melakukan 

aktivitas promosi seperti periklanan, dan membuat acara dengan komunitas 

oleh sebab itu data yang di peroleh akan di konfersikan berdasarkan teori dan 

tema penelitian ini :  

Seperti hasil wawancara yang dilakukan dengan pihak Bank Jago yakni Ibu 

Nur Fajriah pada 22 Mei 2023 menyatakan bahwa :  
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Tabel 4.1  

Hasil Wawancara 

No Informan kategori pernyataan 

1 Nur 

Fajriah 

(head of 

aplikasi 

bank 

jago) 

Product “untuk produk utama kami yakni 

tabungan jago mas, tapi juga ada produk 

lain seperti deposito, giro cuman yang 

kami focuskan saat ini ya tabungan jago 

itu, nanti kalo deposito dan giro akan 

merambat soalnya produk deposito dan 

giro itu ada di aplikasi bank jago mas.  

2 Aldo 

hadi 

pratama 

(nasabah) 

Product  “Saya buka rekening bank jago itu mas 

melalui hp online trus ngisi ngisi data dan 

vidio call sama cs nya mas”  

3 Nur 

Fajriah 

(head of 

aplikasi 

bank 

jago) 

Place  “Lokasi nya ini ada di Jakarta tepatnya 

di Menara BTPN, Lantai 46 Jl. Dr. Ide 

Anak Agung Gde Agung, Jakarta 

Selatan.” 

4 Aldo 

hadi 

pratama 

(nasabah) 

place “katanya karyawan pt amaan itu mas 

lokasi kantor bank jago itu ada di jakarta 

mas barengan sama pt amaan itu satu 

gedung mas” 

5  Nur 

Fajriah 

(head of 

aplikasi 

bank 

jago) 

Price  “kalau untuk biaya nya sih engga ada ya 

mas mungkin ya kuota internet itu sih mas 

karena pembukaan rekening di bank jago 

ini gratis mas tanpa dipungut biaya 

bahkan saldo awal nya 0 juga bisa kok 

mas. Bahkan di kami itu gratis 25x 

transaksi entah itu mau dibuat kirim ke 

bank lain atau tarik tunai. Biaya admin 

pun juga gratis mas engga ada kalau 

untuk syariah ya mas.” 

6 Aldo 

hadi 

pratama 

(nasabah) 

price “saya buka rekening jago itu sama istri 

saya gaada biaya kok mas, tanpa saldo 

juga bisa mas, saya awal itu juga 0 saldo 

saya mas sama istri saya” 

7 Nur 

Fajriah 

(head of 

promosi Jadi kami memasarkan produk kami 

terutama produk tabungan kantong jago 

ini dengan 2 macam strategi mas, yakni  
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aplikasi 

bank 

jago) 

untuk pertama dengan bekerja sama 

dengan partner (terutama partner digital) 

yang sudah memiliki banyak pengguna 

para mitra atau partner bank jago seperti 

Bibit, gopay, pt amaan indonesia 

sejahtera dll . Dan yang kedua melakukan 

aktivitas promosi marketing seperti 

memasang iklan dan membuat acara 

komunitas seperti mengadakan seminar 

dan lain-lain. Kalau untuk bekerja sama 

dengan bibit reksadana, itu semisalkan 

ingin berinvestasi harus membuat 

rekening di bank jago dulu, jadi 

pencairannya melalui bank jago mas, 

kalau Amaan itu pinjaman yang dimana 

jika melakukan pinjaman, pencairannya 

melalui rekening bank jago mas.”   

8 Aldo 

hadi 

pratama 

(nasabah) 

promosi saya menghetahui produk dan adanya 

bank jago ini mas, dari pt amaan 

indonesia sejahtera, yang dimana pt 

amaan indonesia sejahtera ini bekerja 

sama dengan bank jago mas, jadi dulu 

saya mau bergabung dengan produk pt 

amaan indonesia sejahtera saya juga 

dibuatkan rekening bank jago ini mas, 

lalu sampai saaat ini saya menabung di 

bank jago mas, oh iya mas sama di 

reksadana itu juga ada bank jago, kalau 

saya investasi di reksadana itu pindah 

uangnya di bank jago mas. 

9 Nur 

Fajriah 

(head of 

aplikasi 

bank 

jago) 

People “kalau pemilihan karyawan itu mas kami 

memilih dengan selectif, nantinya juga 

ada tes-tes yang dimana memang harus 

dipenuhi oleh calon karyawan itu sendiri. 

Nah kalau secara kordinasi untuk 

karyawan nanti di jam kerja awal pagi, 

ada brifing terlebih dahulu, dan di akhir 

jam kerja kami ada evaluasi” 

10 Nur 

Fajriah 

(head of 

aplikasi 

bank 

jago) 

Process “kalau untuk pelayanan ya mas saya 

menjalanin sesuai prosedur saja, dan kita 

lakukan yang pastinya terbaik untuk 

nasabah kami”  
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11 Aldo 

hadi 

pratama 

(nasabah) 

Process “Kalau untuk pelayanan bank jago 

selama ini masih belum ada kendala sih 

mas, saya pernah macet pada transaksi, 

saat transfer itu mas, saldo berkurang 

tapi orang yang kita transfer belum 

masuk, nah itu saya call pihak bank jago 

langssung fast respon dan tanggap sih 

mas setelah itu baru ke kirim dan aman 

aman saja sih mas, kalau untuk sejauh 

ini” 

12 Nur 

Fajriah 

(head of 

aplikasi 

bank 

jago) 

Psycal 

evidance 

“Kalo kondisi suasana kantor yaa begini 

deh mas (sambil melihatkan isi ruangan 

kantor), ada ac nya ada tv nya ada cctv 

nya juga, yaa seperti inilah mas)” 

Sumber : diolah oleh peneliti 

4.3 Hasil Penelitian 

Tabel 4 2  

Kode Informan Penelitian 

No Kode 

Informan 

Nama Informan Instansi 

Informan 
Jabatan 

1 

1.01 Nur Fajriah 
Bank Jago 

Syariah 

Head of 

aplikasi Bank 

Jago 

2 
1.02 Aldo Hadi Pratama 

Bank Jago 

Syariah 

Nasabah Bank 

Jago 

Pada tabel diatas terdapat informasi kode tentang informan. hasil 

wawancara akan ditulis berdasarkan pada kode yang sudah tertulis pada tabel 

4.2  diatas. Pada informan tersebut untuk Nur fajriah memiliki jabatan yang 

dimana jabatan tersebut memiliki posisi yang signifikan yakni head aplikasi 

bank jago, oleh sebab itu memiliki peran aktif dan berperan penting dalam 

perusahaan. Untuk nasabah Aldo Hadi Pratama sudah menjadi nasabah bank 



77 
 

jago sejak tahun 2021 yakni saat terbentuknya bank ini masih menjadi 

konvensional dan belum menjadi syariah. Oleh sebab itu nasabah tersebut 

sudah mengikuti perkembangan awal dari bank jago ini. Oleh sebab itu kedua 

informan tersebut penting untuk dilakukan wawancara dengan harapan agar 

penelitian ini terpercaya dan menjadi penelitian yang terbaik.  

