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Menuntut ilmu itu lebih utama dari pada beramal bagi orang yang belum tahu, dan 
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STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN iB HIJRAH HAJI PADA 

PT.BANK MUAMALAT INDONESIA KANTOR CABANG 

PEMBANTU(KCP) CURUP 

Abstrak 

Strategi pemasaran merupakan proses pemasaran yang mencakup hal-hal 

mengenai analisis atas kesempatan, pemilihan sasaran, pengembangan strategi, 

perumusan rencana, implementasi dan pengawasan. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan baik dari segi segmentasi 

dan mengetahui penerapan Marketing Mix pada tabungan iB hijrah haji Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup. 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan dengan pendekatan deskriptif 

kualitatif. Sumber data utama dari penelitian ini, yaitu data dari marketing 

(marketer), Sub Branch Operation Supervisor, dan Sub Brance Manajer. Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup yang berhubungan 

dengan strategi pemasaran, teknik pengumpulan data menggunakan observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu (KCP) Curup memberi target kepada setiap marketingnya karena 

target diberi untuk memacu motivasi dan semangat dalam bekerja dari karyawan-

karyawan di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup dan 

dari sisi pelayanan yang diberikan oleh Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup kepada calon nasabahnya yang datang ke kantor sangat 

bagus yaitu memberikan apa yang dibutuhkan oleh calon nasabahnya, serta Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup mengimplementasi 

teori dari Philip kotler tentang bauran pemasaran 4P (product, price, place, dan 

promotion). 

  

Kata kunci: Strategi, Pemasaran,Segmentasi Pasar, D an Marketing Mix 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. LATAR BELAKANG 

Ibadah haji adalah rukun Islam kelima setelah syahadat, salat, zakat 

dan puasa yang wajib dilaksanakan oleh setiap orang Islam yang memenuhi 

syarat, baik secara finansial, fisik, maupun mental dan merupakan ibadah 

yang hanya wajib dilakukan sekali seumur hidup. Ibadah haji adalah bentuk 

ibadah tahunan yang dilaksanakan kaum Muslim sedunia dengan berkunjung 

dan melaksanakan beberapa kegiatan di beberapa tempat di Arab Saudi pada 

suatu waktu yang dikenal sebagai musim haji. Hal ini berbeda dengan ibadah 

umroh yang bisa dilaksanakan sewaktu-waktu. 

Untuk menunjang pelaksanaan pemberangkatan dari tanah air dan 

pelaksanaan ibadah haji di Arab Saudi, pemerintah bahkan telah membuat 

berbagai macam kebijakan dan aturan petunjuk operasional pelaksanaan 

pengurusan jamaah di daerah-daerah. Sebagaimana yang telah tercantum di 

Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 13 Tahun 2008 tentang 

Penyelenggaraan ibadah haji Bab 1 Pasal 1 menyebutkan bahwa ibadah haji 

adalah rukun Islam kelima yang merupakan kewajiban sekali seumur hidup 

bagi setiap orang Islam yang mampu menunaikannya. Pasal 3 yang 

menyebutkan bahwa jemaah haji adalah warga Negara Indonesia yang 

beragama Islam dan telah mendaftarkan diri untuk menunaikan ibadah haji 

sesuai dengan persyaratan yang ditetapkan. Meskipun bukan merupakan 
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ibadah yang sederhana, sebagaimana dari kita sudah paham ketika mendengar 

gabungan dua kata yaitu ibadah haji bahkan, secara otomatis, pikiran kita pun 

menerawang menuju ke kota Makkah. Ibadah haji juga dapat di artikan 

sebagai aktivitas berkunjung ke rumah Allah Subhana Wa Ta‟ala (Baitullah) 

untuk melakukan Tawaf, Sa‟i, wukuf di Arafah, dan amalan manasik lainnya 

dalam waktu dan tempat tertentu. Sanggup mengadakan perjalanan berarti 

menyangkut kesanggupan fisik, materi, maupun rohani. Ketiganya 

merupakan syarat yang harus dipenuhi oleh seorang Muslim yang hendak 

melaksanakan ibadah haji. Bila syarat tersebut belum terpenuhi, maka 

gugurlah kewajiban untuk menunaikannya. Sanggup juga bisa diartikan orang 

yang sanggup mendapatkan pembekalan dan alat-alat pengangkutan serta 

sehat jasmani dan perjalanan pun aman.
1
 

Sebagaimana firman Allah Subhana Wa Ta‟ala dalam QS.Ali Imran 

ayat 97  

                                 

                               

 

Artinya “Di situ ada tanda-tanda keterangan yang nyata (yang menunjukkan 

kemuliaannya; di antaranya ialah) Makam Nabi Ibrahim. Dan siapa 

yang masuk ke dalamnya aman tenteramlah dia. Dan ALLAH 

mewajibkan manusia mengerjakan ibadah haji dengan mengunjungi 

Baitullah yaitu sesiapa yang mampu sampai kepadanya. Dan sesiapa 

yang kufur (ingkar akan kewajiban ibadah haji itu), maka 

                                                             
1
Marelan Raya, Startegi Pemasaran Produk Tabunagn Haji Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah ( Studi Kasus Pada Pt . Bank Sumut Syari). “ Skripsi (jogyakarta: fak. Syariah UIN Sunan 

Kalijaga, 2015) , 28 
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sesungguhnya Allah Maha Kaya (tidak berhajatkan sesuatu pun) dari 

sekalian makhluk”.
2
 

 

Logikanya Indonesia merupakan penyumbang jamaah haji terbanyak di 

dunia. Indonesia merupakan Negara berpenduduk Muslim terbesar di dunia 

yang tersebar dari Sabang sampai Merauke, oleh karena itu merupakan salah 

satu modal utama kenapa banyak Bank-Bank konvensional membuka unit 

usaha syariah ataupun membuka Bank syariah yang terlepas dari induk 

usahanya. Selain itu Bank-Bank syariah berlomba-lomba membuat berbagai 

macam produk tabungan di antaranya produk tabungan haji dan umrah karena 

semakin meningkatnya kesadaran masyarakat melaksanakan ibadah haji dan 

umrah. Banyaknya Bank yang melihat peluang itu kemudian berlomba-lomba 

membuat produk tabungan yang sama sehingga persaingan semakin ketat maka 

diperlukan strategi  pemasaran khusus untuk menarik minat calon nasabah. 

Dari pengalaman yang penulis peroleh selama menjalani proses 

praktek kerja lapangan di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup, ketika melaksanakan praktek lapangan tersebut 

penulis bertemu dengan salah satu calon nasabah tabungan iB hijrah haji yang 

berasal dari Desa yang jauh dari pusat informasi yaitu Desa Batu Bandung
3
 

dan beberapa penduduk Desa lain juga ingin membuat tabungan iB hijrah haji 

yang berasal dari Desa Tapus bagian Lebong menyatakan bahwa koneksi 

internet di sana susah terkoneksi
4
, dari pengalaman yang dilihat langsung 

oleh penulis sehingga terpikirkan oleh penulis strategi seperti apa yang di 

                                                             
2
 Al-Qur‟an surah Ali Imran ayat 97 Penerbit: Sigma Publishing 

3
 Zul, Wawancara, tanggal 15 November 2019, pukul 02:30 Wib 

4
 Daryo, Wawancara, tanggal 15 November 2019, pukul 13.30 Wib  
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gunakan oleh pihak Bank Muamalat sehingga penduduk yang berada di 

pedesaan mendapat informasi mengenai adanya produk tabunga haji di Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup. 

Fenomena daftar tunggu (Waiting List) haji di Indonesia yang terjadi 

pada saat ini yang mencapai 14 tahun bahkan lebih, banyak menyadarkan 

umat Muslim yang kemudian merencanakan ibadah haji sejak dini yaitu 

dengan cara membuka rekening tabungan haji. Hal ini kemudian ditangkap 

menjadi peluang oleh Bank-Bank dan lembaga keuangan lain dengan 

membuat produk tabungan haji dengan berbagai strategi pemasaran untuk 

menarik minat nasabah. Peluang ini juga ditangkap oleh Bank Muamalat, 

untuk menarik minat nasabah untuk membuka tabungan iB hijrah haji.
5
 

Berdasarkan uraian tersebut, penulis tertarik untuk meneliti apa saja 

strategi pemasaran marketing dan apa keunggulan produk tabungan iB hijrah 

haji yang dipasarkan oleh Bank tersebut sehingga nasabah tertarik untuk 

menggunakan produk tabungan iB hijrah haji. Maka dari itu penulis 

mengambil judul mengenai “STRATEGI PEMASARAN PRODUK 

TABUNGAN iB HIJRAH HAJI PADA PT. BANK MUAMALAT 

INDONESIA KANTOR CABANG PEMBANTU (KCP) CURUP” 

B. BATASAN DAN RUMUSAN MASALAH 

Untuk menghindari jangkauan yang terlalu luas dalam penelitian, 

maka peneliti membatasi masalah dengan ruang lingkup yang lebih sempit. 

Adapun batasan masalah pada penelitian ini hanya mengenai strategi 

                                                             
5
  Maharani, Wawancara, tanggal 11 Desember 2019 pukul 16.30 WIB 
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pemasaran produk tabungan iB Hijrah haji pada PT. Bank Muamalat 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup. 

Dari uraian latar belakang di atas dapat dirumuskan pokok 

permasalahan yang menjadi fokus penelitian adalah: 

1. Apakah Strategi yang digunakan Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu (KCP) Curup untuk memasarkan produk tabungan iB 

hijrah haji ? 

2. Bagaimanakah penerapan bauran pemasaran produk tabungan iB hijrah 

haji di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) 

Curup? 

C. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini 

adalah: 

1. Untuk menganalisa Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji 

pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) 

Curup. 

2. Untuk menganalisis penerapan bauran pemasaran produk tabungan iB 

hijrah haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu 

(KCP) Curup. 

Dari hasil penelitian ini diharapakan dapat bermanfaat dan berguna 

bagi beberapa aspek, diantaranya: 
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1. Kegunaan teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu menambah informasi 

dan pengetahuan tentang Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB 

Hijrah haji Pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup. 

2. Kegunaan praktisi 

a. Bagi masyarakat, diharapkan penelitian ini dapat bisa memberikan 

pemahaman kepada masyarakat tentang gambaran strategi 

marketing Bank Muamalat Indonesia kantor Cabang Pembantu 

(KCP) Curup. 

b. Bagi akademik, diharapkan penelitian ini dapat membantu dalam 

menambah wawasan mengenai strategi marketing Bank 

Muamalat. 

c. Bagi pihak Bank khususnya Bank Muamalat Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup, penelitian ini diharapkan dapat berguna 

dalam menarik nasabah. 

d. Bagi penulis, dapat  menambah informasi baru dan pengetahuan 

tentang strategi marketing . 

D. KAJIAN LITERATUR 

Dalam menetapkan strategi pemasaran di butuhkan teori sebagai 

landasan ilmiah yang rasional dan komprehensif dengan tujuan untuk 

mendapatkan hasil yang maksimal. Penelitian ini menggunakan teori sebagai 

landasan teoritisnya, yaitu teori strategi. Teori ini lah yang menjadi dasar 
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untuk menganalisis, membahas dan memecahkan permasalahan dalam 

penelitian ini. Penelitian ini menitik beratkan pada strategi pemasaran 

perusahaan, khususnya perbankan. 

Dalam kegiatan penelitian biasanya bertitik tolak pada ilmu 

pengetahuan yang sudah ada, pada umumnya semua peneliti akan memulai 

penelitiannya dengan cara menggali dari apa yang telah diteliti oleh para 

pakar peneliti sebelumnya. Pemanfaatan terhadap apa yang telah 

dikemukakan dan ditemukan oleh peneliti dapat dilakukan dengan 

mempelajari, mencermati, mendalami dan menggali kembali serta 

mengidentifikasi hal-hal yang sudah ada maupun yang belum ada. Untuk 

mengetahui hal-hal yang ada dan belum ada, dapat melalui laporan hasil 

penelitian dalam bentuk jurnal ataupun karya-karya ilmiah.  

