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 iv 

MOTTO 

                               

                              

 

Artinya: “Disana terdapat tanda-tanda yang jelas, (diantaranya) maqam Ibrahim. 

Barangsiapa memasukinya (baitullah) amanlah dia. Dan (diantara) 

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 maha kaya (tidak memerlukan sesuatu) dari seluruh alam. 

(QS. Ali-Imran [03]: 97)
1
 

 

                                                             
1 Al-Qur’an, 3:97. Departemen Agama RI. 
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ABSTRAK 
 

Nur Hana, Toton Fanshurna, M.E.I., 2017: Analisis Strategi Marketing Produk 

Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang. 

Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang merupakan suatu 

lembaga keuangan yang memiliki berbagai jenis produk dan jasa. Suatu produk 

tidak akan dikenal oleh masyarakat tanpa adanya pemasaran. Pemasaran tidak 

akan pernah terlepas dari unsur persaingan, untuk itu diperlukan kemampuan 

menyusun strategi, dengan memperhatikan produk, price, place dan promotion. 

Salah satu produk yang memerlukan perhatian yaitu Tabungan Mabrur Junior. 

Tabungan ini masih tergolong baru dan belum banyak bank syariah yang 

memilikinya serta memfokuskan pada nasabah khususnya haji untuk anak-anak. 

Dari latar belakang tersebut dapat dirumuskan masalah: 1) Bagaimana 

strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang. 2) Apa keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan 

dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior. 

Tujuan yang ingin dicapai: 1) Untuk mengetahui strategi marketing 

produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang. 2) Untuk mengetahui keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan 

dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior. 

Metode peneliti menggunakan pendekatan penelitian deskriptif, penentuan 

informan menggunakan metode purposive sumpling, tehnik pengumpulan data 

menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi dan keabsahan data 

menggunkan triangulasi sumber. 

Kesimpulan dari hasil penelitian ini adalah: 1) Strategi yang digunakan 

dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior diantaranya bebas biaya 

pendaftaran dan biaya bulanan yang ringan, dalam mempromosikan produk 

menggunakan personal selling door to door, advertising, mengikuti event-event 

dalam acara tertentu serta sosialisasi ke sekolah dan pondok pesantren. 2) 

Keunggulan dari strategi yang digunakan untuk memasarkan produk Tabungan 

Mabrur Junior diantaranya pihak bank lebih dekat dengan nasabah karena 

langsung bertatap muka, bisa menjalin hubungan yang baik dan bisa langsung 

bertransaksi dengan nasabah. Membutuhkan waktu yang relative lama, bahasanya 

yang sulit dipahami serta kurangnya diperhatikan oleh masyarakat. Sedangkan 

peluangnya yaitu mayoritas muslim serta banyak berdiri pondok pesantren dan 

sekolah. Kemudian tantangannya berupa persaingan produk tandingan dari bank 

lain dan ketika di tolak oleh nasabah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

  

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan perputaran waktu, bank syariah mengalami 

perkembangan yang ditandai dengan penyempurnaan Undang-Undang No.7 

tahun 1992 menjadi Undang-Undang No. 10 tahun 1998 tentang perbankan 

syariah langkah maju dalam perkembangan perbankan. Dalam Undang-

Undang ini perbankan syariah diberikan perlakuan yang sama (equal 

treatment) dengan perbankan konvensional. Padahal jika dilihat dari 

jumlahnya, ketika Undang-Undang itu disahkan, baru ada satu bank syariah 

yaitu Bank Muamalat dan sekitar 70 BPR Syariah.
1
 Diberlakukannya UU No. 

21 tahun 2008 tentang perbankan syariah pada 16 juli 2008 lalu semakin 

memperkuat basis perbankan syariah di Indonesia. pengembangan perbankan 

syariah Indonesi diharapkan pada tahun 2009, meningkat aset mencapai 7% 

dan tahun 2015, diharapkan akan mencapai 15% dari total aset perbankan 

nasional.
2
 

Setiap bank syariah mempunyai bermacam-macam produk yang 

ditawarkan sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Di dalam menawarkan 

produknya maka terjadi persaingan antara bank-bank syariah sehingga perlu 

adanya strategi didalam pemasaran masing-masing bank tersebut. Hal ini 

                                                             
1
 Osmad Muthaher, Akuntansi Perbankan Syariah (Semarang: Graha Ilmu, 2011), 5-6. 

2
 Mia Lasmi Wardiah, Dasar-Dasar Perbankan, (Bandung: CV Pustaka Setia. 2013), 276. 

1 
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dilakukan agar masyarakat mengetahui dan berminat untuk mengambil 

manfaat dari produk-produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhannya.  