4.3.1.  Bank Jago Syariah 

4.3.1.1. Strategi Pemasaran Pembukaan Rekening Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Bank Jago Syariah 

     Berdasarkan hasil wawancara dengan bagian head of aplikasi 

Bank Jago (bagian pemasaran) dan kegiatan dokumentasi yang dilakukan 

oleh penulis pada Bank Jago Syariah dapat diketahui bahwa dalam 

melakukan pemasaran terhadap produk jasa serta untuk mencapai apa 

yang sudah diinginkan oleh perusahaan dan meningkatkan citra kepada 

nasabah maka Bank Jago Syariah menerapkan Strategi Pemasaran 

sebagai berikut :  

A. Strategi pemasaran  

Strategi pemasaran harus berpedoman berdsarkan landasan 

syariah  

1) Produk (product)  

 Produk merupakan segaala hal yang dapat di 

taawarkan ke pasar untuk memperoleh seuatu kebutuhan 

dan keinginan (Kasmir, 2010) sehingga dapat diambil 

kesimpulan bahwa produk adalah sesuatu barang atau jasa 
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yang dapat di perjual-belikan untuk memenuhi konsumen 

dan produsen.  

 Pada Bank Jago Syariah menerapkan strategi 

pemasaran terhadap produk dalam perusahaan. Produk 

sangat  berperan penting dalam perusahaan. Salah satu 

produk dari Bank Jago ini adalah tabungan kantong jago, 

yang dimana tabungan kantong jago adalah produk utama 

dari sebuah perbankan terutama Bank Jago Syariah. Pada 

Bank Jago Syariah juga mempunyai prinsip dalam 

betransaksi, karena Bank Jago berpedoman kepada syariat 

islam. Untuk produk tabungan kantong sendiri memakai 

akad wadiah Yad Dhamanah yang dimana akad dalam 

menabung serta menjalin kerja sama antara Bank Jago 

dengan Nasabah yakni memakai prinsip Mudharabah 

Mutlaqah. Dengan hal tersebut maka nasabah mendapatkan 

rasa aman, terpercaya dan terjamin. Dan sekaligus 

memberikan kemudahan bagi nasabah tersebut.    

2) Harga (price) 

 Harga adalah suatu hal yang berperan penting dalam 

menentukan strategi pemasaran, karena harga adalah 

menjadi patokan penting dari suatu keberhasilan produk. 

Para konsumen sering kali menjadikan harga sebagai 

pertimbangan dalam membeli suatu barang atau jasa 
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(produk). Dalam penentuan harga yang tepat maka 

ketertarikan nasabah untuk menjadi nasabah baru akan 

meningkat. Akan tetapi semuanya tergantung kualitas 

produk itu sendiri akan menjadi pertimbangan terpenting 

dalam memilih pembiayaan di Bank Syariah. 

 Pada Bank Jago Syariah setiap produknya memiliki 

harga yang berbeda-beda, terutama pada produk tabungan 

kantong. Bank Jago Syariah menetapkan harga yang sangat 

terjangkau dari pada bank lain. Yakni untuk membuka 

rekening tabungan kantong jago adalah gratis dan tidak ada 

biaya sepersenpun, selain itu pada Bank Jago Syariah tidak 

ada biaya admin, tidak ada biaya tutup rekening, tidak ada 

biaya administrasi bulanan, serta biaya akun dormant. 

Bahkan untuk biaya transfer gratis untuk sesama rekening 

jago, tetapi untuk transfer pada bank lain maka akan di 

pungut biaya Rp 2.500, jika masa kuota gratis transfer 

sudah habis.      

3) Tempat (place) 

Tempat merupakan suatu kegiatan dalam penyaluran 

produk berupa barang atau jasa dari produsen ke konsumen. 

Hal ini adalah memudahkan bagi konsumen untuk 

menjangkau setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan 

barang dan jasa. Pada strategi pemasaran adanya lokasi atau 
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tempat menjadi kunci dari sebuah keberhasilan dari suatu 

pemasaran. Semakin strategis lokasi tempat yang dipilih 

maka semakin tinggi pula tingkat keberhasilan penjualan 

begitu sebaliknya.  

a) Bank Jago Syariah  berada di lokasi yang tepatnya di 

Jakarta tepatnya di Menara BTPN, Lantai 46 Jl. Dr. Ide 

Anak Agung Gde Agung Kav. 5.5–5.6 Jakarta Selatan 

12950, Indonesia. Pada kantor pusat Bank Jago Syariah 

ini masih menjadi satu dengan kantor kantor yang lain. 

Kantor pusat sendiri cukup mudah di jangkau dan 

dekatnya sarana transportasi sepeti MRT, busway, dan 

lain lain.  

b) Bentuk kantor fisik Bank Jago Syariah ini sudah 

termasuk bagus dengan ruangan yang sangat bersih, 

harum serta dilengkapi fasilitas seperti AC, CCTV dan 

sebagainya.   

4) Promosi (promotion)  

 Promosi adalah suatu kegiatan yang 

mengkomunikasikan informasi dari penjual kepada 

konsumen atau pihak lain dengan saluran penjualan untuk 

mempengaruhi sikap dan perilaku. Melalui periklanan suatu 

perusahaan mengarahkan komunikasi persuasif pada 

pembeli sasaran dan masyarakat melalui media-media yang 
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disebut dengan media massa seperti Koran, majalah, 

tabloid, radio, televisi, social media dan direct mail  

 Promosi adalah sebagai hal yang sangat penting bagi 

Bank Syariah. Terutama Bank Jago Syariah, promosi bagi 

Bank Jago Syariah adalah sebagai alat untuk mengenalkan 

produk dan jasanya kepada masyarakat. Hal ini merupakan 

aspek yang berkaitan dengan suatu kegiatan sebagai 

memperluaskan informasi berbagai produk dan jasa agar 

dapat merubah mindset kecenderungan prilaku konsumen.  

 Berikut adalah berbagai strategi yang diterapkan oleh 

Bank Jago Syariah adalah sebagai berikut : 

a) Periklanan 

Periklanan merupakan suatu informasi dari sebuah 

keunggulan dan keuntungan dari suatu produk, dan 

yang sudah disusun/dibuat sedemikian rupa sehingga 

menimbulkan rasa menyenangkan dan mampu 

membuat seseorang menjadi merubah pikiran untuk 

melakukan pembelian. Salah satunya Bank Jago yang 

selalu rutin membuat iklan, yang di sebar luaskan di 

paflet jalanan, social media dan lain sebagainya dengan 

harapan bisa menghetahui fungsi dan manfaat dari 

Bank Jago itu sendiri. Salah satu iklan yang selalu di 

promosikan adalah tabungan jago yang dimana iklan 
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tersebut berisi cara membuka rekening, manfaat, 

keunggulan dan keuntungan. Hal ini dilakukan karena 

masyarakat banyak belum menghetahui dari Bank Jago 

ini  

b) Hubungan masyarakat 

Hubungan masyarakat merupakan hal yang 

membangun hubungan baik dengan berbagai 

masyarakat atau perusahaan dengan memperoleh 

publisitas yang diinginkan, serta mebangun citra 

perusahaan yang baik, dalam menghadapi rumor, cerita, 

dan kejadian yang tidak menyenangkan. Bagi 

perusahaan, Pada Bank Jago Syariah memakai strategi 

hubungan masyakat yakni dengan bekerja sama dengan 

partner digital lainnya yang sudah memiliki banyak 

pengguna seperti Bibit, Gopay, PT. Amaan Indonesia 

Sejahtera, dan lain lain. Dengan hal tersebut 

memudahkan Bank Jago syariah dalam mengenalkan 

produk terutama produk tabungan jago.  

c) Promosi penjualan 

Promosi penjualan merupakan suatu bentuk ajakan 

langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang 

dapat diatur untuk merangsang pembelian produk 

dengan segera dan/atau meningkatkan jumlah barang 
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yang akan dibeli pelanggan. Bank jago syariah dalam 

memasarkan promosi penjualan dengan cara melalui 

social media yang dimana factor menyebarkan social 

media dapat mampu memenuhi target yang sudah di 

tentukan. Dengan menyebarkan melalui social media, 

masyarakat bisa melihat dimana saja dan kapan saja. 