1. Nuryadi Akbar, Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BSM dan 

penerapan analisis SWOT pada strategi pemasaran pada produk 

tabungan haji. Penelitian ini dilakukan untuk mengatahui strategi 

pemasaran dan penerapan analisis SWOT pada produk tabungan haji 

di BSM KCP Sudirman, Bogor. Metode yang digunakan yaitu 

kualitatif, dan data sekunder yang bersumber dari naskah, catatan, 

dokumen dll, serta analisa data yang digunakan reduksi data. Hasil 

yang diperoleh dari penelitian ini, bahwa strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh BSM KCP Sudirman, Bogor menggunakan target 

pasar yang dituju yaitu segmentation khusus secara segi daerah atau 

wilayah, segi usia, dan segi status nasabah. Selain itu BSM 



8 
 

 
 

menggunakan bauran pemasaran yang mengandung unsur 4P, yaitu 

strategi produk, harga, saluran distribusi, dan promosi. Dalam 

strategi promosi menggunakan promosi berupa periklanan, penjualan 

pribadi, promosi penjualan dan publisitas. Hasil analisis di atas, 

dapat disimpulkan bahwa kekuatan memiliki poin lebih besar dari 

pada kelemahan, sehingga peluang untuk Produk  tabungan haji 

lebih besar dari pada ancamannya.
6
 

2. Tugas Akhir Neri Safaroh yang berjudul Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Haji Ib Syariah  Di Bri Syariah Kantor Cabang Pembantu 

Cilacap. penelitian ini membahas strategi pemasaran yang 

digunakan dalam memasarkan produk tabungan haji BRI Syariah  

KCP Cilacap  menerapkan strategi pemasaran tabungan haji dengan 

menggunakan marketing mix, yaitu bauran dari berbagai elemen-

elemen pemasaran. Strategi produk, strategi harga, strategi lokasi dan 

lay out dan strategi promosi. Sedangkan strategi khusus yang 

diterapkan adalah dengan business partenership dengan KBIH, 

menyebar brosur kepada keluarga yang berangkat haji, ibu-ibu 

pengajian dan BRI Konvensional. Halnya segala sesuatu pasti tidak 

berjalan sempurna, kendala yang menghambat pada proses 

pemasaran adalah prespektif masyarakat yang menganggap sulitnya 

menggunakan produk bank syariah dan minimnya kantor bank 

                                                             
6
Nuryadi Akbar, Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BSM dan penerapan 

analisis SWOT pada strategi pemasaran pada produk tabungan haji.” Skripsi (Jawa 

Barat: Universitas Ibnu Khaldun, 2019), 35 
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syariah, sehingga banyak masyarakat yang belum mengetahui 

keberadaan BRI Syariah.
7
 

3. Tugas Akhir Noviyanto yang berjudul Strategi Pemasaran Produk 

Tim (Tabungan Investasi Masyarakat) Di BPRS Artha Surya 

Barokah Semarang. Penelitian ini membahas tentang strategi 

pemasaran yang dilakukan BPRS Artha Surya Barokah Semarang 

terhadap produk TIM (Tabungan Investasi Masyrakat) dengan 

menggunakan marketing mix atau biasa disebut dengan 4P yaitu 

produk, price, place, promotion. Dimana produk TIM merupakan 

elemen yang paling penting sebab dengan inilah BPRS dapat 

memenuhi keinginan dan kebutuhan nasabah. Dengan ketentuan 

harga yang relatif murah dengan setoran awal Rp. 20.000 dan 

selanjutnya Rp. 10.000, dengan saluran ditribusi ke pasar-pasar, 

sekolah- sekolah dan lingkungan sekitar di daerah Semarang adapun 

cara lain untuk mempromosikan BPRS Artha Surya Barokah dan 

produknya yaitu dengan memasang iklan, menyebarkan brosur-

brosur dan penjualan pribadi dengan cara marketing mendatangi 

langsung ke lokasi dimana produk BPRS akan ditawarkan.
8
 

4. Ahmad Ainul Yaqin yang berjudul Strategi Pemasaran Produk 

Pembiayaan Cicilan Emas  Di Bank X Syariah KCP Dramaga. 

Penelitian ini bertujuan untuk menemukan strategi pemasaran 

                                                             
7
 Neri Saporah , Strategi pemasaran  Haji Ib Syariah Di Bri Syariah ." Skripsi (Purwokerto: 

Fak : Ekonomi Dan Bisnis Islam Iain Purwokerto, 2019), h. 25 
8
 Noviyanto, 2009, Strategi Pemasaran Produk TIM (Tabungan Investasi Masyarakat) di 
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produk pembiayaan cicilan emas yang tepat hingga mampu untuk 

memikat nasabah agar tertarik untuk menggunakan cicilan emas. 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif yang diperoleh melalui 

observasi, wawancara, dan penelitian pustaka. Dari hasil analisis 

yang diperoleh adalah Bank X Syariah KCP Dramaga menerapkan 

strategi pemasaran dengan menggunakan konsep bauran pemasaran 

yang bisa dikenal 3P yaitu periklanan, penjualan pribadi, publisitas.
9
 

Penelitian ini berbeda dengan yang terdahulu karena penelitian ini 

mengkaji tentang pemasaran produk tabungan ib hijrah haji pada PT. Bank 

muamalat Indonesia kantor cabang pembantu Curup sebelum meyebarnya 

wabah covid-19 dan setelah menyebarnya wabah covid-19 di kabupaten 

Rejang Lebong. 

E. PENJELASAN JUDUL 

Agar tidak terjadi salah penafsiran dalam memahami judul skripsi ini, 

maka penulis perlu menjelaskan dan maksud judul beberapa istilah yang 

penting untuk dijelaskan. Strategi adalah suatu istilah yang dipakai dalam 

game theory untuk menggambarkan bagaimana seorang pemain memilih satu 

pilihan atau kemungkinan yang terbaik dari sekumpulan pilihan atau 

kemungkinan pada macam-macam keadaan tertentu.
10

 

Pemasaran adalah mengelolah pasar untuk menghasilkan pertukaran 

dengan tujuan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. Suatu proses 

                                                             
9
 Ahmad Ainul yaqin, „Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Cicilan Emas Di Bank X 

Syari‟ah Kcp Dramaga," Skrisi (Bogor: Universitas Ibn Khaldun, 2019), hal 32 
10

 Artmanda Frista Widodo, Kamus Istilah Ekonomi Inggris-Indonesia Indonesia-Inggris 

(jombang, 2010). hal 504 
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pemasaran tidak dapat berjalan apabila tidak adanya kehadiran seorang 

tenaga pemasar (marketing). Pemasaran merupakan ujung tombak 

perusahaan. Dalam dunia yang semakin ketat, perusahaan dituntut agar tetap 

bertahan hidup
11

  

Tabungan haji adalah tabungan untuk mempersiapkan ibadah haji 

anda ke Baitullah secara terencana. Tabungan haji ini menggunakan akad 

Wadiah Yad Dhamanah yaitu di mana si penerima titipan dapat 

memanfaatkan barang titipan tersebut dengan seizin pemiliknya dan 

menjamin untuk mengembalikan titipan tersebut secara utuh setiap saat jika si 

pemilik menghendakinya.
12

 

Dalam hal ini Pihak Bank (pihak yang dititipi) boleh secara bebas 

mengelola uang titipan nasabah (pihak penitip). Nasabah (pihak penitip) 

boleh mengambil uang sewaktu-waktu atau kapanpun nasabah kehendaki, 

dan pihak Bank (pihak yang dititipi) harus siap memberikannya secara utuh. 

Untuk menunjang pelaksanaan pemberangkatan dari tanah air dan 

pelaksanaan ibadah haji dan Umroh di Arab Saudi, pemerintah bahkan telah 

membuat berbagai macam kebijakan dan aturan petunjuk operasional 

pelaksanaan pengurusan jamaah di daerah-daerah.  

Undang-Undang No.13 tahun 2008 bahkan mengatur secara tegas 

manajemen pelayanan dan administrasi pelaksanaan ibadah haji di tanah air. 

Meskipun bukan merupakan ibadah yang sederhana, sebagaimana dari kita 

sudah paham ketika mendengar gabungan dua kata yaitu “Ibadah Haji”. 

                                                             
11

 Danang sunyoto, Prilaku Konsumen Dan Pemasaran (Yogyakarta: caps, 2015). Hal 15 
12
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Bahkan, secara otomatis, pikiran kita pun menerawang menuju ke kota 

Makkah. Ibadah haji juga dapat di artikan sebagai aktivitas berkunjung ke 

rumah Allah Subhana Wa Ta‟ala (Baitullah) untuk melakukan Thawaf, Sa‟i, 

Wukuf di Arafah, dan amalan manasik lainnya dalam waktu dan tempat 

tertentu. Sanggup mengadakan perjalanan berarti menyangkut kesanggupan 

fisik, materi, maupun rohani
13

 

Orang dengan dana yang terbatas dan memiliki banyak kebutuhan lain 

yang harus dipenuhi harus jatuh bangun mengumpulkan uang sebelum bisa 

melaksanakan salah satu kewajiban nya yaitu melaksanakan ibadah haji. 

Namun ada cara yang lebih simpel untuk menyiasati pembiayaan ibadah haji 

yang nilainya tergolong besar itu. Tabungan iB hijrah haji adalah 

jawabannya. Dengan tabungan haji, kini orang-orang dapat dengan mudah 

mempersiapkan dana untuk pergi haji meskipun dengan penghasilan yang 

pas-pasan. 

Bank Muamalat secara sederhana diartikan sebagai lembaga keuangan 

yang kegiatan usahanya adalah menghimpun dana dari masyarakat dan 

menyalurkan kembali dana tersebut ke masyarakat serta memberikan jasa-

jasa lainya sedangakan pengertian lembaga keuangan adalah setiap 

perusahaan yang bergerak di bidang keuangan dimana kegiatannya apakah 

hanya menghimpun dana atau hanya menyalurkan dana atau keduanya
14

 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu Curup terletak di 

Jalan Merdeka No. 732. Kelurahan Pasar Baru Kecamatan Curup Kabupaten 

                                                             
13

 https://www.cermati.com/artikel/tag/tabungan-haji-article/diakses pada tanggal 01 Januari 

2020 
14

 kasmir, Dasar-Dasar Perbankan (jakarta, 2014). hal 78 

https://www.cermati.com/artikel/tag/tabungan-haji-article/diakses
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Rejang Lebong. Posisi ini sangat strategis yakni terletak di pusat kota Curup 

dan tidak jauh dari sumber aktivitas perkumpulan masyarakat Curup yaitu 

Lapangan Setia Negara dan Pasar Tengah Curup. Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup juga tidak jauh dari Instansi-Instansi 

Publik lainnya seperti Sekolah-Sekolah, kantor telkom, Kantor pos, dan 

tempat ibadah.  

F. METODELOGI PENELITIAN 

Untuk mendapatkan data yang jelas maka penulis akan menggunakan 

identifikasi sebagai berikut: 

1. Rancangan penelitian 

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan jenis penelitian kualitatif 

deskriptif yang hanya memaparkan situasi dan peristiwa, tidak mencari 

atau menjelaskan hubungan, tidak menguji hipotesis atau membuat 

prediksi. Dalam penelitian deskriptif, dititik beratkan pada observasi dan 

setting alamiah. Peneliti bertindak sebagai pengamat yang hanya 

membuat kategori perilaku, mengamati gejala dan mencatatnya dengan 

tidak memanipulasi variabel. Artinya, dalam penelitian kualitatif lebih 

diartikan “proses yang diamati seperti perilaku atau sikap”. Sehingga 

dalam penyajian datanya berupa data deskriptif.
15

 

2. Populasi dan sampel 

Populasi penelitian ini sebanyak delapan karyawan Bank Muamalat 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup  2020 yaitu pak 

                                                             
15 Sugiyono, ‘Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R & D.(Bandung:Alfabeta.’, 

Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R & D.Bandung:Alfabeta), hal. 2012  
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Sumardianto Sub Branch Manajer, Pak Kelik Aprianto Sub Branch 

Supervisor, ibuk Maharani Marketing, ibuk Destia Gita Teller, ibuk 

Indah Eka Yulida Custumer Service, pak Foby Sandi Security, pak 

Tuslim Office Boy, pak Marsanofil Driver. Adapun sampel dari 

penelitian berdasarkan kriteria yaitu: kemampuan berkomunikasi, 

menguasai public speaking, kreativitas tinggi, dan keahlian bernegosiasi, 

berdasarkan ketentuan tersebut maka didapat sebanyak tiga  karyawan 

yaitu marketing, sub branch manajer dan sub branch superpisor yang 

memenuhi kriteria tersebut 

3. Instrumen penelitian 

       Penelitian ini tergolong dalam penelitian yang bersifat penelitian 

kualitatif, maka dalam hal ini diperlukan subjek penelitian. subjek 

penelitian adalah salah satu marketing dari Bank Muamamat Indonesia 

kantor Cabang pembantu (KCP) Curup. 

a. Data primer 

       Data yang didapat dari sumber pertama baik dari individu atau 

perseorangan.
16

 Data bersumber langsung dari hasil wawancara 

kepada informen dan observasi terhadap obyek penelitian 

b. Data sekunder 

       Data yang didapat dari sumber pertama baik dari individu atau 

perseorangan. Data bersumber langsung dari hasil wawancara kepada 

informen dan observasi terhadap obyek penelitian
17

 

                                                             
16

 Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Penulisan Skripsi Dan Tesis, PPM Manajemen, 

Bandung:Alfabeta., 2008  
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4. Pengumpulan Data 

a. Wawancara 

Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara melakukan 

tanya jawab dengan pegawai dan marketing tabungan iB hijrah haji  

di Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup. 

b. Observasi 

Metode ini dilakukan dengan cara mengamati secara langsung 

terhadap objek tertentu yang terjadi fokus penelitian dan mengetahui 

suasana kerja Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu (KCP) 

Curup serta mencatat segala sesuatu yang berhubungan dengan 

pemasaran. 

c. Dokumentasi 

Pengumpulan data relevan melalui arsip-arsip, catatan-catatan, 

pendapat-pendapat dan lainnya yang berhubungan dengan penelitian 

ini.  

d. Waktu penelitian 

Kegiatan penelitian dalam pembuatan Karya Tulis Ilmiah ini akan 

dilaksanakan selama 2 bulan kurang lebih, meliputi persiapan dan 

pelaksanaan. Adapun seluruh rangkaian penelitian ini bertempat di salah 

satu intansi perbankan yang ada di kabupaten rejang lebong  yaitu Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pemabntu (KCP) Curup. 