Pemasaran tidak akan pernah terlepas dari unsur persaingan. Biasanya, 

tidak ada satu bisnispun yang dengan leluasa bisa menikmati penjualan dan 

keuntungan. Paling tidak, bukan untuk waktu yang lama untuk menikmatinya 

karena akan ada pesaing yang ingin turun menikmatinya. Oleh karena itu 

biasanya masalah persaingan mendapatkan perhatian dalam pemasaran.
3
  

Produk dan jasa perbankan syariah masih terbilang baru serta belum 

banyak dikenal masyarakat, sehingga harus memiliki karakter tersendiri dalam 

strategi pemasaran dan penjualannya. Pihak perbankan harus mampu melihat 

kebutuhan dan selera pasar yang dinamis dengan kondisi yang sangat 

kompetitif. Untuk itu, diperlukan kemampuan menyusun strategi guna 

memenangkan persaingan dengan memperhatikan produk, price, place dan 

promotion. 

Persaingan pasar yang kompetitif, bisnis yang berlandaskan 

kepercayaan, dan produknya yang berbasis syariah serta belum dikenal 

khalayak merupakan tantangan tersendiri bagi kalangan praktisi pemasaran 

dan dunia penjualan perbankan syariah. 

Kemampuan menjual dalam situasi yang kompleks saat ini 

memerlukan keandalan pemasaran. Belakangan ini telah mulai terbentuk pasar 

rasional yang religius sekaligus pasar religius yang rasional. Sehingga bank 

                                                             
3
 M. Taufiq Amir, Dinamika Pemasaran (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2005), 18. 
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syariah dipandang sebagai bank yang profesional, islami dan modern.
4
 Produk 

ataupun jasa bank syariah tidak mungkin dapat mencari sendiri pembeli 

ataupun pemintanya. Oleh karena itu , produsen dalam kegiatan pemasaran 

produk atau jasanya membutuhkan konsumen mengenai produk atau jasa yang 

dihasilkannya. Salah satu cara yang digunakan produsen dalam bidang 

pemasaran untuk tujuan meningkatkan hasil produk yaitu melalui kegiatan 

promosi. 

Suatu produk bank syariah tidak akan dibeli bahkan dikenal apabila 

nasabah tidak mengetahui kegunaannya, keunggulannya, dimana produk dapat 

diperoleh dan berapa harganya. Untuk itulah konsumen yang menjadi sasaran 

produk atau jasa perusahaan perlu diberikan informasi yang jelas. Oleh 

karenanya adalah menjadi keharusan bagi bank syariah untuk melaksanakan 

promosi dengan strategi yang tepat agar dapat memenuhi sasaran yang efektif. 

Promosi yang dilakukan harus sesuai dengan keadaan bank. Dimana harus 

diperhitungkan jumlah dana yang tersedia dengan besarnya manfaat yang 

diperoleh kegiatan promosi yang dijalankan oleh bank.  

Strategi  pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk 

keberhasilan perusahaan. Disamping itu strategi pemasaran yang diterapkan 

harus ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan 

lingkungan pasar tersebut. Dengan demikian strategi pemasaran harus dapat 

memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang dilakukan 

                                                             
4
 Ikatan Bank Indonesia, Memahami Bisnis Bank Syariah (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 

2014), 310-312. 
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bank dalam menggunakan setiap kesempatan atau paduan pada beberapa 

sasaran pasar. 
5
   

Banyak perusahaan-perusahaan yang membuka biro perjalanan haji, 

baik haji regular maupun plus. Akan tetapi tidak semua bank yang membuka 

tabungan haji untuk anak-anak, untuk saat ini hanya di Bank Syariah Mandiri 

dan pada tahun 2016 BRISyariah juga sudah mengeluarkan produk Tabungan 

Haji untuk anak-anak. 