Sehingga tanpa ada paksaan ataupun yang lain.  

d) Pemasaran secara langsung  

Pemasaran secara langsung merupakan Hubungan 

langsung dengan konsumen individual yang ditargetkan 

secara hati-hati untuk meraih respon segera dan 

mencapai hubungan pelanggan yang abadi 

5) Orang (people) 

Orang pada penelitian ini yang dimaksud adalah para 

partisipan yang sudah bergabung secara langsung maupun 

tidak langsung yang berkaitan atau berhubungan dalam 

berjalannya strategi pemasaran ini. bukan hanya nasabah 

tetapi semua yang ikut andil proses terjadinya kesepakan 

semua pihak, pada penelitian ini yang bersangkutan adalah 

para staf karyawan Bank Jago Syariah yang mensukseskan 

terjalinnya kesepakatan, selain itu juga pada patner seperti 

(PT. Amaan Indonesia Sejahtera, gopay, bibit dan lain 
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sebagainya.) yang mampu membantu berkembangnya Bank 

Jago Syariah ini   

6) Proses (process) 

Proses merupakan suatu kegiatan yang menunjukkan 

bagaimana pelayanan yang di berikan konsumen selama 

melakukan pembelian, sehingga yang dimaksud disini 

adalah pelayanan yang sudah di berikan oleh Bank Jago 

Syariah. Pada pelayanan Bank Jago Syariah yakni dengan 

hadirnya aplikasi keuangan yang berbasis digital Sehingga 

dalam pemasaran lebih intens dan cenderung mengarah 

kepada pemasaran secara tidak langsung. 

7) Lingkungan fisik (psychal evidance) 

Lingkungan fisik adalah keadaan yang dimana didalamnya 

ysng juga termasuk memberikan layanan yang cukup baik 

dam melihat situasi pada lingkungan seperti: dekorasi 

ruangan, suara, cahaya, aroma, peletakan geografis, CCTV, 

AC, dan lain-lain. Pada bank jago syariah kantor bukan 

sebagai acuan untuk berjalannya strategi pemasaran, karena 

Bank Jago Syariah tergolong sebagai Bank Digital. Kantor 

adalah sebagai pusat terjalinnya kerja sama dengan partner 

yang bisa menguntungkan.  
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4.3.1.2. Kendala-Kendala Yang Dihadapi Bank Jago Syariah 

    Pemasaran yang efisien dan efektif akan memberikan dampak yang 

baik atau positif sehingga mendapatkan keuntungan. Akan tetapi dalam 

sebuah perusahaan pastinya juga mendapatkan kendala-kendala dalam 

memasarkan produknya. Karena kendala akan menjadikan hambatan 

untuk mencapai tujuan dari suatu perusahaan. Kendala yang di hadapi 

Bank Jago Syariah adalah sebagai berikut  :  

a) Persaingan produk terhadap Bank lainnya  

Persaingan merupakan adalah hal yang tidak bisa kita pungkiri di 

dunia perbankan ini. banyak bank syariah yang sudah mengarah ke 

digital, sehingga pada pembukaan rekening untuk pesaing 

mayoritas menggunakan aplikasi bank digital sehingga 

menyebabkan persaingan menjadi ketat antara bank satu dengan 

bank yang laiinya sehingga hal tersebut membuat menarik antusias 

kepada masyarakat. tetapi pada Bank Jago Syariah tidak terlalu 

memikirkan karena pada saat ini Bank jago syariah merasa di atas 

angin dan menguasai pasar.  

b) Minimnya pengetahuan masyarakat  

Baru berdirinya Bank Jago Syariah menyebabkan masyarakat 

belum mendapati informasi yang lengkap dan menyebar secara 

keseluruhan sehingga menyebabkan macetnya pertumbuhan jumlah 

nasabah. 
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4.3.2. Nasabah Bank Jago Syariah 

4.3.2.1  (Nasabah) Strategi Pemasaran Pembukaan Rekening Dalam 

Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Bank Jago Syariah 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Nasabah 1.02 yang 

dimana nasabah 1.02 sudah menjadi nasabah kurang lebih 2 tahun 

lamanya yakni sejak bulan juli tahun 2021. Awal mula nasabah 1.02 

membuat rekening Bank Jago adalah dengan melakukan pinjaman di 

PT. Amaan Indonesia Sejahtera untuk pengembangan usahanya. Hingga 

sampai saat ini. nasabah 1.02 masih melakukan pinjaman karena 

berhasil memutar uang dan mengembangkan usahanya. Berdasarkan 

wawancara dengan nasabah 1.02 manfaat dari bekerja sama PT. Amaan 

Indonesia Sejahtera dengan Bank Jago adalah masyarakat bisa 

berkembang serta bisa menaikkan sektor umkm dan 

mengembangkannya selain itu hasil kerja sama tersebut, nasabah juga 

bisa memutar kondisi ekonomi untuk mnejadi lebih baik lagi.  

 Berdasarkan wawancara dengan nasabah 102 Mengenai strategi 

pemasaran pada Bank Jago adalah strategi yang sangat bagus tanpa 

disadari itu adalah sebuah promosi untuk meningkatkan jumlah 

nasabah. Dengan hal itu PT. Bank Jago adalah yan terbaik menurut 

nasabah 1.02.  
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4.4 Pembahasan Hasil  

4.4.1. Strategi Pemasaran Pembukaan Rekening Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Bank Jago Syariah  

 Berdasarkan hasil wawancara dengan informan mengenai strategi 

pemasaran pembukaan rekening dalam upaya meningkatkan jumlah 

nasabah di Bank Jago Syariah dan dihubungkannya dengan teori bauran 

pemasaran adalah sebagai berikut :  

1) Produk (product) 

    Bank Jago Syariah dalam menerepakan strategi pemasaran 

terhadap produk tabungan kantong jago, yang dimana produk adalah 

berperan penting pada suatu perusahaan karena perusahaan 

mengutamakan kualitas produk serta hasil nisbah yang cukup 

kompetiti. Karena Bank Jago menanamkan misi untuk meningkatkan 

kesempatan tumbuh berjuta insan melalui solusi keuangan digital yang 

berfokus pada kehidupan. Dengan tergolong Bank Digital Bank Jago 

Syariah semakin memudahkan masyarakat dalam menabung di Bank 

Jago Syariah. Tabungan kantong jago adalah produk utama dari Bank 

Jago Syariah. Pada produk tabungan kantong jago menggunakan 

prinsip syariah, yang dimana transaksi menggunakan akad wadiah 

yad’dhamanah dengan nabung uang sekaligus nabung berkah sesuai 

amanah, dimana uang yang ditabungkan sifatnya titipan. Dan bisa di 

ambil kapan pun. pada ijab dan qabul dilakukan secara digital yakni 

ketika membuka rekening online sekaligus dengan akad wadiah yad 
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dhamanah di aplikasi Jago Syariah. Setelah itu simpan uang di Bank 

Jago Syariah menggunakan akad Mudharabah Mutlaqah, yang dimana 

uang yang sudah di tabungkan akan di kelola oleh Bank Jago Syariah 

sesuai prinsip syariah dan bisa mendapatkan keuntungan sesuai nisbah 

bagi hasil yang sudah di sepakati.  