 

                                                                                                                                                                             
17

 Riduwan, Metode & Teknik Menyusun Proposal Penelitian, Bandung: Alfabeta, 2009. Hal 

24 
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Tabel 1.1 time schedule program kerja penelitian 

Tme Schedule Program Kerja Penelitian 

Di Bank Muamalat (KCP) Curup 

No Kegiatan 
Minggu 

1 2 3 4 

1 Persiapan         

2 Kegiatan Penelitian         

A. Wawancara Dengan Marketing         

B. Wawancara Dengan (SBO)         

C. Wawancara Dengan Manajer         

3 Penyusunan Hasil Wawancara         

4 Penyerahan Hasil Wawancara         

5 Mengambil Surat Keterangan          

 

5. Analisis Data  

Analisis data yang di gunakan adalah deskriptif analisis data yang di 

wujudkan bukan dalam bentuk angka melainkan dalam bentuk laporan 

dan uraian dalam bentuk deskriptif. Metode ini bertujuan untuk membuat 

deskripsi, gambaran atau lukisan secara sistematik faktual dan akurat 

tentang faktor-faktor, sifat-sifat tentang hubungan antara fenomena yang 

diselidiki, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis data tentang 

Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB hijrah haji di Bank Muamalat 

Curup. 
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BAB II 

TEORI DAN KERANGKA PIKIR 

 

A. Landasan teori 

  Dalam menetapkan strategi pemasaran di butuhkan teori sebagai 

landasan ilmiah yang rasional dan komprehensif dengan tujuan untuk 

mendapatkan hasil yang maksimal. Penelitian ini menggunakan teori sebagai 

landasan teoritisnya, yaitu teori strategi teori ini lah yang menjadi dasar untuk 

menganalisis, membahas dan memecahkan permasalahan dalam penelitian 

ini. Karna dengan mengetahui teori ini kita dapat mengetahui bagaimana cara 

Bank Muamalat untuk mendapatkan nasabah. 

1. Teori Strategi  

Menurut kamus umum bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu siasat 

perang atau akal (tipu muslihat) untuk mencapai suatu maksud tertentu. Segi 

etimologi kata strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu strategos yang 

diambil dari kata strator yang berarti mileter yang berarti juga memimpin. 

Pada awalnya, strategi diartikan sebagai generalship atau sesuatu yang 

dilakukan oleh para jendral dalam membuat rencana untuk menaklukkan 

musuh dan  memenangkan
18

 

  Sedangkan secara terminologi strategi menurut beberapa para ahli 

sangat  beragam diantaranya adalah sebagai berikut: 
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 Susita wulandari, „Strategi Pemasaran Baitul Mal Wat Tamwil Pat Sepakat Terhadap 

Minat Menabung Mahasiswa Perbankan Syariah Iain Curup‟ (Institut Agama Islam Negeri Curup, 

2019). Hal 21 
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a. Kasmir menjelaskan bahwa Strategi adalah langkah- langkah yang harus 

dijalankan oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang- 

kadang langkah yang harus dihadapi terjal dan berliku-liku, namun 

adapula langkah yang relatif mudah. Disamping itu, banyak rintangan 

dan cobaan yang dihadapi untuk mencapai tujuan. Oleh karena itu setiap 

langkah harus dijalankan secara hati-hati dan terarah.
19

 

b. Onong Uchayana Efendi mengemukakan bahwa strategi pada hakekatnya 

adalah perencanaan (plening) dan manajemen untuk mencapai tujuan 

tersebut. Strategi tidak berfungsi sebagai peta jalan yang hanya memberi 

arah saja, melainkan harus mampu menunjukkan bagaimana teknik 

operasionalnya.
20

 

c. Nur Rianto Al Arif strategi adalah suatu rencana permainan untuk 

mencapainya. Setiap unit bisnis harus merancang strategi untuk mencapai 

tujuannya.
21

 

Dari berbagai pengertian dan definisi mengenai strategi, secara umum 

dapat didefinisikan bahwa strategi itu adalah rencana tentang serangkaian 

kegiatan, yang mencakup seluruh elemen yang kasat mata ataupun yang tak 

kasat mata, untuk menjamin keberhasilan untuk mencapai tujuan yang 

diinginkan. 
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 Kasmir, „Kewirausahaan Edisi Revisi‟, Kewirausahaan Edisi Revisi (jakarta: persada 

press, 2014), hal 56  
20

 Uchayan Onong, Ilmu Komunikasih, Teori Dan Praktek (Bandung: PT.Remaja rosda 

karya, 1990). hal 77 
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Ada beberapa karakteristik dalam strategi, yaitu: 

1) Strategi bersifat Dinamis, dalam arti harus terus-menerus 

diperbarui, sesuai dengan perubahan dan tuntutan lingkungan. 

Perubahan bisa datang dari kondisi pasar, adanya pergerakan 

pesaing, munculnya teknologi baru maupun kapabilitas produksi, 

preferensi dan kebutuhan pelanggan yang berubah, perubahan 

politik dan regulasi situasi krisis, bahkan sering kali berubah 

karena adanya ide-ide baru dan hasrat untuk mencari peluang 

baru. Dengan ini perusahaan harus terus menerus berinovasi 

terhadap strategi yang akan dilakukan. 

2) Strategi mempunyai usia atau masa berlaku, jadi ada masa dimana 

strategi tersebut kadaluwarsa. 

3) Strategi mempunyai sifat unik, tergantung kepada perusahaan. 

Karena tidak ada perusahaan yang smoothly di dunia ini, strategi 

itu tidak ada yang sama persis diterapkan oleh perusahaan. Jadi 

generasilasi suatu strategi berdasarkan analisis yang terjadi 

dilingkungan eksternal tidak akan berhasil diterapkan diseluruh 

perusahaan yang mempunyai produk yang sama. 

4) Strategi merupakan hipotesis, dimana terdapat berbagai idealisasi 

yang belum terlaksana, karena merupakan perencanaan. Idealisasi 

terjadi pada lingkungan dan situasi yang berubah serta kesalahan 

dalam membuat hipotesis pada awalnya. penyesuaian hipotesis 
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awal terhadap situasi yang berkembang sangat dibutuhkan strategi 

dapat untuk mencapai tujuan. 

5) Stategi bukan merupakan mantra penangkal, dimana segala 

sesuatunya tidak perlu diimplementasikan. Proses keberhasilan 

penerapan strategi di samping kualitas dan kehebatan strategi itu 

sendiri, proses implementasi memegang peran yang sangat 

penting dan vital. Implementasi dan formasi strategi adalah dua 

hal yang selalu dilakukan dengan benar agar strategi mencapai 

hasil yang diinginkan.
22

  

2. Pemasaran 

Pemasaran adalah fungsi bisnis yang mengidentifikasikan keinginan dan 

kebutuhan yang belum terpenuhi saat sekarang, mengukur seberapa besarnya 

kebutuhan tersebut, menentukan sasaran mana yang paling baik untuk 

dilayani organisasi serta mencari program layanan yang tepat untuk mampu 

melayani keinginan pasar. Jadi pemasaran merupakan media penghubung 

antara kebutuhan nasabah potensial dengan organisasi atau manajemen 

sebagai produsen produk dan jasa. 

Pemasaran merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

para nasabahnya terhadap produk dan jasa. Untuk mengetahui kebutuhan dan 

keinginan konsumen, maka perusahaan harus melakukan Reserch ini lah bisa 

diketahui keinginan dan kebutuhan konsumen sebenarnya .
23
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 Jemsly Hutabarat, Strategi Pendekatan Komprehensif Dan Terintegrasi “Startegi 
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Definisi pemasaran menurut WY. Stanto yang mengemukakan bahwa 

pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang berhubungan 

dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga sampai dengan 

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang bisa memuaskan 

kebutuhan pembeli aktual maupun potensial.
24

 Pemasaran merupakan fungsi 

pokok bagi perusahaan. Semua perusahaan berusaha memproduksi dan 

memasarkan produk atau jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Dalam 

praktiknya, terdapat beberapa tujuan suatu perusahaan dalam melakukan 

kegiatan pemasaran antara lain:
25

 

a. Dalam rangka memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu produk 

dan jasa. 

b. Dalam rangka memberikan kepuasan semaksimal mungkin terhadap 

pelanggannya. 

c. Dalam rangka meningkatkan penjualan dan laba. 

d.   Dalam rangka ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing. 

Sebelumnya kegiatan pemasaran hanya dilakukan oleh perusahaan 

yang berorientasi profit saja, namun dewasa ini kegiatan pemasaran tidak 

hanya monopoli perusahaan yang berorientasi profit, bahkan badan usaha 

sosial pun sudah mulai menggunakan pemasaran dalam rangka memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumennya
26

. Bagi perbankan pamasaran 
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sangat penting karena perbankan merupakan badan usaha yang 

berorientasi profit.  

Tanpa adanya kegiatan pemasaran dirasa kebutuhan dan keinginan 

pelanggan tidak akan terpenuhi dengan maksimal. Ada beberapa konsep 

inti pemasaran, antara lain:
27

 Kebutuhan, keinginan, permintaan Konsep 

paling dasar yang melandasi pemasaran adalah kebutuhan manusia. 

Manusia mempunyai banyak kebutuhan yang kompleks. Kebutuhan 

secara umum terbagi atas kebutuhan primer, sekunder dan tersier. Semua 

ini termasuk kebutuhan fisik dasar akan makanan, pakaian, keamanan, 

kebutuhan sosial akan rasa memiliki dan kasih sayang, dan kebutuhan 

individual akan pengetahuan dan pengekpresian diri.  

Keinginan yaitu hasrat atau kehendak yang kuat akan pemuas 

kebutuhan spesifik.
28

 keinginan adalah bentuk kebutuhan manusia yang 

dihasilkan oleh budaya dan kepribadian individu. Manusia mempunyai 

keinginan yang nyaris tanpa batas tetapi sumberdaya yang dimilikinya 

terbatas. Jadi, mereka ingin memilih produk yang memberi nilai dan 

kepuasan yang paling tinggi untuk sumberdaya yang mereka miliki. 

Permintaan adalah keinginan akan produk spesifik yang didukung oleh 

kemampuan dan kesediaan untuk membelinya.
29

 Keinginan menjadi 

permintaan jika didukung oleh daya beli konsumen memandang produk 

sebagai kumpulan manfaat dan memiliki produk yang memberikan 

kumpulan terbaik untuk uang yang mereka keluarkan. 
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3. Produk (jasa dan barang) 

a. Pengertian produk 

Produk adalah sebuah benda atau pelayanan yang ditawarkan untuk 

memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen, baik itu kebutuhan primer 

seperti rasa lapar dan haus atau kebutuhan sekunder seperti hiburan.
30

 

b. Perilaku dan lingkungan produk 

1) Prilaku produk  

 Dari sudut pandang strategi salah satu sasaran besar 

pemasaran adalah untuk meningkatkan kemungkinan dan frekuensi 

konsumen melakukan kontak dengan produk, membeli 

menggunakannya dan melakukan pembelian ulang
31

 

2) Lingkungan produk  

  Lingkungan produk adalah rangsangan yang berkaitan dengan 

produk yang ditujukan dan dipahami oleh seluruh konsumen. 

umumnya sebagian besar rangsangan tersebut diterima melalui indra 

penglihatan, walaupun ada beberapa pengecualian, misalnya 

bagaimana sebuah perangkat radio televisi berbunyi atau bagaimana 

sebuah baju sutra dirasakan juga memengaruhi efeksi, kognisi, dan 

prilaku konsumen. Sedangkan produk yang dimaksud merupakan 

usaha bank dalam menghimpun dana dari masyarakat dan jasa-jasa 

lalulintas pembayaran
32

 

                                                             
30
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3) Tingkat produk dan jasa  

Lima tingkat atau lingkaran produk adalah sebagai berikut 

(a) Manfaat inti (core benefits) 

 Yaitu jasa atau manfaat sesungguhnya yang dibeli dan 

diperoleh oleh konsumen, kebutuhan konsumen paling 

fundamental adalah manfaat, dan inilah tingkat yang paling 

fundamental dari suatu produk. Seorang pemasar harus 

mampu melihat dirinya sebagai seseorang yang menyediakan 

manfaat kepada konsumen. Sehingga seorang konsumen pun 

pada akhirnya akan membeli produk tersebut karena manfaat 

inti yang terdapat didalamnya. 

(b) Manfaat dasar tambahan (basic product) 

 Tingkat selanjutnya seorang pemasar harus mampu 

merubah manfaat inti menjadi manfaat atau produk dasar. 

Pada inti produk tersebut terdapat manfaat bentuk dasar 

produk atau mempu memenuhi fungsi pasar produk 

kebutuhan konsumen adalah fungsional. 

4) Harapan produk (expected product) 

 Artinya serangkaian kondisi yang diharapkan dan disenangi, 

dimiliki atribut produk tersebut. Kebutuhan konsumen adalah 

fungsional. 
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5) Kelebihan yang dimiliki produk (augmented product) 

       Artinya salah satu manfaat dan pelayanan yang dapat 

membedakan produk tersebut dengan produk pesaing. Kebutuhan 

konsumen adalah kepuasan 

6) Potensi masa depan produk  

   Artinya bagaimana harapan masa depan produk tersebut 

apabila terjadi perubahan dan perkembangan teknologi serta 

selera konsumen Kebutuhan konsumen adalah masa depan 

produk
33

 

4. Bauran pemasaran/Marketing Mix 

       Bauran pemasaran mencakup kegiatan-kegiatan yang berkaitan 

dengan produk, harga, distribusi, dan promosi. kegiatan-kegiatan tersebut 

perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan agar perusahaan dapat 

melakukan tugas pemasaranya seefektif mungkin. Jadi, perusahaan tidak 

hanya sekedar memilih kombinasi yang terbaik saja, tetapi juga harus 

mengordinasikan berbagai macam elemen bauran pemasaran tersebut 

untuk melaksanakan program pemasaran secara epektif. meskipun 

didepan sudah diuraikan dan akan diuraikan lebih detail di modul-modul 

di belakang. Namun perlu kiranya dijelaskan sekilas ke empat elemen 

pokok dalam bauran pemasaran sebagai basis strategi. 
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a. Produk (product) 

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan 

bentuk penawaran secara fisik atau jasa, mereknya, kemasan, garansi, 

dan servis penjual. Pengembangan produk dapat dilakukan setelah 

menganalisis kebutuhan dan keinginan pasaranya. Jika masalah ini 

dapat diatasi maka keputusan-keputusan tentang harga, distribusi dan 

promosi dapat diambil. Pengembangan produk baru mempengaruhi 

kinerja perusahaan karena pengembangan produk baru secara 

langsung mempengaruhi perubahan selera konsumen, niat pembelian 

dan memungkinkan perusahaan untuk tetap kompetitif
34

 

b. Harga (price) 

Harga adalah biaya yang dikeluarkan oleh konsumen untuk 

mendapatkan produk atau layanan, pembatasan pemerintah, peraturan 

adalah semua biaya Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, 

bagian pemasaran berhak menentukan harga pokoknya. Faktor-faktor 

yang perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga tersebut adalah 

biaya, keuntungan, praktek saingan, dan perubahan selera pasar. 

Kebijakan harga ini menyangkut pula penetapan jumlah potongan, 

mark-up mark-down, dan sebagainya.
35
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c. Distribusi (place) 

Ada tiga aspek pokok yang berkaitan dangan keputusan-

keutusan tentang distribusi (tempat) tersebut adalah 

1) System transportasi perusahaan 

2) System penyimpanan 

3) Saluran distribusi 

Termasuk dalam system pengangkutan antara lain keputusan 

tentang pemilihan alat transportasi (pesawat udara, kereta, kapal, 

truk), penentuan jadwal pengiriman, penentuan rute yang harus 

ditempuh, dan seterusnya dalam sistem penyimpanan, bagian 

pemasaran harus menentukan letak gudang, jenis peralatan yang 

dipakai untuk menangani material maupun peralatan lainnya. 

Sedangkan pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan-

keputusan tentang penggunaan penyalur (pedagang besar, pengecer, 

agen, makelar) dan sebagaiman menjalin kerjasama yang baik kepada 

penyalur tersebut. 

d. Promosi (promotion) 

Termasuk dalam kegiatan promosi adalah periklanan, 

penjualan, tatap muka (personal selling), promosi penjualan, dan 

publisitas. Beberapa keputusan yang berkaitan dengan periklanan ini 

adalah pemilihan media (majalah, televi, surat kabar, dan sebagainya) 

penentuan format iklan dan pesannya. Penarikan, pemilihan, latihan, 

kompensasi, dan supervise merupakan tugas manajemen dalam 
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kaitannya dengan tenaga penjualan promosi penjualan dilakukan 

dengan mengadakan suatu pameran, peragaan, demontrasi dan 

sabagainya. Sedangkan publisitas merupakan kegiatan yang hampir 

sama dengan periklanan, hanya biasanya dilakukan tanpa biaya dan 

pesannya tidak berupa iklan
36

 

5. Ibadah Haji 

 

a. Pengertian  

Haji menurut lughat ialah, menuju ke suatu tempat secara 

berulang-ulang. Menurut syara‟ ialah menuju ke Baitullah menurut 

syari‟at dengan disertai beberapa pekerjaan tertentu. Mengunjungi 

Baitullah yang terletak di Mekkah untuk menunaikan ibadah haji adalah 

wajib sebagaimana sholat, puasa, dan zakat.  

Allah SWT. Berfirman: 

                               

                             

        

Artinya: 

Di sana terdapat tanda-tanda yang jelas, (di antaranya) 

maqam Ibrahim. Barangsiapa memasukinya (Baitullah) amanlah 

dia. Dan (di antara) kewajiban manusia terhadap Allah adalah 

melaksanakan ibadah haji ke Baitullah, yaitu bagi orang-orang 

yang mampu mengadakan perjalanan ke sana. Barangsiapa 

mengingkari (kewajiban) haji, maka ketahuilah bahwa Allah 

Mahakaya (tidak memerlukan sesuatu) dari seluruh alam. (QS. 

Ali Imran[3]:97)
37
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 Dharmmesta, Manajemen Pemasaran (tangerang selatan: universitas terbuka, 2013), hal. 

26  
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Allah memerintahkan Ibrahim dan Ismail untuk mendirikan 

Baitullah di Mekkah. Setelah selesai dibangun, Allah memerintahkan 

Ibrahim memberitahukan kepada manusia, bahwa rumah tersebut 

didirikan untuk ibadah dan wajib bagi mereka untuk mengunjunginya. 

Ibrahim dan Ismail memohon kepada Allah untuk memberitahukan dan 

memperlihatkan kepada mereka manasik-manasik haji. 

Ka‟bah adalah permulaan rumah yang didirikan untuk 

menyembah Allah di dunia. Allah telah menerangkan tatacara haji dalam 

Al-quran, baik manasik haji, masya‟ir dan hukum waktu menunaikannya, 

maupun yang boleh dilakukan di dalam haji dan haram dilakukan 

didalamnya.
38

 

1) Beberapa keuntungan menjadi calon nasabah. 

(a) Bank umum syariah pertama di Indonesia yang dikelola secara   

profesional dan murni syariah 

(b) Salah satu Bank penerima setoran biaya penyelenggaraan ibadah 

haji (BPS-BPIH) yang terdaftar di siskohat kementerian agama 

republik Indonesia 

(c) Tabungan iB hijrah haji menawarkan solusi lengkap untuk 

perjalanan ibadah anda 

(d) Bank yang berkomitmen memfasilitasi nasabah untuk berhijrah 

dan selalu menjadi lebih baik
39

 

2) Keuntungan membuka tabungan iB hijrah haji  

                                                             
38

 Teungku Muhammad Hasbi Ash-Shiddieqy, Kuliah Ibadah (Semarang: PT. Pustaka Rizki 

Putra, 2010).hal 65 
39

 www. Bank Muamalat Indonesia.co.id diakses pada tanggal 19 Maret 2020 pukul 15.00 
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(a) Online dengan siskohat (system komputerisasi haji terpadu) 

kementerian agama. 

(b) Tahun keberangkatan dan besarnya setoran dapat disesuaikan 

serta bebas biaya fasilitas autodebet. 

(c) Ketenangan batin karena dana dikelosa secara syariah. 

(d) setoran mudah, dapat melalui counter teller, e-banking, dan 

transper terjadwal (baik harian maupun bulanan). 

3) Syarat pembukaan tabungan iB hijrah haji 

(a) Untuk orang dewasa 

(1) Fotocopy ktp/sim 

(2) Npwp ( untuk yang pegawai negeri sipil/BUMN) 

(b) Untuk anak-anak 

(1) Identitas orang tua (KTP Dan NPWP) 

(2) Akte kelahiran atau kartu keluarga 

4) Persyaratan dokumen untuk pendaftaran porsi haji 

(a) Asli ktp sesuai domisili dan mengikuti ketentun E-KTP atau 

bukti identitas lainnya yang sah. 

(b) Asli kartu keluarga. 

(c) Asli akte kelahiran atau surat kenal lahir atau kutipan akte nikah 

atau ijazah. 

(d) Buku tabungan. 

(e) Pas foto berwarna ukuran 3*4 sebanyak 5 lembar (untuk bank). 

(f) Pas foto untuk kantor kementrian agama sesuai dengan identitas. 
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(g) Wajib kekantor kementerian agama sesuai identitas maksimal 5 

hari kerja setelah dapat nomor validasi dari bank.
40

 

B. Kerangka Pemikiran 

Diagram 1.2. kerangka pemikiran 
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 Indah Eka Yulida, wawancara, Costomer Service Bank Muamalat Kantor Cabang 

Pembantu Curup. Pada hari kamis 19 Maret 2020 
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Dari uraian diatas dalam rangka menemukan penyelesaian terhadap 

permasalahan yang diteliti terkait dengan strategi pemasaran tabungan haji di 

Bank Muamalat Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup dan data yang 

didapat peneliti dari informasi melalui wawancara terkait jawaban atas 

masalah yang diteliti. Untuk memasarkan produk yang akan ditawarkan 

kepada konsumen harus memiliki perencanaan atau strategi yang matang. 

Strategi pemasaran yang akan dilakukan yang pertama menentukan pasar 

yang akan dituju dengan indikatornya yaitu segmentasi pasar, penentuan 

pasar, dan penentuan posisi pasar, kedua bauran pemasaran dengan 

indikatornya produk, harga, tempat, dan promosi. 

Dalam melakukan pemasaran menentukan pasar yang akan dituju 

dengan melakukan beberapa hal  

1) Segmentasi pasar yaitu membagi beberapa kelompok pembeli dengan 

temuan yang berbeda. 

2) Penentuan pasar merupakan pemilihan besar atau luasnya segmen 

sesuai dengan kemampuan suatu perusahaan untuk memasuki segmen 

tersebut. 

3) Penentuan posisi pasar menentukan produksi yang kompetitip untuk 

produk atau suatu pasar. 

Selain dengan menentukan pasar yang akan dituju perlu juga bauran 

promosi, dengan denga promosi ini kita bukan hanya mengenal produk yang 
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akan dijual tetapi juga sebagi tujuan sosial di antaranya hal yang dilakukan dalam 

bauran promosi atau bisa dikenal dengan istilah 4P yaitu: 

1. Product (produk) sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam pasar 

2. Price (harga) sejumlah nilai yang di pertukarkan untuk memproses suatu 

produk. 

3. Place (tempat) suatu jalur yang dilalui arus barang dari produsen ke 

konsumen dan akhirnya sampai kepemakai. 

4. Promosi (promosi) komponen yang dipakai untuk memberikan informasi 

yang dapat mempengarui pasar dengan tujuan untuk meningkatkan volume 

penjualan. 

Jika sudah melakukan perencanaan sedemikian maka produk yang akan 

dipasarkan tidak akan mengalami kemunduran, seperti banyak halnya perusahaan 

dengan produk barunya yang akhirnya mundur. 
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 BAB III 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

A. Keadaan Umum Bank Muamalat KCP Curup 

       Lokasi PT Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) 

Curup terletak dijalan Merdeka No. 732 kelurahan Pasar Baru kecamatan Curup 

tengah kabupaten Rejang Lebong, dimana lokasi ini dipilih dan dipertimbangkan 

sebagai berikut:
41

 

1. Mudah di jangkau oleh masyarakat karena terletak di samping empat 

lampu merah menuju kearah pusat-pusat kesibukan kota misalnya 

instansi-instansi pemerintah, sekolah-sekolah dan universitas-universitas 

serta pusat perbelanjaan.  

2. Terletak didaerah yang strategis karena letak Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup berdekatan dengan masjid jamik 

yang cukup terkenal di kota Curup. 

 Dengan pertimbang-pertimbangan tersebut Bank Muamalat sangat 

diharapkan mampu memberikan pelayanan yang memuaskan kepada pihak yang 

membutuhkan dan mempu meningkatkan kualitas jasa perbankan serta mempu 

mengembangkan usaha dan meningkatkan persaingan bisnis lembaga keuangan 

khususnya pada perbankan syariah.  
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B. Sejarah Singkat Bank Muamalat Indonesia 

       Bank Muamalat Indonesia ialah lembaga keuangan yang usaha pokoknya 

memberikan kredit dan jasa-jasa lalu lintas pembayaran serta peredaran uang 

yang pengoperasiannya disesuaikan dengan prinsip-prinsip syariah  sedangkan 

lembaga keuangan dapat dikatakan sebagai badan usaha yang kekayaannya 

terutama dalam bentuk aset riil dan memberikan pelayanan jasa dalam bentuk 

tabungan (depositori), proteksi asuransi, program pensiun, dan penyediaan 

sistem pembayaran melalui mekanisme transfer dana. 

       Bank Muamalat Indonesia merupakan suatu lembaga keuangan yang 

pengoperasiannya tidak menggunakan perangkat bunga, melainkan 

menggunakan sistem bagi hasil.
42

 Penggunaan sistem tersebut dikarenakan 

adanya keyakinan bahwa tata cara penggunaan bunga mengandung unsur riba 

seperti yang dilakukan oleh Bank umum konvensional. 

PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Didirikan pada 24 Rabius Tsani 1412 H 

atau 1 November 1991, diprakarsai oleh Majelis Ulama Indonesia (MUI) dan 

Pemerintah Indonesia, dan memulai kegiatan operasinya pada 27 Syawal 1412 H 

atau 1 Mei 1992. Dengan dukungan nyata dari eksponen Ikatan Cendikiawan 

Muslim se-Indonesia (ICMI) dan beberapa pengusaha Muslim pendirian Bank 

Muamalat juga menerima dukungan masyarakat, terbukti dari komitmen 

pembelian saham Perseroan senilai Rp 84 miliar pada saat penandatanganan akta 

pendirian Perseroan. 
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Bening Publishing, 2006). hal 75 
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Selanjutnya, pada acara silaturahmi peringatan pendirian tersebut di Istana 

Bogor, diperoleh tambahan komitmen dari masyarakat Jawa Barat yang turut 

menanam modal senilai Rp 106 miliar. Pada tanggal 27 Oktober 1994, hanya 

dua tahun setelah didirikan, Bank Muamalat berhasil menyandang predikat 

sebagai Bank Devisa. Pengakuan ini semakin memperkokoh posisi Perseroan 

sebagai Bank Syari‟ah pertama dan terkemuka di Indonesia dengan beragam jasa 

maupun produk yang terus dikembangkan. 