Secara teori pada penerapan strategi pemasaran terhadap produk 

adalah sesuatu yang dapat di pasarkan dan dipromosikan kepada 

masyarakat untuk memperoleh perhatian konsumen sebagaimana untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan.  (Arif, 2012) 

Berdasarkan hasil penelitian terhadap strategi pemasaran 

pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah di 

Bank Jago Syariah dari segi Produk adalah sudah sangat bagus karena 

Bank Jago Syariah juga sudah terfasilitasi dengan tergolong bank yang 

mengarah ke digital, sehingga bisa memaksimal kan produknya melalui 

digital. Dan pada produk tersebut di lengkapi dengan kebutuhan 

masyarakat modern sehingga tidak ada ragu lagi dalam produk tersebut. 

Seperti membagikan kantong uang dengan uang lainya, tersedianya 

QRIS, dan pembayaran apapun seperti listrik, air, pulsa dll. Selain itu 

juga ada layanan untuk investasi di reksadana sehingga memudahkan 

nasabah dalam berinvestasi. Untuk kedepannya pada Jago syariah lebih 

di sempurnakan lagi dan dibuat sesimple mungkin agar masyarakat 

menggunakan aplikasi tersebut tidak ribet dan beralih ke lainnya. Selain 

itu aplikasi jago syariah diharapkan jangan sampai ada trouble dan 



89 
 

dilakukan maintanance 1 bulan sekali. Dengan hal tersebut nasabah 

akan menarik teman lainnya untuk bergabung dan menggunakan 

produk dari bank jago syariah.  Hal ini berbeda dengan penelitian 

Prastya & Susianto (2019) dalam mengembangkan produk yang 

menyatakan bahwa dalam hal menarik konsumen harus di sebarkan 

melalui memasuki ke komunitas-komunitas tertentu tanpa 

memaksimalkan manfaat dari produk tersebut. Hal ini terbukti bahwa 

dari  perbandingan jumlah nasabah. 

2) Harga (Price) 

Bank Jago Syariah menerapkan strategi pemasaran pada harga 

adalah dengan memberikan harga yang sangat terjangkau bagi kalangan 

masyarakat yaitu untuk membuka rekening tabungan kantong jago 

adalah gratis dan tidak ada biaya sepersenpun, selain itu pada Bank 

Jago Syariah tidak ada biaya admin, tidak ada biaya tutup rekening, 

tidak ada biaya administrasi bulanan, serta biaya akun dormant. Bahkan 

untuk biaya transfer gratis untuk sesama rekening jago, tetapi untuk 

transfer pada bank lain maka akan di pungut biaya Rp 2.500, jika masa 

kuota gratis transfer sudah habis.    

Berdasarkan teori penerapan strategi pemasaran kepada harga  

menurut Hendri Sukatjo (2010) yakni patokan penting untuk 

menghasilkan suatu pendapatan. Dalam harga, keputusan penetapan 

harga adalah elemen yang harus di perhatiakan, karena harga menjadi 

salah satu penyebab lakunya suatu produk dan penentuan berminat atau 
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tidaknya dalam membeli suatu produk. oleh karena itu jika harga 

produk sudah di tetapkan maka harus menerima resikonya, entah itu 

berdampak positif atau negatif. Karena penyebab tidak lakunya suatu 

produk bisa di tentukan dari harga produk itu sendiri.  

Berdasarkan hasil penelitian terhadap strategi pemasaran 

pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah di 

Bank Jago dari segi harga bisa dikatakan terjangkau dan lebih 

menggoda dan menguntungkan bagi nasabah. Harga yang di tawarkan 

kepada masyarakat bisa dikatakan merusak harga pasar karena bisa 

dibilang sangat murah di bandingkan dengan bank lain. Hal ini tidak 

sesuai dengan penelitian Rahmad Firdaus (2017) yang menyatakan 

bahwa harga yang ditetapakan harus mengikuti kualitas yang di 

pasarkan. Hal ini terbukti bahwa bank jago lebih unggul dari segi 

kualitas namun harga terjangkau sehingga bisa dilihat melalui 

perbandingan jumlah nasabah.  

3) Tempat (place) 

Bank Jago Syariah berada di lokasi yang tepatnya di kota Jakarta 

tepatnya di Menara BTPN, Lantai 46 Jl. Dr. Ide Anak Agung Gde 

Agung Kav. 5.5–5.6 Jakarta Selatan 12950, Indonesia. Pada kantor 

pusat Bank Jago Syariah ini masih menjadi satu dengan kantor-kantor 

yang lain. Kantor pusat sendiri cukup mudah di jangkau dan dekatnya 

sarana transportasi sepeti MRT, busway, dan lain lain. Fungsi dari 

kantor tersebut adalah dengan melakukan transaksi dengan mitra Bank 
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Jago tetapi kantor tersebut tidak dilakukannya transaksi langsung 

dengan nasabah, karena Bank Jago Syariah menjadi bagian dari bank 

digital. Oleh sebab itu Bank Jago dalam memasarkan produknya 

melalui secara tidak langsung (digital marketing). Selain itu juga fungsi 

dari kantor Bank Jago adalah dengan menjadikan tempat transaksi 

dengan para mitra Bank Jago, hal tersebut di manfaatkan dengan 

membuat Bentuk kantor fisik Bank Jago Syariah menjadi bagus, dengan 

inovasi design serta ruangan yang sangat bersih, harum serta dilengkapi 

fasilitas seperti AC, CCTV dan sebagainya. Hal tersebut semata-mata 

untuk menarik client dan berminat kerja sama dengan Bank Jago 

Syariah.  

Berdasarkan teori mengenai strategi pemasaran dalam segi tempat 

(Nurhayaty, 2022) menyatakan bahwa tempat lokasi usaha menentukan 

terjualnya suatu produk, pada memilih tempat harus strategis dan 

efisien.  

Berdasarkan hasil penelitian terhadap strategi pemasaran 

pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah di 

Bank Jago dari segi tempat adalah kurang baik karena pada kantor 

digunakan hanya untuk meeting, operasional dan menjalin kerja sama 

dengan mitra Bank Jago. Pada lokasi kantor Bank Jago Syariah juga 

mudah dalam akses nya tetapi pada hal tersebut kantor Bank Jago 

Syariah berada pada satu gedung dengan instansi lain. Sehingga 

menyulitkan client mencari kantor tersebut jika tidak mempunyai 
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kenalan atau pun yang lain. Hal tersebut tidak sejalan dengan penelitian 

menurut Reza Sri Rahayu (2020) yang menyatakan bahwa tempat usaha 

berpengaruh terhadap bauran pemasaran dalam meningkatkan jumlah 

nasabah hal tersebut dapat di buktikan bahwa Bank Jago dapat mampu 

berkembang meski tempat lokasi usaha atau kantor Bank Jago Syariah 

kurang berperan signifikan dalam meningkatkan jumlah nasabah tetapi 

hal tersebut dapat di buktikan dengan jumlah nasabah Bank Jago 

syariah yang terus menerus meningkat.  

4)  Promosi (Promotion) 

Pada dasarnya Bank Jago syariah juga memiliki tujuan dalam hal 

promosi yakni untuk menginformasikan produk dengan menghadirkan 

layanan bank dengan kekuatan ekosistem digital. Pada bauran promosi 

yang dilakukan pada Bank Jago Syariah adalah dengan memanfaat kan 

media massa seperti sosial media, website, seminar dan lain lain. Selain 

itu juga Bank Jago Syariah memakai sistem hubungan masyarakat yang 

dimana Bank Jago menjalin kerja sama dengan partner-partner yang 

memiliki teknologi berbasis digital. Yang dimana memang memiliki 

manfaat dan keuntungan bagi Bank Jago Syariah. Seperti Bibit, 

stockbit, Amaan, dll. Dengan hal tersebut bisa dimanfaatkan dengan 

baik bagi Bank Jago Syariah. Karena pada partner atau mitra Bank Jago 

memiliki user akses sehingga memudahkan untuk promosi dan 

meningkatkan jumlah nasabah pada Bank Jago Syariah. Selain itu juga 

Bank Jago membuat acara bersama dengan komunitas-komunitas 
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dengan melakukan seminar. Dengan hal tersebut juga bisa menyebarkan 

keunggulan dari Bank Jago ini.  