       Pada akhir tahun 1990-an, Indonesia dilanda krisis moneter yang 

memporak-porandakan sebagaian besar perekonomian Asia Tenggara. Sektor 

perbankan nasional tergulung oleh kredit macet di segmen koperasi. Bank 

Muamalat pun terkena imbas dampak krisis ditahun 1998, rasio 

pembiayaan/kredit macet mencapai lebih dari 60%. Perseroan mencatat kerugian 

sebesar Rp 105 miliar. Ekuitas mencapai titik terendah yaitu Rp 39,3 miliar, 

kurang dari sepertiga modal setor awal. 

Dalam upaya memperkuat permodalannya, Bank Muamalat mencari 

permodalan yang potensial, dan ditanggapi secara positif oleh Islamic 

Development Bank (IDB) yang berkedudukan di Jeddah,  Arab Saudi. Pada 

Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS) tanggal 21 Juni 1999 IDB secara resmi 

menjadi salah satu pemegang saham Bank Muamalat
43

. Dalam kurun waktu 

atara tahun 1999-2002 merupakan masa-masa yang penuh tantangan sekaligus 

keberhasilan bagi Bank Muamalat. Dalam kurun waktu tersebut Bank Muamalat 

berhasil membalikkan kondisi dari rugi menjadi laba berkat upaya dan dedikasi 
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setiap kru Bank Muamalat, ditunjang strategi pembangunan usaha yang tepat 

serta ketaatan terhadap pelaksanaan perbankan syariah secara murni. 

Melalui masa-masa sulit ini, Bank Muamalat berhasil bangkit dari 

keterpurukan. Diawali dari pengangkatan pengurusan baru dimana seluruh 

anggota direksi diangkat dari tubuh Bank Muamalat. Bank Muamalat kemudian 

menerapkan recana kerja lima tahun dengan penekanan pada
44

: 

1. Tidak mengandalkan setoran modal tambahan dari pemegang saham. 

2. Tidak melakukan PHK satupun terhadap sumber daya Insani yang ada, 

dan dalam hal pemangkasan biaya, tidak memotong hak kru Bank 

Muamalat sedikitpun. 

3. Pemulihan kepercayaan dan rasa percaya diri kru Bank Muamalat 

menjadi prioritas utama di tahun pertama kepengurusan direksi baru. 

4. Peletakan landasan usaha baru dengan menegakkan disiplin kerja 

Muamalat menjadi agenda utama di tahun kedua, dan. 

5. Pembangunan tonggak-tonggak usaha dengan menciptakan serta 

menumbuhkan peluang usaha menjadi sasaran Bank Muamalat pada 

tahun ketiga dan seterusnya, yang membawa Bank Muamalat dengan 

rahmat Allah Rabbul Izzani ke era pertumbuhan baru memasuki tahun 

2005 dan seterusnya. 

Berdirinya Bank Muamalat Indonesia, selain didasarkan pada 

ketentuan syariat Islam juga didasarkan pada kenyataan-kenyataan berikut: 
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1. Masyarakat Indonesia yang mayoritas beragama Islam sebagian besar 

masih meragukan hukum bunga pada Bank Konvensional. 

2. Meningkatnya pembangunan disektor agama akan meningkatkan 

kesadaran umat Islam untuk melaksanakan nilai-nilai dan ajaran agama. 

3. Bank-bank konvensional yang telah beroperasi di Indonesia dirasakan 

kurang berperan secara optimal dalam membantu menuntaskan 

kemiskinan dan merastakan pendapatan. 

4. pemerintah dibidang ekonomi khususnya perbankan sangat mendukung 

bagi beroperasinya Bank tanpa bunga di Indonesia. 

5. Undang-Undang Nomor 7 Tahun 1992 Pasal 1 butir 12 memberi 

peluang beroperasinya Bank dengan sistem bagi hasil. 

6. Konsep yang melekat (build in concept) pada Bank Muamalat 

Indonesia sebagai wujud Bank Islam sejalan dengan kebutuhan dan 

orientasi pembangunan di Indonesia
45

. 

C. Visi dan Misi 

Visi : To become The Best Islamic Bank and Top 10 Bank in Indonesia with 

Strong Regional Presence. Artinya menjadi bank syariah terbaik dan 

termasuk dalam 10 besar Bank di Indonesia dengan eksistensi yang 

diakui tingkat regional. 
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Misi : To develop an excellent and sustainable Islamic financial institution 

with emphasis on entrepreneurial spirit based on the prudent principle 

and excellent and professional human resources with strong adherence 

to Islamic values, and oriented towards innovative investment to 

optimize values which benefit all stakeholders. Artinya membangun 

lembaga keuangan syariah yang unggul dan berkesinambungan dengan 

penekanan pada semangat kewirausahaan berdasarkan prinsip kehati-

hatian, keunggulan SDM yang Islami dan profesional serta orientasi 

investasi yang inovatif, untuk memaksimalkan nilai kepada seluruh 

kepentingan
46

. 

       Pencapaian visi dan misi tersebut sangat didukung oleh nilai-nilai yang 

tertanam dan ditumbuh kembangkan oleh individual serta positioning perseroan 

sebagai lembaga keuangan syariah, sehingga harus digerakkan dengan sistem, 

akhlak, dan akidah sesuai dengan prinsip syariah. Bank Muamalat menjunjung 

praktik kejujuran sejak awal rekrutment, serta larangan menerima imbalan dalam 

bentuk apapun dari pada nasabah dan mitra kerja. Selain itu Bank Muamalat 

juga sangat tegas dalam menyikapi resiko reputasi yang ditimbulkan karyawan 

akibat perilaku yang tidak sesuai dengan tatanan budaya, etika dan hukum. 

Untuk mewujudkan visi dan misinya Bank Muamalat melakukan strategi 

usaha sebagai berikut: 

1. Meningkatkan pendapatan melalui ekspansi pembiayaan secara selektif dan 

prudent (hati-hati) dengan penekanan pada usaha kecil yang memanfaatkan 
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jaringan lembaga keuangan syariah, tanpa mengabaikan pembiayaan kepada 

usaha menengah dan besar dengan penekanan pada perusahaan-perusahaan 

yang mendukung pengembangan usaha kecil. 

2. Meningkatkan mutu pelayanan dan pengembangan produk andalan. 

3. Meningkatkan kualitas Sumber Daya Insani. 

4. Meningkatkan jumlah kantor pelayanan baru pada daerah-daerah strategis. 

5. Mengembangkan teknologi informasi dan teknologi pelayanan. 

6. Meningkatkan intensitas pengawasan dan menumbuhkan budaya patuh 

terhadap peraturan. 

 Adapun tujuan pendirian Bank Muamalat adalah sebagai berikut: 

1. Meningkatkan kualitas kehidupan sosial ekonomi masyarakat Muslim 

Indonesia, sehingga kesenjangan sosial ekonomi semakin berkurang dan 

semakin melestarikan pembangunan nasional, dengan : 

a. Meningkatkan kualitas dan kuantitas kegiatan usaha 

b. Meningkatkan kesempatan kerja 

c. Meningkatkan penghasilan masyarakat. 

2. Mengembangkan lembaga bank dan sistem perbankan yang sehat berdasarkan 

efisiensi dan keadilan, mampu meningkatkan partisipasi rakyat banyak 

sehingga dapat menggalakkan usaha-usaha ekonomi rakyat. 

3. Mendidik dan membimbing masyarakat untuk berpikir secara ekonomis serta 

berperilaku bisnis dan meningkatkan kualitas hidup masyarakat. 
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D. Struktur Organisasi Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu 

(KCP) Curup  

Diagram 2.1 struktur 

 

E.  

 

 

F.  

 

 

 

 

 

 

Diambil dari struktur Bank Muamalat KCP Curup
47

 

1. Tugas Dan Fungsi 

Di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup 

memiliki beberapa bagian bidang pekerjaan. Berikut adalah bagian bidang 

pekerjaan beserta tugas dan fungsinya: 

a. Sub Branch Manager: fungsi utamanya adalah memimpin dan 

mengkoordinir kelancaran tugas-tugas bank. Diantara tugas-tugasnya 

adalah sebagai berikut:  
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 Diambil dari struktur Bank Muamalat KCP Curup 

Sub Branch Manager 

Sumardiyanto 
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Kelik Aprianto 

Marketing 

Maharani 

Teller       

Destia Gita 
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Fobi Sandy 

Office Boy 

Tuslim 

Driver 

Marsanofil 
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1) Bertanggung jawab atas kelancaran tugas-tugas bank baik dalam 

lingkup operasional bank dan kegiatan di luar bank secara efektif 

dan efisien. 

2) Membuat perencanaan untuk kemajuan dan pengembangan bank. 

3) Mengambil dan membuat keputusan yang harus dijalankan oleh 

bank demi untuk kemajuan bank. 

4) Mengadakan evaluasi atas realisasi rencana kerja dan anggaran yang 

telah ditetapkan secara berkala. 

b. Marketing : fungsi utamanya adalah penghubung nasabah dengan bank 

dalam bidang penghimpunan dana. Dengan tugas-tugasnya adalah sebagai 

berikut: 

1) Memperkenalkan produk bank, terkhusus produk penghimpunan 

dana kepada calon nasabah atau nasabah. 

2) Mengumpulkan atau menghimpun dana tabungan, giro dan deposito. 

3) Mencari calon nasabah 

c. Sub Branch Operation supervisor : fungsi utamanya adalah membantu 

pimpinan dalam mengelola dan mengkoordinir kantor khususnya bidang 

operasional. Di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu(KCP) 

Curup dipegang oleh Sub Branch Operation Supervisor Dengan tugas-

tugas sebagai berikut:  

1) Memelihara inventaris kantor. 

2) Memelihara gedung kantor. 

3) Mengurus pembelian keperluan kantor.  
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4) Melakukan Otorisasi. 

       Sub Branch Operation supervisor juga memiliki tugas yaitu pendukung 

dari bagian front office, selain itu secara umum tugas Sub Branch Operation 

supervisor adalah melanjutkan (follow up) atas suatu transaksi bank yang 

dilakukan nasabah pada front office. 

d. Teller: fungsi utamanya adalah melayani nasabah, dengan tugas-tugasnya 

adalah sebagai berikut: 

1) Melayani  penarikan, transfer dan penyetoran uang dari nasabah. 

2) Melakukan pemeriksaan kas dan menghitung transaksi harian 

menggunakan komputer, kalkulator, atau mesin penghitung. 

3) Menerima cek dan uang tunai untuk deposit memverifikasi jumlah, dan 

periksa keakuratan slip setoran. 

4) Periksa cek untuk dukungan dan untuk memverifikasi informasi lain 

seperti tanggal, nama bank, identifikasi orang yang menerima 

pembayaran dan legalitas dokumen. 

5) Memasukkan transaksi nasabah kedalam komputer ntuk mencatat 

transaksi dan mengeluarkan tanda terima yang dihasilkan komputer. 

6) Membantu dan melayani terkait transaksi keuangan. 

7) Mengidentifikasi kesalahan transaksi ketikah dabit dan kredit tidak 

seimbang. 

8) Memproses transaksi seperti deposito, kontribusi rencana tabungan 

pensiun, transaksi teller otomatis, dan deposit email. 

9) Menyelesaikan masalah atau perbedaan mengenai rekening nasabah.  
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e. Customer Service: fungsi utamanya adalah melayani dan memberikan  

informasi kepada nasabah baru maupun nasabah lama. Dengan tugas-

tugasnya adalah sebagai berikut: 

1) Melayani nasabah membuka rekening tabungan, rekening giro, dan 

deposito muamalat 

2) Menginput data nasabah yang membuka rekening 

3) Memberikan penjelasan dan informasi kepada nasabah, serta melayani 

complain nasabah yang berkaitan dengan produk bank. 

f. Driver yang bertugas untuk mengantar atau menjemput karyawan bank yang 

sedang melaksanakan tugas. 

g. Office Boy yang bertugas untuk membersihkan ruangan serta menjaga 

kebersihan ruang kantor selama aktivitas bank berjalan. 

h. Security yang memiliki tugas yaitu menjaga keamanan kantor agar tidak 

terjadi sesuatu yang tidak diinginkan. 

E. Produk-Produk Bank Muamalat Indonesia Kantor cabang pembantu 

(KCP) Curup 

Adapun produk-produk penghimpun dan pembiayaan pada Bank 

Muamalat Indonesia(KCP) Curup adalah sebagai berikut : 

1. Produk Penghimpunan Dana (Funding) 

a. Tabungan 

1) Tabungan iB hijrah haji 

Tabungan iB hijrah haji merupakan produk tabungan 

dari Bank Muamalat Indonesia yang memberikan beberapa 
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keuntungan kepada calon nasabahnya yaitu: 

(a) Bank umum syariah pertama di Indonesia yang dikelola 

secara profesional dan murni syariah. 

(b) Salah satu bank penerima setoran biaya penyelenggaraan 

ibadah haji (BPS-BPIH) yang terdaftar di siskohat 

kementerian agama republik Indonesia. 

(c) Tabungan iB hijrah haji menawarkan solusi lengkap untuk 

perjalanan ibadah anda. 

(d) Bank yang berkomitmen memfasilitasi nasabah untuk 

berhijrah dan selalu menjadi lebih baik. 

2) Tabungan iB hijrah  

Muamalat iB hijrah adalah tabungan nyaman untuk 

digunakan kebutuhan transaksi dan berbelanja dengan kartu 

shar-E debit yang berlogo visa plus dengan mamfaat berbagai 

macam program subsidi belanja di merchant local dan luar 

negeri. Nikmati berbagai ragam layanan seperti realtime 

transfer/skn/rtgs, bayar tagihan listrik, tagihan kartu pasca bayar, 

pembelian tiket dan pembayaran ZIS (zakat, infak, sedekah) 

dengan tabungan muamalat melalui mobile banking dan internet 

banking. 

3) Tabungan iB hijrah valas  

       Tabungan syariah dalam denominasi valuta asing dollar 

(SGD) yang ditujukan untuk melayani kebutuhan transaksi dan 
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investasi yang lebih beragam, khususnya yang melibatkan mata 

uang USD dan SGD.  

4) Tabunganku 

       Tabunganku adalah tabungan untuk perorangan dengan 

persyaratan mudah dan ringan. 

5) Tabungan iB hijrah rencana 

Impian dimasa depan memerlukan keputusan perencanaan 

keuntungan yang dilakukan saat ini, seperti perencanaan 

pendidikan, pernikahan, perjalanan ibadah/wisata, uang muka 

rumah/kendaraan persiapan pensiun/hari tua, serta rencana atau 

impian lainnya. Tabunga iB hijrah rencana adalah solusi 

perencanaan keuangan yang tepat untuk mewujudkan rencana 

dan impian di masa depan dengan lebih baik sesuai dengan 

prinsip syariah. 

6) Tabunga iB hijrah prima  

       Adalah tabungan untuk memenuhi kebutuhan transaksi 

bisnis sekaligus investasi dengan aman dan menguntungkan 

tabungan iB muamalat prima dilengkapi dengan fasilitas shar-E 

debit gold yang dapat di gunakan di seluruh jarian visa. 

Tabungan iB muamalat prima dilengkapi dengan dengan nisbah 

bagi hasil yang konfetitif dan fasilitas bebas biaya ”realtime 

transfer, bebas biiaya SKN dan RTGS  
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7) Tabungan iB Simple 

Tabungsn simpanan pelajar (simple) adalah tabungan 

untuk siswa dengan persyaratan mudah dan sederhana serta 

pitur yang menarik untuk mendorong budaya menabung 

sejak dini. Tabungan simple adalah tabungan untuk 

perseorangan dengan persyarakat mudah dan ringan yang 

diterbitkan secara bersama oleh bank-bank di Indonesia guna 

menumbuhkan budaya menabung serta meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat. Adapun akad yang digunakan 

adalah wadi‟ah atau titipan.  

8) Tabungan Muamalat Prima iB 

       Tabungan dengan bagi hasil besar yang hampir setara 

dengan deposito. Tabungan ini bisa di ambil setiap saat 

seperti layaknya tabungan. Adapun akad yang digunakan 

adalah mudharabah mutlaqah.  

b. Giro  

Giro iB Hijrah Attijary 

Produk giro berbasis akad wadiah yang memberikan 

kemudahan dan kenyamanan dalam bertransaksi.merupakan sarana 

untuk memenuhi kebutuhan transaksi bisnis nasabah non-perorangan 

yang didukung oleh fasilitas cash management. 
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c. Deposito 

1) Deposito iB hijrah 

       Deposito syariah dalam mata uang rupiah dan us Dollar 

yang fleksibel dan memberikan hasil investasi yang optimal 

bagi anda, mendapatkan bagi hasil yang optimal, dana 

investasi keuangan anda di kelola secara syariah dan dapat 

memberikan ketenagan batin untuk anda. 

d. Investasi 

Sukuk tabungan 

Transaksi sukuk tabungan saat ini dapat dilakukan melalui 

layanan internet banking muamalat. Layanan internet bengking itu 

sendiri, dapat dimiliki olehh nasabah dengan melakkan pembukaan 

rekening di muamalat, lalu melakukan registrasi di ATM, dan 

dilanjutkan dengan melakukan aktifitas di Kantor Cabang Muamalat 

terdekat. Apabila nasabah telah melakukan registrasi dan aktifitas 

layanan internet banking muamalat maka nasabah dapat melakukan 

bertransaksi sukuk tabungan melalui Banking Muamalat.
48

 

2. Produk Penyaluran Dana/Pembiayaan (Lending) 

a. KPR iB Muamalat  

       Adalah produk pembiayaan yang akan membantu anda memiliki 

rumah tinggal, aparteme. termasuk renovasi dan pembangunan serta 
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pengalihan (take-over) dari bank lain dengan 2 pilihan akad murabahah 

(jual-beli) atau musyarakah mutanaqishah (kerjasama sewa). 

b. Pembiayaan iB Muamalat Pensiun  

       Merupakan produk pembiayaan yang membantu anda untuk 

memenuhi kebutuhan anda dihari tua dengan sederet keuntungan dan 

memenuhi prinsip syariah yang menenangkan. Produk ini memfasilitasi 

pensiunan untuk kepemilikan dan renovasi rumah tinggal, pembelian 

kendaraan, biaya pendidikan anak, biaya pernikahan dan umroh. 

Termasuk take over pembiayaan pensiun dari bank lain. Dua pilihan 

akad yaitu murabahah (jual beli) atau ijarah multi jasa. 

c. Pembiayaan iB muamalat multiguna 

       Merupakan produk muamalat yang membantu anda untuk 

memenuhi kebutuhan barang jasa konsuntif seperti bahan bangunan 

untuk renovasi rumah, kepemilikan sepeda motor, pembiayaan 

pendidikan, biaya pernikahan, biaya perlengkapan rumah. Dua pilihan 

akad yaitu murabahah (jual-beli) atau ijarah multijasa (sewa-jasa) 

3.   Produk Jasa (Service Products) 

a. Wakalah 

Berarti penyerahan, pendelegasian atau pemberian mandat. Secara 

teknis Perbankan, Wakalah adalah akad pemberian wewenang/kuasa dari 

lembaga/seseorang (sebagai pemberi mandat) kepada pihak lain (sebagai 

wakil) untuk melaksanakan urusan dengan batas kewenangan dan waktu 
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tertentu. Segala hak dan kewajiban yang diemban wakil harus mengatas 

namakan yang memberikan kuasa. 

b. Kafalah 

Kafalah Merupakan jaminan yang diberikan oleh penanggung (kafil) 

kepada pihak ketiga untuk memenuhi kewajiban pihak kedua atau yang 

ditanggung. Dalam pengertian lain, kafalah juga berarti mengalihkan 

tanggung jawab seseorang yang dijamin dengan berpegang pada 

tanggung jawab orang lain sebagai penjamin. 

c.  Hawalah 

Hawalah Adalah pengalihan hutang dari orang yang berhutang 

kepada orang lain yang wajib menanggungnya. Dalam pengertian lain, 

merupakan pemindahan beban hutang dari muhil (orang yang berhutang) 

menjadi tanggungan muhal „alaih atau orang yang berkewajiban 

membayar hutang. 

d. Rahn 

Rahn adalah menahan salah satu milik si peminjam sebagai jaminan 

atas pinjaman yang diterimanya. Barang yang ditahan tersebut memiliki 

nilai ekonomis, sehingga pihak yang menahan memperoleh jaminan 

untuk dapat mengambil seluruh atau sebagian piutangnya. Secara 

sederhana rahn adalah jaminan hutang atau gadai. 

e.  Qardh 

Qardh adalah pemberian harta kepada orang lain yang dapat ditagih 

atau diminta kembali. Menurut teknis Perbankan, qardh adalah 



51 
 

 
 

pemberian pinjaman dari Bank ke nasabah yang dipergunakan untuk 

kebutuhan mendesak, seperti dana talangan dengan kriteria tertentu dan 

bukan untuk pinjaman yang bersifat konsumtif. Pengembalian pinjaman 

ditentukan dalam jangka waktu tertentu (sesuai kesepakatan bersama) 

sebesar pinjaman tanpa ada tambahan keuntungan dan pembayarannya 

dilakukan secara angsuran atau sekaligus. 

4. Jasa Layanan (Services) 

a. ATM (Automatic Teller Machine) Muamalat 

Layanan ATM memudahkan nasabah melakukan penarikan dana 

tunai, pemindah bukuan antara rekening, pemeriksaan saldo, pembayaran 

Zakat, Infaq, Sedekah (hanya pada ATM Muamalat), tagihan telepon, 

serta pembayaran seperti: 

1) PLN Persero. 

2) Asuransi : Takaful.  

3) Telkom Indonesia. 

4) Telcom Speddy. 

5) ZIS. 

6) Tiket Pesawat: Garuda Indonesia. 

7) TV Berlangganan: Indovision digital, Orange TV, Top TV, Yes 

TV, Nex Media. 

8) PDAM: PDAM Banyumas, PDAM Cilacap, PDAM Banjarmasin 

9) Selular. 
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ATM muamalat sudah terintegrasi dengan ATM PRIMA dan 

ATM Bersama, dapat digunakan untuk transfer maupun tarik tunai. 

Dengan bekerja samanya Bank Muamalat indonesia dengan MEPS 

(Malaysia Electronic Payment System) sehingga kartu ATM Bank 

Muamalat dapat digunakan secara luas di Malaysia.  

b. Salam Muamalat 

Merupakan layanan Phone Banking 24 jam dan call center yang 

memberikan kemudahan bagi nasabah, setiap saat dan di manapun 

nasabah berada untuk memperoleh informasi mengenai produk, saldo dan 

informasi transaksi, serta transfer antara rekening. Menggunakan Salam 

Muamalat dapat menghubungi 1500016.  

c. Pembayaran Zakat, Infaq dan Sedekah (ZIS) 

Jasa yang memudahkan nasabah dalam membayar ZIS, baik ke 

lembaga pengelola ZIS Bank Muamalat maupun ke lembaga-lembaga 

ZIS lainnya yang bekerjasama dengan Bank Muamalat, melalui Phone 

Banking dan ATM Muamalat di seluruh cabang Bank Muamalat. 

d. Internet Banking Muamalat 

      Layanan perbankan elektronik melalui akses internet dengan 

menggunakan sms token yang dapat beroprasi 24 jam 7 hari seminggu 

dengan mudah, kapan saja, dan dimana saja. Nasabah bisa melakukan 

monitoring atas transaksi keuangan pribadi maupun bisnis dari seluruh 

rekening anda di Bank Muamalat dalam CIF (Customer Information 

File).  
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e. Banking Muamalat/Muamalat DIN 

     Layanan perbankan untuk melakukan transaksi financial dan non-

financial yang dapat diakses dengan mengunduh aplikasi melalui ponsel 

android  

f. Jasa-jasa lain 

     Bank Muamalat juga menyediakan jasa-jasa Perbankan lainnya 

kepada masyarakat luas, seperti transfer, collection, standing instruction, 

bank draft, virtual account, cash management, gerai muamalat, referensi 

Bank. 

g. DPLK (Dana Pensiun Lembaga Keuangan) Muamalat    

Dana Pensiun Lembaga Keuangan (DPLK) Muamalat adalah 

penyelenggara Program Pensiun Iuran Pasti (PPIP) yang didirikan oleh 

Bank Muamalat Indonesia yang disahkan berdasarkan SK Menteri 

Keuangan No. KEP-485/KM.17/1997 tanggal 10 Oktober 1997. PT Bank 

Muamalat Indonesia, Tbk sebagai pendiri adalah perusahaan yang 

bergerak dalam bidang perbankan dengan pengelolaan berdasarkan 

Syariat Islam.  

Bank Muamalat menunjukkan kinerja yang senantiasa terus 

meningkat, baik dari aspek peningkatan aset maupun perluasan jaringan. 

Di samping itu, adanya Dewan Pengawas Syariah yang beranggotakan 

ulama lebih memberikan kenyamanan dalam bertransaksi dengan 

memberikan hasil pengelolaan yang kompetitif, aman dan kepastian 

pengelolaan secara syariah.  
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Dengan dukungan jaringan Bank Muamalat tersebar di 33 provinsi di 

Indonesia, DPLK Muamalat siap memberikan layanan di setiap outlet 

baik untuk pendaftaran, setoran, maupun pembayaran manfaat pensiun di 

kemudian hari. Mengingat bahwa program pensiun merupakan program 

kesejahteraan jangka panjang, maka yang diperlukan adalah hasil yang 

optimal, pengelolaan yang aman dan efisien, serta layanan yang mudah 

dan menyenangkan. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS 

 

A. Aspek Empiris  

Pada BAB IV ini, penulis akan menguraikan hasil penelitian 

berdasarkan proses observasi, wawancara dan dokumentasi. Penelitian ini 

untuk mengetahui Strategi yang digunakan Bank Muamalat Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup dalam memasarkan produk tabungan iB hijrah haji, 

dengan penjelasan secara detail sebagai berikut: 

1. Strategi yang di gunakan untuk memasarkan produk tabungan iB 

hijrah haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup. 

Strategi adalah langkah- langkah yang harus dijalankan oleh suatu 

perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang- kadang langkah yang harus 

dihadapi terjal dan berliku-liku, namun adapula langkah yang relatif 

mudah. Disamping itu, banyak rintangan dan cobaan yang dihadapi untuk 

mencapai tujuan. Oleh karena itu setiap langkah harus dijalankan secara 

hati-hati dan terarah.
49

 Setiap perusahaan memiliki strategi tersendiri untuk 

memasarkan produk yang mereka miliki untuk mencapai keinginan dari 

perusahaan, demikian juga dengan Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu (KCP) Curup untuk memasarkan produk tabungan iB 

hijrah haji kepada masyarakat luas. 
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Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis akan 

memaparkan hasil wawancara dengan karyawan Bank Muamalat 

Indoneisa Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup, berikut hasil 

wawancara yang telah dilakukan peneliti kepada karyawan Bank 

Muamalat Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup. Dengan menanyakan 

pertanyaan yaitu, strategi seperti apakah yang di gunakan oleh Bank 

Muamalat Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup untuk mempromosikan 

produk tabungan iB hijrah haji? 