Berdasarkan teori mengenai strategi pemasaran terhadap digital 

marketing menurut Teguh & Ciawati (2020) menyatakan bahwa dalam 

menerapkan digital marketing adalah suatu hal yang sangat efektif 

dalam mempromosikan suatu produk. karena perkembagan zaman tidak 

untuk dilawan melainkan harus berteman dengan perkembangan zaman. 

Oleh sebab itu tanpa harus meninggalkan dasar dari promosi yakni 

dengan bauran pemasaran seperti periklanan, hubungan masyarakat, 

promosi penjualan, pemsasaran secara langsung. Dengan hal tersebut 

dapat mempengaruhi sikap, perilaku dan persepsi nasabah. Sehingga 

dapat meningkatkan jumlah nasabah dan kinerja pemasaran.  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Strategi pemasaran 

pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah di PT. 

Bank Jago Syariah dari segi promosi, upaya yang dilakukan dalam 

pelaksanaanya berjalan dengan apa yang sudah direncakan oleh para 

direksi, hanya saja perlu lebih dikembangkan lagi dan di perluas 

jangkauan pemasaran. Dengan menerapkan strategi pemasaran secara 

tidak langsung seperti bekerja sama dengan para partner atau mitra, 

promosi melalui media sosial dan melakukan seminar dengan 

komunitas. Membantu dalam meningkatkan jumlah nasabah dengan 

pesat. Tetapi untuk pemasaran secara langsung belum berjalan efektif 

jika keduanya berjalan dengan baik maka tidak tutup kemungkinan 
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akan menjadi bank terbaik di indonesia. oleh sebab itu dalam strategi 

pemasaran dalam menarik minat nasabah tidak hanya dilakukan satu 

atau dua faktor melainkan harus bersangkutan semuanya dan dijalankan 

semuanya karena semuanya adalah berpengaruh terhadap peningkatan 

jumlah nasabah. Hal ini tidak sejalan dengan penlitian yang dilakukan 

oleh Reza Sri Rahayu (2020) menyatakan bahwa faktor promosi dan 

lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan jumlah 

nasabah di BSM (KCP) Ulee Kareng Banda Aceh. Hal ini terbukti dari 

jumlah nasabah Bank Jago yakni 6 juta nasabah dalam waktu 2 tahun. 

Sedangkan BSM (KCP) Ulee Kareng Banda Aceh membutuhkan 1 

tahun untuk 1 juta nasabahnya.  

5) Orang (People) 

 Bank Jago Syariah dalam menerapkan strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah dari segi people adalah dengan 

membentuk karyawan-karyawan yang inovatif dan kreatif sehingga bisa 

memberikan kontribusi-kontribusi baik bagi perusahaan. Oleh maka 

dari itu pemilihan karyawan sangat bersifat selectif. Kualitas sumber 

daya manusia di perusahaan adalah nilai citra dari sebuah perusahaan 

itu sendiri. Karena penerapan dan yang menjalankan sebuah strategi 

pemasaran pada Bank Jago Syariah yaitu oleh karyawan itu sendiri. 

pada penerapannya adalah dengan mengoordinasikan, mengarahkan, 

membina, dan mengawasi seluruh kegiatan yang berkaitan dengan 

strategi pemasaran, termasuk pada penyusunan dan pemantauan, 
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pelaksanaan, evaluasi, dan penyusunan Laporan. Sebelum berjalannya 

strategi pemasaran pastinya Bank Jago Syariah membentuk strutktur 

organisasi, karena pada struktur organisasi yang baik akan membentuk 

strategi pemasaran yang baik pula. Pada Tanggung jawab perusahan 

diemban oleh Unit Sustainability, seperti direksi, Head of Culture, 

Communications, and Sustainability sebagai koordinator, Head of 

Sustainability sebagai pemantauan, Unit Audit Internal Direktorat 

sebagai evaluasi. strategi penerapannya diimplementasikan oleh 

masing-masing pimpinan Lini Bisnis (LOB).  

Berdasarkan teori mengenai strategi pemasaran pembukaan 

rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah dari segi people 

menurut Nurhayaty (2022) yang menyatakan bahwa sumber daya 

manusia (SDM) dibutuhkan pelatihan dan pengembangan kerja untuk 

mencapai kinerja yang sesuai dengan klasifikasi kerja. Supaya efektif, 

pelatihan biasanya harus mencakup learning experience (pengalaman 

belajar), aktivitas aktivitas yang terencana (be a planned organizational 

activity) dan di desain sebagai jawaban atas kebutuhan - kebutuhan 

yang berhasil diidentifikasikan. Dengan memberikan dampak jangka 

panjang pada efisiensi fleksibilitas dan kualitas 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai penerapan strategi 

pemasaran pembukaan rekening online dalam meningkatakan jumlah 

nasabah di PT. Bank Jago Syariah dari segi people adalah sudah cukup 

baik. Karena pada penerapannya berjalan dengan baik dan di antisipasi 
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dengan baik. Dengan hal tersebut lebih di tingkatkan kembali dengan 

trobosan-trobosan inovatif dari segi people. Hal ini sejalan dengan 

penelitian menurut. R. Nugroho & Japarianto (2013) menyatakan 

bahwa orang yang memiliki andil dan memberikan atau menunjukan 

pelayanan yang baik maka akan berdampak positif kepada keputusan 

pembelian. 

6) Proses (Process) 

Pelayanan yang baik adalah pelayan yang memberikan terbaik 

kepada konsumen atau nasabah. Pada PT Bank Jago Syariah penerapan 

dalam segi proses yakni adalah dengan memberikan layanan secara 

tidak langsung yakni dengan memberikan keamanan dan terjamin serta 

anti trouble pada aplikasi Jago. Selain itu juga Bank Jago Syariah 

memberikan fast respon pada costomer service sehingga membuat 

masyarakat antusias dan tertarik kepada Bank Jago Syariah. Pada 

keamanan Bank Jago sendiri diawasi langsung dengan Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK) serta Lembaga Penjamin Syariah (LPS) Selain itu 

pada pelayanan yang lain serta keamanan Bank Jago Syariah akan 

memberikan informasi informasi mengenai seputar terbaru dan 

terupdate mengenai Bank Jago, dan apabila terjadi sesuatu yang 

menjanggal akan dihubungi secara langsung sehingga nasabah akan 

merasa nyaman dan tenang.  

Berdasarkan teori mengenai strategi pemasaran pembukaan 

rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah pada PT. Bank 
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Jago Syariah dari segi proses menurut R. Nugroho & Japarianto, (2013) 

yang menyatakan bahwa pelayanan yang terbaik akan berdampak 

kepada keputusan pembelian. Oleh maka dari itu pelayanan bisa 

mempengaruhi orang untuk pembelian. Secara tidak sadar tutur kata, 

tingkah laku juga mempengaruhi dalam keputusan pembelian.  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi pemasaran 

pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah nasabah pada 

PT. Bank Jago Syariah merupakan kurang cukup karena pada 

pelayanan hanya melalui aplikasi bukan secara langsung, pada dasarnya 

pelayanan yang terbaik adalah pelayanan yang memberikan secara 

langsung. Sehingga nasabah mendapatkan informasi yang jelas tanpa 

ada salah informasi atau salah faham.  Hal ini sejalan dengan penelitian 

menurut Mardiaynto (2021) menyatakan bahwa tanpa pelayanan secara 

langsung akan kurang efektif. Karena jika tidak langsung akan 

menimbulkan pro dan kontra. Oleh sebab itu harus dilakukan pelayanan 

secara langsung.  