Narasumber yang pertama menjelaskan tentang strategi yang 

digunakan dalam memasarkan produk tabungan iB hijrah haji pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup, 

berdasarkan strategi yang telah dijalankan, atas pertanyaan yang di atas, 

Maharani menjawab yaitu; 

“sebelum musibah corona kami selaku marketing aktif dan secara 

langsung datang ke tempat-tempat kerumunan ramai, seperti 

kementerian agama, dan majelis-majelis taklim perkumpulan ibu-

ibu dan bapak-bapak untuk menyampaikan sosialisasi atau 

menawarkan produk tabungan iB hijrah haji serta memberikan 

brosur-brosur, namun setelah datangnya musibah virus corona 

pihak marketing mengurangi untuk bertatap muka di ganti dengan 

memasarkan lewat media sosial, menghubungi langsung nasabah 

yang memiliki kemampuan melaksanakan ibadah haji baik dari 

segi fisik maupun financial, dulu dari pusat mempromosikan lewat 

televisi dan radio namun sekarang tidak lagi dikarenakan 

pendengar dari radio sudah banyak berkurang”
50
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Selanjutnya hasil wawancara dengan Kelik Aprianto sub branch 

operation supervisor yang menjelaskan tentang strategi yang digunakan 

untuk memasarkan produk tabungan iB hijrah haji  

“Salah satu tugas dari seorang sub branch operation supervisor 

yaitu melayani bagian dalam kantor bank dengan memberikan 

pelayanan yang maksimal kepada semua masyarakat yang datang 

ke kantor, melayani konsultasi dari nasabah yang ingin 

melaksanakan ibadah haji namun belum cukup uangnya dengan 

memberikan solusi membuka tabungan iB hijrah haji yang 

ditentukan keberangkatannya dan dapat disetor setiap bulan uang 

yang disetor atau ditabung untuk keberangkatan haji pada tabungan 

ini tidak boleh diambil seperti tabungan yang lainnya kecuali jika 

nasabah memang membutuhkan sehingga dengan cara tersebut 

uang yang di tabungan haji hanya di khususkan untuk 

keberangkatan ke tanah suci.
51

 

 

Menentukan kualitas layanan dan komponennya dalam bentuk yang 

dapat diterapkan pada bisnis adalah upaya penting yang harus ditanggapi 

lebih serius kualitas layanan adalah tingkat perbedaan antara harapan dan 

persepsi pelanggan. Kualitas layanan tergantung pada perspektif pelanggan 

dan dapat menghasilkan interpretasi yang berbeda dari kualitas layanan itu 

sendiri, kualitas dalam industri jasa adalah presentasi dari suatu produk 

atau layanan sesuai dengan ukuran yang berlaku di tempat produk itu 

dipegang dan pengirimannya setidaknya sama dengan yang diinginkan dan 

diharapkan oleh pelanggan.
52

 

Kemudian selanjutnya jawaban dari Sumardianto sub branch manajer 

menjelaskan tentang strategi pemasaran produk tabungan iB hijrah haji 

yaitu: 
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 Kelik Aprianto, Sub Branch Operation Supervisor, Bank Muamalat Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup, wawancara tanggal 13 Juni 2020 Pukul 10.30 WIB 
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 Annisa Falimantik, „Manajemen Bisnis Strategi Peningkatan Kualitas Untuk Pasar 
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“Untuk strategi tidak ada strategi khusus yang digunakan dalam 

memasarkan produk tabungan iB hijrah haji, untuk sekarang 

promosi yang digunakan lebih banyak menggunakan media sosial 

dan bank muamalat sendiri sudah memiliki akun media sosial yang 

resmi seperti facebook, instagram, dan youtube. untuk strategi local 

bekerjasama dengan berbagai instansi yaitu kelompok bimbingan 

ibadah haji (KBIH), tour traver umroh dan kementrian agama, dari 

bekerjasama itu dapat saling menguntungkan satu sama lain”
53

 

 

Pertanyaan berikutnya yang penulis tanyakan kepada narasumber 

adalah mengenai segmentasi pasar yang dilakukan oleh Bank Muamalat 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup, pertanyaan tersebut di 

jawab langsung oleh Maharani marketing bank muamalat, ia mengatakan: 

 Dalam hal ini kita tidak melakukan pengelompokan nasabah, 

tetapi selaku marketing harus memahami kebutuhan dari nasabah 

tahu latar belakang kepribadian dari calon nasabah serta watak 

seperti apa, setelah itu baru bisa dikelompokkan menurut 

kebutuhan
54

 

 

Selanjutnya penjelasan segmentasi pasar yang dilakukan oleh Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup, yaitu: 

Semua masyarakat yang memeluk agama islam, tidak ada yang 

dikhususkan, semua umur bisa untuk buka tabungan haji 

tergantung niat dan keinginan nasabah, sedangkan untuk daftar haji 

ada ketentuan tersendiri dari pihak kementerian agama yaitu harus 

sudah memiliki kartu tanda penduduk, bank muamalat menawarkan 

kepada calon nasabah yang mampu maupun yang belum 

mampuuntuk membuka tabungan haji merencanakan haji dengan 

cara membuka tabungan haji.
55
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Kemudian penjelasan segmentasi dari Sumardianto Sub Branch 

Manajer Bank Muamlat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup 

yaitu:  

“Semua masyarakat umat muslim walaupun dikatagorikan belum 

dewasa masih tetap bisa kita bukakan tabungan haji dengan syarat 

kartu keluarga, akta kelahiran dan kartu tanda penduduk orang tua 

,dan untuk segmentasinya semua masyarakat islam, karena salah 

satu rukun islam berhaji bagi yang mampu jadi setiap umat muslim 

yang mampu kita tawarkan begitu juga bagi yang belum tetap kita 

tawarkan dengan cara buka tabungan haji terlebih dahulu.”
56

 

 

Kemudian pertanyaan yang di tanyakan kepada narasumber yaitu 

tentang perbandingan jumlah nasabah produk tabungan iB hijrah haji 

dengan produk yang lainnya. Pertanyaan tersebut di jawab langsung oleh 

Maharani marketing bank muamalat dengan penjelasan sebagai berikut; 

“produk tabungan haji paling banyak peminatnya, khususnya 

dikota Curup, sebagai perbandingannya dalam satu hari yang 

membuka tabungan muamalat regular hanya 2 sampai 3 orang 

sedangankan untuk tabungan haji bisa sampai 10 orang.pada saat 

pendemi corona membuat nasabah agak enggan datang ke Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu(KCP) Curup 

sehingga yang datang hanya sekitar 2 sampai 3 calon nasabah 

tabungan haji.
57

 

 

Dapat ditarik kesimpulan bahwasannya strategi yang digunakan pada 

PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup 

dalam memasarkan produk tabungan iB hijrah haji yaitu semua karyawan 

pada bank muamalat mereka saling bekerja sama tidak memberi beban 

semua nya untuk memasarkan produk tabungan haji kepada marketingnya, 
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seorang marketing bertugas mencari nasabah di luar kantor terjun langsung 

kelapangan dengan mendatangi berbagai kegiatan-kegiatan yang ada 

seperti pengajian ibu-ibu dan bapak-bapak, manajemen dari perbankan 

muamalat dari pusat memberi target setiap karyawannya seperti itu juga 

seorang marketing untuk mencari nasabah, hal tersebut membuat 

marketing menjadi lebih semangat dalam menjalankan tugasnya, 

disamping itu juga seorang sub branch operation supervisor di dalam 

kantor memberikan pelayanan yang maksimal kepada setiap nasabah yang 

datang ke bank untuk konsultasi masalah haji ataupun yang lainnya dan 

seorang menejer Bank Muamalat mengontrol secara keseluruhan aktifitas 

dari pemasaran dan pelayanan yang ada di Bank Muamalat. 

2. Penerapan Bauran Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji Di 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup 

Selanjutnya untuk mengetahui penerapan bauran pemasaran di Bank 

Muamalat maka penulis akan memaparkan hasil penelitian yang sudah 

dilakukan dengan pertanyaan: apa saja keunggulan dari produk tabungan 

iB hijrah haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup? 

Pertanyaan tersebut di jawab oleh Maharani marketing Bank 

Muamalat sebagai berikut; 

“ada beberapa keunggulan produk tabungan haji yaitu: yang 

pertama khusus untuk berangkat haji, yang kedua fitur akad wadiah 

yad dhomanah, yang ketiga tidak dikenakan biaya administrasi dan 
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yang keempat yaitu tidak ada saldo minimum, sehingga saldo 

direkening bisa     mencapai Rp.0.,
58

 

 

Selanjutnya dengan pertanyaan yang sama di jawab oleh Kelik 

Aprianto Sub Branch Operation Supervisor dengan penjelasan sebagai 

berikut: 

“Tabungan hijrah haji ini yang pertama di khusus kan hanya untuk 

ibadaah haji tabungan tersebut tidak bisa diambil terkecuali ada 

surat pernyataan nasabah hal ini dilakukan agar tabungan tersebut 

hanya dipersiapkan untuk perjalanan haji, jadi kalau dapat ditarik 

kapan saja jadi uangnya tidak cukup-cukup untuk berangkat haji”
59

 

 

Dengan pertanyaan yang sama tentang keistimewaan produk tabungan 

haji, di jawab Sumardianto Sub Branch Manajer dengan pernyataan 

sebagai berikut: 

“Fleksibel mulai dari setoran awal yang paling minimum, dengan 

persyaratan yang mudah cukup kartu tanda penduduk, kartu 

keluarga, dan NPWP jika ada. Tidak adanya biaya administrasi dan 

yang terakhir dikelola sesuai syariah.” 
60

 

 

Kemudian pertanyaan selanjutnya yaitu mengenai tempat dari Bank 

Muamalat, dengan pertanyaan sebagai berikut: bagaimana letak tempat 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup, 

peranyaan tersebut dijawab langsung oleh Kelik Aprianto sub brance 

operation supervisorn sebagai berikut; 
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“Letaknya sangat strategis karena terletak di tengah kota curup 

merupakan daerah pusat perekonomian karena dekat dengan pasar 

dan tidak jauh dari pusat pemerintahan.”
61

 

 

Selanjutnya pertanyaan yang di berikan kepada manajer bank 

muamalat dengan pertanyaan, promosi seperti apa yang di gunakan oleh 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup? 

Pertanyaan tersebut langsung dijawab oleh Sumardianto sebagi berikut; 

“Promosi kami melalui patner, bekerjasama dengan kementerian 

agama Rejang Lebong, alim ulama Rejang Lebong seperti ustadz, 

yayasan islami, KBIH dan channel link islam lainnya yang 

mendukung perbankan syariah di Curup. Setiap nasabah yang 

memiliki kemampuan keuangan misalnya ia memiliki tabungan 

yang banyak namun belum memiliki tabungan haji di situ kita 

tawarkan dan untuk brosur sendiri biasanya ketika nasabah melihat 

di customer service di situ langsung kita tawarkan.”
62

 

 

Dari hasil wawancara yang telah dilakukan dengan beberapa 

pertanyaan yang telah di jawab oleh beberapa narasumber tentang 

penerapan bauran pemasaran pada bank muamlat Indonesia kantor cabang 

pembantu Curup bahwa hal tersebut sudah dilakukan dengan baik. 

B. Aspek Teoritis 

Pada bagian ini, peneliti akan memaparkan hasil penelitian yang telah 

dilakukan pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu 

(KCP) Curup 
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1. Strategi yang digunakan Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu (KCP) Curup untuk memasarkan produk Tabungan iB 

hijrah haji 

Strategi merupakan suatu alat atau tindakan yang digunakan oleh 

manajemen untuk mencapai kinerja yang konsisten dengan misi dan tujuan 

organisasi. Sedangkan Secara Etimologi, Strategi berasal dari turunan kata 

dalam Bahasa Yunani yaitu Strategos, yang berarti „Komandan Militer‟ 

pada zaman demokrasi Athena. Karena pada awalnya kata ini 

dipergunakan untuk kepentingan militer saja tetapi kemudian berkembang 

ke berbagai bidang yang berbeda seperti strategi bisnis, olahraga (misalnya 

sepak bola dan tenis), catur, ekonomi, pemasaran, perdagangan, 

manajemen strategi.
63

 

Strategi pemasaran mempunyai peran penting dalam keberhasilan 

tujuan organisasi karena didalamnya berisi gambaran atau pedoman yang 

jelas dan terarah apa yang akan dilakukan dalam menggunakan 

kesempatan dan peluang pada beberapa pasar konsumen manakah yang 

dituju itu berarti bahwa dengan strategi pemasaran, manajer pemasaran 

dapat mengetahui konsumen tertentu sebagai sasarannya, sehingga dapat 

diketahui kepuasan yang seperti apakah yang diharapkan oleh konsumen 

tersebut. Kemudian mengidentifikasikan keinginan mereka agar dapat 

menentukan kombinasi dari elemen-elemen dari bauran pemasaranya itu, 

produk, harga, distribusi, dan promosi agar program pemasaran berjalan 

efektif.  
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Pada Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) 

Curup memberi target kepada setiap marketingnya karena target diberi 

untuk memacu motivasi dan semangat dalam bekerja dari karyawan-

karyawan yang bekerja di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang 

Pembantu(KCP) Curup dan Jika seorang marketing tidak bisa mencapai 

target dalam waktu yang diberikan maka marketing tersebut akan 

mendapatkan punishment yang diberikan oleh Bank Muamalat antara 

lainnya yaitu: 

a. Seorang marketing akan sulit untuk naik jabatan atau grade. 

b. Seorang marketing akan mendapat surat peringatan atau 

mendapat surat teguran oleh atasan atas kegagalannya dalam 

menyampai target. 

c. Seorang marketing akan dikeluarkan apabila tiga kali berturut-

turut mendapatkan surat peringatan. 

2. Penerapan Bauran Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji Di 

Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu Curup 

a. Produk 

       Produk berdasarkan definisi dari Philip kotler yaitu segala sesuatu 

yang dapat ditawarkan kedalam pasar untuk dapat diperhatikan, 

dimiliki di pakai atau dikomsumsi sehingga dapat memuaskan 

keinginan atau kebutuhan. Karena merupakan suatu penawaran maka 

produk juga sering disebut sebagai tawaran pasar
64
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       Tabunga haji adalah tabungan untuk mempersiapkan ibadah haji 

anda ke Baitullah secara terencana. Tabungan haji ini menggunakan 

akad Wadiah Yad Dhamanah yaitu di mana si penerima titipan dapat 

memanfaatkan barang titipan tersebut dengan seizin pemiliknya dan 

menjamin untuk mengembalikan titipan tersebut secara utuh setiap 

saat kala si pemilik menghendakinya 

Keistimewaan tabungan haji: 

1) Online dengan SISKOHAT (system komputerisasi haji 

terpadu) kementerian agama. 

2) Tahun keberangkatan dan besarnya setoran dapat disesuaikan 

serta dapat bebas baiaya fasilitas autodebet. 

3) Ketenangan batin karena karena dana dikelola secara syariah. 

4) Setoran mudah, dapat melalui counter teller, e-banking dan 

transfer terjadwal ( baik harian maupun bulanan). 

5) Umroh gratis melalui program rezeki haji berkah, 

perlengkapan haji eksklusif. 

Dengan keistimewaan yang dimiliki ini maka produk iB hijrah 

haji ini akan banyak diminati untuk kedepanya karena Bank Muamalat 

Kantor Cabang Pembnatu (KCP) Curup yang memiliki satu-satunya 

produk ini dikabupaten Rejang Lebong. 

b. Harga 

       Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam 

kegiatan pemasaran, harga menjadi sangat penting untuk di 
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perhatikan, harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa 

perbankan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal 

terhadap produk yang ditawarkan nantinya. 

       Bagi perbankan, terutama bank yang berdasarkan prinsif 

konvensional, harga adalah bunga, biaya administrasi, biaya provisi 

dan komisi, biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa, biaya iuran, dan 

biaya-biaya lainnya. Sedangkan harga bagi bank yang berdasarkan 

prinsif syariah adalah bagi hasil.
65

 

       Harga sebagai sarana bauran pemasaran yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran. Penetapan harga harus 

dikoordinasikan dengan desain produk, distribusi dan penetapan 

promosi, untuk membentuk program promosi pemasaran yang 

konsisten dan efektif. Perusahaan lebih menetapkan harga terlebih 

dahulu dan kemudian menjadikannya dasar untuk keputusan bauran 

pemasaran lainya pada harga yang di tetapkan 

Penetapan harga pada tabungan iB hijrah haji di Bank Muamalat 

Indonesia kantor cabang pembantu (KCP) Curup adalah sebagai 

berikut: 

1) Setoran awal yang dibayar nasabah untuk tabungan haji ini 

sejumlah Rp.0,. Namun jika ingain mendapatkan RTJH membayar 

Rp 25.000,000,. 

2) Biaya penggantian buku tabungan rusak/hilang Rp.10.000,. 
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3) Biaya penutupan rekening Rp.0,. 

Dari hasil penelitian harga yang ditawarkan Bank Muamalat 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup untuk tabunga haji 

ini sudah pada umumnya, baik dari segi fasilitas dan biaya 

administrasi sangat terjangkau. Sehingga bukan masalah lagi untuk 

menarik minat calon nasabah. 

c. Tempat 

       Tempat adalah lokasi dimana diperjual belikannya produk cabang 

bank dan pusat pengendalian perbankan dalam praktiknya ada 

beberapa macam lokasi kantor bank, yaitu lokasi kantor pusat, cabang 

utama, cabang pembantu, kantor kas, dan lokasi-lokasi ajungan tunai 

mandiri (ATM) 

       Penentuan lokasi suatu cabang bank merupakan salah satu 

kebijakan yang sangat penting. Bank yang terletak ditempat yang 

strategis, sangat mudah nasabah dalam berurusan dengan bank. Di 

samping lokasi yang strategis, hal lain juga mendukung lokasi 

tersebut adalah layout gedung dan layout ruangan bank sendiri. 

Penetapan layout yang baik dan benar akan menambah kenyamanan 

nasabah dalam berhubungan dengan bank. Pada akhirnya, lokasi dan 

layout merupakan dua hal yang tidak terpisahkan dan harus 

merupakan suatu paduan yang serasi dan sepadan. 

Secara umum ada beberapa tujuan yang hendak dicapai dalam 

penentuan lokasi dan layout bank adalah sebagai berikut: 
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1) Agar bank dapat menentukan lokasi yang tepat untuk lokasi 

kantor pusat, kantor cabang, kantor cabang pebantu, kantor kas, 

atau lokasi mesin-mesin ATM, tujuannya agar memudahkan 

nasabah berhubungan atau melakukan transaksi dengan baik. 

2) Agar bank dapat menentukan dan membeli atau menggunakan 

teknologi yang paling tepat dalam memberikan kecepatan dan 

keakuratan guna melayani nasabahnya. 

3) Agar bank dapat melakukan layout yang sesuai dengan standar 

keamanan, keindahan, dan kenyamanan bagi nasabhnya. 

4) Agar bank dapat menentukan metode antrian yang paling optimal, 

terutama pada hari atau jam-jam sibuk, baik didepan teller atau 

kasir 

5) Agar bank dapat menentukan kualitas tenaga kerja yang 

dibutuhkan sekarang dan yang dimasa yang akan datang.
66

 

Penerapan lokasi yang dilakukan bank muamalat Indonesia kantor 

Cabang Pembantu Curup adalah sebagai berikut: 

1) Lokasi PT Bank Muamalat Indonesia kantor cabang pembantu 

(KCP) Curup terletak dijalan Merdeka No. 732 kelurahan pasar 

baru kecamatan Curup tengah kabupaten Rejang Lebong. 

2) Mudah di jangkau oleh masyarakat karena terletak di samping 

empat lampu merah menuju kearah pusat-pusat kesibukan kota 
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misalnya instansi-instansi pemerintah, sekolah-sekolah dan 

universitas-universitas serta pusat perbelanjaan. 

3) Terletak didaerah yang strategis karena letak Bank muamalat 

kantor cabang pembantu Curup berdekatan dengan masjid jamik 

yang cukup terkenal di kota Curup. 

Dari hasil penelitian tempat bank muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu (KCP) Curup, sangat mendukung sekali untuk 

menarik masyarat untuk menjadi nasabah nya dikarenakan tempat 

bank tersebut berada di kawasan yang strategis di pusat keramaian. 

d. Promosi 

       Produk sudah diciptakan, harga juga sudah ditetapkan, dan tempat 

(lokasi dan layout sudah disediakan), artinya produk benar-benar 

sudah siap untuk dijual. Ajar produk tersebut laku dijual ke 

masyarakat atau nasabah, maka masyarakat perlu tahu kehadiran 

produk tersebut berikut manfaat, harga, dimana bisa diperoleh, dan 

kelebihan-kelebihannya dibanding dengan produk pesaing. Cara untuk 

memberitahu kepada masyarakat adalah melalui sarana promosi, 

artinya keputusan terakhir bank harus mempromosikan produk 

tersebut seluas mungkin kepada nasabah. 

       Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. 

Kegiatan ini merupakan kegitan yang sama pentingnya dengan ketiga 

kegiatan diatas, baik produk, harga, lokasi. Dalam kegiatan ini setiap 
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bank berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang 

dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung. 

Tanpa promosi jangan diharap nasabah dapat mengenal produk 

tersebut. Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang paling 

ampuh untuk menarik dan mempertahankan nasabah. Salah satu 

tujuan promosi bank adalah menginformasikan seluruh jenis produk 

yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru 

Dalam praktiknya paling tidak ada empat macam sarana 

promosi yang dapat digunakan oleh setiap bank dalam 

mempromosikan baik produk maupun jasanya. Pertama promosi 

melalui periklanan (adversiting) kedua melalui promosi melalui 

promosi penjualan (sales promotion) ketiga publisitas (punlicity) dan 

keempat adalah promosi melalui penjualan pribadi (personal 

selling)
67

. Penerapan promosi yang dilakukan bank muamalat 

indonesia kantor cabang pembantu (KCP) Curup melakukan dua jenis 

promosi yang pertama ketika belum menyebarnya wabah virus corona 

dan yang ketua jenis promosi yang digunakan ketikah musibah virus 

corona yaitu: 

Jenis promosi yang digunakan sebelum menyebarnya wabah 

virus corona Bank muamalat Indonesia kantor cabang pembantu 

(KCP) Curup dalam melakukan promosi menggunakan brosur. 
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1) Bank muamalat Indonesia kantor cabang pembantu (KCP) 

Curup melaukan promosi dengan mendatangi perkumpulan 

pengajian-pengajian yang diadakan di berbagai masjid-masjid 

dan majelis taklim. 

2) Bank muamalat Indonesia kantor cabang pembantu (KCP) 

Curup melakukan promosi dari mulut ke mulut melalui 

anggotanya. 

Setelah menyebarnya wabah virus corona yaitu Bank muamalat 

Indonesia kantor cabang pembantu (KCP) Curup melakukan promosi 

melalui media sosial, seperti yang telah dilakukan yaitu mengadakan 

acara muamalat prioritas online gathering dengan tema ”hijrah itu 

bahagia” yang disampaikan Ustdz H Abdul Somad, yaitu pada tanggal 

1 Juli 2020.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Simpulan 

Setelah melakukan penelitian dan analisis tentang strategi pemasaran 

produk tabungan iB hijrah haji pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu (KCP) Curup, maka dapat menarik kesimpulan sebagai 

berikut. 

1. Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup sudah 

membuat strategi untuk memasarkan produk tabungan iB hijrah haji ini 

dengan manajemen memberi target kepada setiap marketingnya karena 

target diberi untuk memacu motivasi dan semangat dalam bekerja dari 

karyawan-karyawan yang bekerja di Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu (KCP) Curup dan dari sisi pelayanan yang diberikan 

oleh Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembnatu (KCP) Curup 

kepada calon nasabahnya yang datang ke kantor sangat bagus yaitu 

memberikan apa yang dibutuhkan oleh calon nasabahnya. Jika seorang 

marketing tidak bisa mencapai target dalam waktu sebulan yang 

diberikan maka marketing tersebut akan mendapatkan punisment yang 

diberikan oleh bank muamalat. Dengan diberlakukanya manajemen 

pencapaian target sehingga seorang marketer lebih semangat untuk 

memasarkan produk- produk dari Bank Muamalat Indonesia Kantor 

Cabang Pembantu (KCP) Curup. 
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2. Penerapan Marketing Mix yang dilakukan Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Pembantu (KCP) Curup mengimplementasi teori dari 

Philip kotler tentang bauran pemasaran 4P (product, price, place, dan 

promotion). dari segi produk tabungan hijrah haji yang ada dengan 

memberikan beberapa keistimewaan akan lebih banyak karena Bank 

Muamalat Kantor Cabang Pembnatu (KCP) Curup yang hanya memiliki 

satu-satunya produk ini dikabupaten Rejang Lebong, harga yang 

ditawarkan Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) 

Curup untuk tabungan haji ini sudah pada umumnya, baik dari segi 

fasilitas dan biaya administrasi sangat terjangkau. Sehingga bukan 

masalah lagi untuk menarik minat calon nasabah. Tempat sangat 

mendukung sekali untuk menarik masyarakat untuk menjadi nasabah nya 

dikarenakan tempat bank tersebut berada di kawasan yang strategis di 

pusat keramaian. Promosi bank muamalat Indonesia kantor cabang 

pembantu (KCP) Curup membuat dua jenis promosi yaitu promosi 

sebelum menyebarnya wabah corona dan setelah menyebarnya wabah 

virus corona dengan jenis promosi yang diberlakukan itu sangat efektif 

untuk memberi informasi kepada masyarakat. 

B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, 

maka penulis mengajukan beberapa saran sebagai berkut. 
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1. Untuk Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu (KCP) 

Curup. 

Agar produk tabungan iB hijrah haji lebih diminati dan dapat 

menarik minat masyarakat untuk menjadi nasabah, maka branding 

adalah salah satu cara promosi yang baik. Bank muamalat harus selalu 

menjadi contoh yang baik bagi instansi lain untuk mengedepankan 

prinsip syariah. Harus memiliki perbedaan pemasaraan dengan bank 

konvensional agar masyarakat tidak memendang sama dengan bank 

umum lainya sedangkan bank muamalat merupakan bank yang 

pertama sebagai bank yang berbasis islam. 

2. Untuk pembaca  

Bagi para pembaca skripsi ini, semoga pembaca dapat 

mengetahui letak perbedaan antara strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh Bank Muamalat dengan bank umum lainnya. Apa bila memiliki 

minat untuk menulis atau meneliti tentang penelitian ini, penulis 

harapkan dapat meneliti lebih dalam lagi mengenai penelitian yang 

akan diteliti, penulis harapkan skripsi ini merupakan rintisan bagi 

penulisan skripsi, apabila terdapat kekurangan dalam skripsi ini, 

penulis harapkan pembaca mencari solusi dari kekurangan skripsi ini. 
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