7) Lingkungan Masyarakat (Psychal Evidance) 

Fasilitas mendukung berdasarkan penelitian mengenai Strategi 

pemasaran pembukaan rekening online dalam meningkatkan jumlah 

nasabah di Bank Jago Syariah merupakan dengan memfasilitiasi AC, 

CCTV, design kantor yang kreatif dan lain lain hal tersebut semata-

mata untuk menarik para mitra Bank Jago Syariah yang ingin bekerja 
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sama dengan Bank Jago Syariah. Dengan adanya fasilitas mendukung 

tersebut akan memperkuat keberadaan dari Bank Jago Syariah  tersebut.  

Berdasarkan teori mengenai strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah dari segi Psychal evidance menurut R. 

Nugroho & Japarianto (2013) menyatakan bahwa “fasilitas pendukung 

merupakan bagian dari pemasaran jasa yang memiliki peranan cukup 

penting. Karena jasa yang disampaikan kepada pelanggan tidak jarang 

memerlukan fasilitas pendukung di dalam penyampaian.  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah dari segi Psychal evidance merupakan 

kurang cukup karena perlu dikembangakan lagi pada inovasi kantor dan 

jika bisa membuat gedung sendiri tanpa ada ikut campur oleh 

perusahaan lain, karena kantor pusat harus berdiri sendiri demi menjaga 

privasi perusahaan. Pada penelitia yang didapatkan ini tidak sejalan 

dengan penelitian menurut R. Nugroho & Japarianto (2013) yang 

menyatakan bahwa Gedung yang megah dengan fasilitas pendingin, alat 

telekomunikasi yang canggih atau perabot kantor yang berkualitas dan 

lainlain menjadi pertimbangan pelanggan dalam memilih suatu 

produk/jasa 

4.4.2. Kendala-Kendala Yang Dihadapi Bank Jago Syariah 

 Pemasaran adalah hal yang yang harus digunakan dan dicapai oleh 

suatu perusahaan. Untuk mencapai keinginan dan kebutuhan dari nasabah 

sehingga memperoleh kepuasan yang baik bagi nasabah. Pemasaran yang 
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baik adalah pemasaran yang efisien dan efektif dan memberikan dampak 

positif bagi suatu perusahaan sehingga mendapatkan keuntungan bagi 

perusahaan. Akan tetapi setiap perusahaan tidak mungkin lancar 

selamanya pasti akan mengalami kendala kendal yang akan di hadapi, 

karena mendirikan perusahaan harus di mitigasi dampak negatif dan 

buruknya. Sama hal nya dengan, strategi pemasaran juga harus memiliki 

antisipasi ketika mengalami kendala-kendala yang akan di hadapi 

nantinya. Salah satunya kendala pada memasarkan produknya. Karena 

suatu kendala nantinya akan menjadi suatu hambatan di masa akan datang 

sehingga untuk mencapai tujuan yang sudah di harapkan atau diplanning 

oleh perusahaan menjadi terhambat. 

 Kendala yang dihadapi adalah persaingan produk, itu merupakan 

suatu tidak bisa di hindari di dunia perbankan karena pada dasarnya tujuan 

pada persaingan produk tersebut adalah dengan mencari peluang di dunia 

perbankan, dengan semata-mata ingin memanfaatkan keunggulan serta 

menarik minat masyarakat. oleh sebab itu akan menjadi salah satu faktor 

penyebab terjadinya persaingan ketat antara bank satu dengan bank yang 

lain.  Dengan hal tersebut bisa menarik antusias masyarakat di sekitarnya. 

Kendala lain yang dihadapi Bank Jago Syariah dalam pemasaran 

pembukaan rekening tabungan kantong jago adalah kurangnya promosi 

secara langsung sehingga masyarakat masih banyak yang belum 

menghetahui informasi mengenai keunggulan dari produk Bank Jago 

Syariah. Sehingga informasi yang di dapat oleh masyarakat kurang 
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menyeluruh dan menyebabkan ketidak tahuan mengenai keunggulan Bank 

Jago Syariah. Hal tersebut menyebabkan macetnya pertumbuhan jumlah 

nasabah Bank Jago Syariah. 

 Akan tetapi berdasarkan hasil wawancara dengan pihak Bank Jago 

Syariah menyatakan bahwa belum ada kendala yang serius, hanya ingin 

lebih ditingkatkan kembali faktor jumlah nasabah. Hal tersebut di 

konfirmasi dengan hasil wawancara dengan nasabah yang menyatakan 

bahwa tidak ada kendala dalam melakukan transaksi pembukaan rekening 

di Bank Jago Syariah, akan tetapi nasabah merasa belum menghetahui 

persis mengenai produk Bank Jago Syariah, karena Bank Jago Syariah 

masih tergolong baru efektif 2 tahun sehingga membutuhkan waktu untuk 

berkembang lebih pesat lagi. Selain itu juga pada penjelasan produk Bank 

Jago Syariah tidak di pasarkan langsung oleh pihak marketing Bank Jago. 

oleh sebab itu perlu adanya penjelasan secara langsung mengenai produk 

Bank Jago Syariah oleh pihak marketing Bank Jago. Hal tersebut terbukti 

dengan berdasarkan penelitian menurut Alhamdi (2019) yang menyatakan 

bahwa pemasaran secara lagsung adalah pemasaran yang cukup efektif 

pada dunia pemasaran, dengan hal tersebut terbukti dari stabilnya jumlah 

nasabah. 

Berdasarkan  kendala-kendala yang ada diatas maka pihak Bank Jago 

Syariah harus memberikan solusi  atas kendala pada pemasaran produk 

tersebut yakni : 
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1) Marketing harus terus menerus membuat inovasi yang kreatif mengenai 

keunggulan produk Bank Jago yariah melalui konten-konten kreatif 

2) Marketing harus membuat brosur keunggulan produk Bank Jago 

Syariah mengenai tabungan kantong jago secara hardfile  

3) Marketing dapat mendatangi nasabah dan memberikan informasi secara 

langsung. Tidak hanya melakukan promosi melalui digital marketing. 

Tabel 4.3  

Tabel Rekapitulasi Hasil Penelitian 

Fokus 

penelitian 

Hasil Penelitian Teori keterangan 

Produk 

(Product) 

Berdasarkan 

hasil penelitian 

terhadap strategi 

pemasaran 

pembukaan 

rekening online 

dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

di Bank Jago 

Syariah dari segi 

Produk adalah 

sudah sangat 

bagus karena 

Bank Jago 

Syariah juga 

sudah 

terfasilitasi 

dengan 

tergolong bank 

yang mengarah 

ke digital, 

sehingga bisa 

memaksimal kan 

produknya 

melalui digital. 

Dan pada 

Secara teori pada 

penerapan 

strategi 

pemasaran 

terhadap produk 

adalah sesuatu 

yang dapat di 

pasarkan dan 

dipromosikan 

kepada 

masyarakat untuk 

memperoleh 

perhatian 

konsumen 

sebagaimana 

untuk memenuhi 

kebutuhan dan 

keinginan.  (Arif, 

2012) 

 

Berdasarkan teori 

dan hasil 

penelitian maka 

yang di dapatkan 

dari hasil di 

lapangan yakni 

pada temuan di 

lapangan dari segi 

produk yakni 

adalah produk 

tersebut berbasis 

digital yang 

dimana produk 

tersebut bisa di 

jangkau oleh 

seluruh 

masyarakat 

indonesia.   
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produk tersebut 

di lengkapi 

dengan 

kebutuhan 

masyarakat 

modern sehingga 

tidak ada ragu 

lagi dalam 

produk tersebut. 

Seperti 

membagikan 

kantong uang 

dengan uang 

lainya, 

tersedianya 

QRIS, dan 

pembayaran 

apapun seperti 

listrik, air, pulsa 

dll. Selain itu 

juga ada layanan 

untuk investasi 

di reksadana 

sehingga 

memudahkan 

nasabah dalam 

berinvestasi. 

Harga 

(Price) 

Berdasarkan 

hasil penelitian 

terhadap strategi 

pemasaran 

pembukaan 

rekening online 

dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

di Bank Jago 

dari segi harga 

bisa dikatakan 

terjangkau dan 

lebih menggoda 

dan 

menguntungkan 

bagi nasabah. 

Harga yang di 

Berdasarkan teori 

penerapan 

strategi 

pemasaran 

kepada harga  

menurut Hendri 

Sukatjo (2010) 

yakni patokan 

penting untuk 

menghasilkan 

suatu 

pendapatan. 

Dalam harga, 

keputusan 

penetapan harga 

adalah elemen 

yang harus di 

perhatiakan, 

Berdasarkan hasil 

penelitian dan di 

gabungkannya 

teori maka yang di 

dapatkan pada 

temuan dari segi 

harga adalah pada 

produk tersebut 

memiliki harga 

yang sangat murah 

di bandingkan 

dengan produk 

pada bank lain, 

dan tentunya harga 

tersebut bisa 

merusak harga 

pasarannya.  

Yakni untuk 
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tawarkan kepada 

masyarakat bisa 

dikatakan 

merusak harga 

pasar karena 

bisa dibilang 

sangat murah di 

bandingkan 

dengan bank 

lain. oleh karena 

itu jika harga 

produk sudah di 

tetapkan maka 

harus menerima 

resikonya, entah 

itu berdampak 

positif atau 

negatif. Karena 

penyebab tidak 

lakunya suatu 

produk bisa di 

tentukan dari 

harga produk itu 

sendiri. 

karena harga 

menjadi salah 

satu penyebab 

lakunya suatu 

produk dan 

penentuan 

berminat atau 

tidaknya dalam 

membeli suatu 

produk.  

 

membuka 

rekening tabungan 

kantong jago 

adalah gratis dan 

tidak ada biaya 

sepersenpun, 

selain itu pada 

Bank Jago Syariah 

tidak ada biaya 

admin, tidak ada 

biaya tutup 

rekening, tidak ada 

biaya administrasi 

bulanan, serta 

biaya akun 

dormant. Bahkan 

untuk biaya 

transfer gratis 

untuk sesama 

rekening jago, 

tetapi untuk 

transfer pada bank 

lain maka akan di 

pungut biaya Rp 

2.500, jika masa 

kuota gratis 

transfer sudah 

habis. Pada 

dasarnya awal 

pembukaan 

rekening bank 

jago mendapat 

bonus gratis 

transfer ke bank 

lain selama 25x 

transaksi, tetapi 

jika masa kuota 

habis maka akan 

di kenakan biaya 

2.500.       

Tempat 

(place) 

Berdasarkan 

hasil penelitian 

terhadap strategi 

pemasaran 

pembukaan 

Berdasarkan teori 

mengenai strategi 

pemasaran dalam 

segi tempat 

(Nurhayaty, 

Dengan di 

gabungkannya 

hasil penelitian 

dengan teori, 

menghasilkan 
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rekening online 

dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

di Bank Jago 

dari segi tempat 

adalah kurang 

baik karena pada 

kantor 

digunakan hanya 

untuk meeting, 

operasional dan 

menjalin kerja 

sama dengan 

mitra Bank Jago. 

Pada lokasi 

kantor Bank 

Jago Syariah 

juga mudah 

dalam akses nya 

tetapi pada hal 

tersebut kantor 

Bank Jago 

Syariah berada 

pada satu 

gedung dengan 

instansi lain. 

Sehingga 

menyulitkan 

client mencari 

kantor tersebut 

jika tidak 

mempunyai 

kenalan atau pun 

yang lain 

2022) 

menyatakan 

bahwa tempat 

lokasi usaha 

menentukan 

terjualnya suatu 

produk, pada 

memilih tempat 

harus strategis 

dan efisien.  

 

temuan, pada bank 

jago tidak 

mengutamakan 

pada teori yang 

tertera, tetapi pada 

hasil penelitian ini 

bank jago 

menggunakan 

digital marketing 

dan bekerja sama 

dengan partner, 

sehinga tempat 

dijadikan 

formalitas.  

promosi Berdasarkan 

hasil penelitian 

mengenai 

Strategi 

pemasaran 

pembukaan 

rekening online 

dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

Berdasarkan teori 

mengenai strategi 

pemasaran 

terhadap digital 

marketing 

menurut Teguh 

& Ciawati (2020) 

menyatakan 

bahwa dalam 

menerapkan 

Berdasarkan 

temuan dilapangan 

yang diperoleh 

adalah, bank jago 

menerapkan 

strategi pemasaran 

dengan, 1. Bekerja 

sama dengan 

partner digital  

2. promosi ke 
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di PT. Bank 

Jago Syariah 

dari segi 

promosi, upaya 

yang dilakukan 

dalam 

pelaksanaanya 

berjalan dengan 

apa yang sudah 

direncakan oleh 

para direksi, 

hanya saja perlu 

lebih 

dikembangkan 

lagi dan di 

perluas 

jangkauan 

pemasaran. 

Dengan 

menerapkan 

strategi 

pemasaran 

secara tidak 

langsung seperti 

bekerja sama 

dengan para 

partner atau 

mitra, promosi 

melalui media 

sosial dan 

melakukan 

seminar dengan 

komunitas. 

Membantu 

dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

dengan pesat. 

Tetapi untuk 

pemasaran 

secara langsung 

belum berjalan 

efektif jika 

keduanya 

berjalan dengan 

baik, maka tidak 

digital marketing 

adalah suatu hal 

yang sangat 

efektif dalam 

mempromosikan 

suatu produk. 

karena 

perkembagan 

zaman tidak 

untuk dilawan 

melainkan harus 

berteman dengan 

perkembangan 

zaman. Oleh 

sebab itu tanpa 

harus 

meninggalkan 

dasar dari 

promosi yakni 

dengan bauran 

pemasaran 

seperti 

periklanan, 

hubungan 

masyarakat, 

promosi 

penjualan, 

pemsasaran 

secara langsung. 

Dengan hal 

tersebut dapat 

mempengaruhi 

sikap, perilaku 

dan persepsi 

nasabah. 

Sehingga dapat 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

dan kinerja 

pemasaran 

media sosial dan 

melakukan 

sosialisasi atau 

bergabung ke 

dalam kominitas 

komunitas.  
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tutup 

kemungkinan 

akan menjadi 

bank terbaik di 

indonesia. oleh 

sebab itu dalam 

strategi 

pemasaran 

dalam menarik 

minat nasabah 

tidak hanya 

dilakukan satu 

atau dua faktor 

melainkan harus 

bersangkutan 

semuanya dan 

dijalankan 

semuanya 

karena 

semuanya adalah 

berpengaruh 

terhadap 

peningkatan 

jumlah nasabah 

Orang 

(People) 

Berdasarkan 

hasil penelitian 

mengenai 

penerapan 

strategi 

pemasaran 

pembukaan 

rekening online 

dalam 

meningkatakan 

jumlah nasabah 

di PT. Bank 

Jago Syariah 

dari segi people 

adalah sudah 

cukup baik. 

Karena pada 

penerapannya 

berjalan dengan 

baik dan di 

antisipasi 

menurut 

Nurhayaty (2022) 

yang menyatakan 

bahwa sumber 

daya manusia 

(SDM) 

dibutuhkan 

pelatihan dan 

pengembangan 

kerja untuk 

mencapai kinerja 

yang sesuai 

dengan 

klasifikasi kerja. 

Supaya efektif, 

pelatihan 

biasanya harus 

mencakup 

learning 

experience 

(pengalaman 

dengan di 

gabungkannya 

hasil penelitian 

dengan teori maka 

yang didapatkan 

pada temuan dari 

segi people adalah 

dengan 

menerapkan 

selectif kepada 

calon karyawan 

akan 

mempengaruhi 

kualitas dan 

jangka panjang 

pada perusahaan. 

Selain itu juga 

mengoordinasikan, 

mengarahkan, 

membina, dan 

mengawasi. (4m) 
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dengan baik. 

Dengan hal 

tersebut lebih di 

tingkatkan 

kembali dengan 

trobosan-

trobosan inovatif 

dari segi people. 

belajar), aktivitas 

aktivitas yang 

terencana (be a 

planned 

organizational 

activity) dan di 

desain sebagai 

jawaban atas 

kebutuhan - 

kebutuhan yang 

berhasil 

diidentifikasikan. 

Dengan 

memberikan 

dampak jangka 

panjang pada 

efisiensi 

fleksibilitas dan 

kualitas 

akan melancarkan 

dari strategi 

pemasaran yang 

dilakukan.  

Proses 

(Process)  

Berdasarkan 

hasil penelitian 

mengenai 

strategi 

pemasaran 

pembukaan 

rekening online 

dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

pada PT. Bank 

Jago Syariah 

merupakan 

kurang cukup 

karena pada 

pelayanan hanya 

melalui aplikasi 

bukan secara 

langsung,. 

menurut R. 

Nugroho & 

Japarianto, 

(2013) yang 

menyatakan 

bahwa pelayanan 

yang terbaik akan 

berdampak 

kepada keputusan 

pembelian. Oleh 

maka dari itu 

pelayanan bisa 

mempengaruhi 

orang untuk 

pembelian. 

Secara tidak 

sadar tutur kata, 

tingkah laku juga 

mempengaruhi 

dalam keputusan 

pembelian.  

 

Temuan pada segi 

proses adalah 

dengan pelayanan 

yang baik, yang 

diamana 

pelayanan tersebut 

berupa pelayanan 

pada umumnya 

seperti costomer 

service, dengan 

layanan yang fast 

respon.  

Lingkungan 

fisik 

(Psychal 

Berdasarkan 

hasil penelitian 

mengenai 

Menurut R. 

Nugroho & 

Japarianto (2013) 

Temuan pada segi 

lingkungan fsik 

adalah dengan 
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evidance)  strategi 

pemasaran 

dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

dari segi Psychal 

evidance 

merupakan 

kurang cukup 

karena perlu 

dikembangakan 

lagi pada inovasi 

kantor dan jika 

bisa membuat 

gedung sendiri 

tanpa ada ikut 

campur oleh 

perusahaan lain, 

karena kantor 

pusat harus 

berdiri sendiri 

demi menjaga 

privasi 

perusahaan. 

menyatakan 

bahwa “fasilitas 

pendukung 

merupakan 

bagian dari 

pemasaran jasa 

yang memiliki 

peranan cukup 

penting. Karena 

jasa yang 

disampaikan 

kepada 

pelanggan tidak 

jarang 

memerlukan 

fasilitas 

pendukung di 

dalam 

penyampaian.  

 

memanfaatkan 

fasilitas yang ada 

seperti cctv, ac, 

ruangan yang 

harum, inovasi 

tempat lokasi, 

serta meperbarui 

sistemn secara 

rutin maka mampu 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

Sumber : diolah oleh peneliti 
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BAB V  

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakasanakan melalui 

teknik triangulasi yakni dengan wawancara, dokumentasi dan rekam suara 

pada PT. Bank Jago Syariah terhadap penelitian “Strategi Pemasaran 

Pembukaan Rekening Online Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 

PT. Bank Jago Syariah.  Dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Bank Jago syariah dalam meningkatkan jumlah nasabah 

adalah sebagai berikut :  

1. Penerapan tujuh faktor strategi pemasaran yang terdiri dari product, 

price, promotion, place, people, process, psychal evidance. Sangat 

membantu dalam menentukan sasaran pasar dan menerapkan strategi 

pemasaran. Sehingga bisa menjangkau nasabah ideal serta 

meningkatkan jumlah nasabah. Dari penerapan 7 faktor marketing 

mix ini sangat bermanfaaat dan berguna untuk menarik minat 

nasabah sekaligus mempertahankan nasabah.  

2. Kendala yang dihadapi pada PT. Bank Jago Syariah dalam 

meningkatkan jumlah nasabah yaitu karena adanya persaingan 

produk dan minimnya penghetahuan masyarakat. karena Bank Jago 

Syariah baru berdiri dan efektif baru 2 tahun oleh maka dari itu perlu 

adanya waktu untuk memperbaiki kendala yang dihadapi.    
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5.2 Saran  

Berdasarkan hasil penelitian pada Bank Jago Syariah, peneliti memberikan 

beberapa saran sebagai masukan yang dimana mungkin berguna bagi 

kalangan semua, untuk sarannya adalah sebagai berikut :  

1. Bank Jago Syariah meningkatkan evaluasi dan sosialisasi mengenai 

aktivitas dalam penerapan strategi pemasaran hal tersebut berguna 

untuk tidak terjadinya miss komuniasi dan efektif keberhasilan 

meningkat. Selain itu juga terhindar dari kendala kendala yang 

nantinya akan timbul dengan kata lain meminimalisir resiko yang 

terjadi. 

2. Lebih giat dan rajin dalam memasarkan produk tabungan kantong jago 

agar masyarakat luas lebih kenal dan menghetahui keunggulan dari 

Bank Jago Syariah  

3. Pada meningkatkan strategi pemasaran lebih di fungsikan dalam 

penerapan strategi pemasaran secara langsung. Dengan harapan 

masyarakat menghetahui keunggulan dari Bank Jago Syariah.  

4. Lebih ditingkatkan dan di perbannyak jumlah cabang, karena sangat 

cabang membantu dalam penyebaran, sekaligus dapat mempermudah 

meningkatkan jumlah nasabah  

5. Dibuat fitur tukar mata uang asing pada aplikasi Bank Jago Syariah 

karena para pesaing sudah memanfaatkan hal tersebut sehingga tidak 

boleh ketinggalan dengan para pesaing  
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6. Belum adanya fitur untuk belanja online, atau top up ke aplikasi 

belanja online, oleh maka dari itu Bank Jago juga harus berkerja sama 

dengan para mitra belanja online dengan hal tersebut maka akan 

mempermudah nasabah sekaligus menarik antusias masyarakat 

7. ATM ataupun mesin EDC dan sejenisnya masih belum banyak 

tersedia sehingga tarik tunai masih banyak yang mengandalkan bank 

lainnya.  
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