Pada tahun 2014 Bank Syariah Mandiri membuka Tabungan Mabrur 

Junior, selain untuk memacu bisnis perseroan dari layanan haji, kehadiran 

Tabungan Mabrur Junior merupakan program edukasi kepada masyarakat 

bahwa haji dan umrah membutuhkan alokasi biaya dan waktu tunggu cukup 

lama sehingga perlu direncanakan sejak dini. Produk tersebut hadir menyusul 

lamanya waktu tunggu antrian haji nasional yang kurang lebih 20 tahun sesuai 

dengan ketentuan Departemen Agama, dengan pendaftaran lebih awal maka 

anak-anak telah berusia lebih dewasa saat masa keberangkatan.
6
 

Semakin sengitnya persaingan dunia perbankan maka pihak perbankan 

harus berinisiatif menggunakan berbagai macam strategi agar supaya  dapat 

terus meningkatkan dan mempertahankan nasabah. 

Menurut Ibu Risvi Fahruzikriah di Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Lumajang produk Tabungan Mabrur Junior masih terbilang baru 

karena masih hadir pada tahun 2014, akan tetapi prospeknya bagus karena 

banyak nasabah yang tertarik untuk menabung Tabungan Mabrur Junior. 

                                                             
5
 Abdul Wadud Nafis, Bank Syariah (Jember: Mitra Abadi Press, 2009), 185-186. 

6
 www.syariahmandiri.co.id. 
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Apabila dibandingkan dengan produk tabungan anak-anak yang lain, 

Tabungan Mabrur Junior 2 kali lipat lebih banyak dibandingkan dengan 

tabungan anak-anak yang lain.  Jika di jadikan persen Tabungan Mabrur 

Junior mulai tahun 2014 itu sebanyak 20%, tahun 2015 itu sebanyak 25% dan 

pada tahun 2016 itu sebanyak 40%.
7
 

Untuk itu penulis tertarik untuk meneliti strategi marketing yang 

digunakan oleh Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang dalam 

memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior. Mengingat bisa jadi setiap 

bank tentunya memiliki beberapa strategi yang digunakan untuk memasarkan 

produknya khususnya pada produk Tabungan Mabrur Junior. 

Dari latar belakang di atas maka penulis tertarik untuk meneliti tentang 

“Analisis Strategi  Marketing Produk Tabungan Mabrur Junior di Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang”. 

 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas dan untuk 

memperjelas arah dari penelitian ini, maka yang menjadi fokus penelitian 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior di Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang? 

2. Apa keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan dalam memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior? 

                                                             
7
 Risvi Fahruzikriah, Wawancara, Jember, 13 April 2017 
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C. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah  yang telah dipaparkan di atas, adapun 

tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Untuk mengetahui strategi marketing yang digunakan oleh Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Lumajang dalam memasarkan produk Tabungan 

Mabrur Junior. 

2. Untuk mengetahui keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan dalam 

memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior.  

 

D. Manfaat Penelitian 

Sebagaimana yang diuraikan penulis di atas mengenai tujuan 

penelitian, maka diharapkan penelitian ini memiliki manfaat sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis 

Untuk memenuhi tugas skripsi dan memperdalam pengetahuan 

yang berkaitan dengan strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior 

baik secara teoritis maupun praktis. Penelitian ini membantu peneliti 

dalam meninjau kajian teoritis dengan pengalaman aplikatif. 

2. Bagi Praktisi  

Dapat digunakan sebagai bahan referensi dan evaluasi dalam 

meningkatkan peran perbankan syariah yang ada, serta menjadi masukan 

agar lebih baik untuk kedepannya. 
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3. Bagi Akademik 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi 

untuk pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya tentang strategi 

marketing, sehingga dapat dijadikan sebagai bahan referensi untuk 

penelitian selanjutnya. 

 

E. Definisi Istilah 

1. Analisis  

Analisis merupakan penyelidikan terhadap suatu peristiwa 

(karangan, perbuatan dan sebagainya) untuk mengetahui keadaan yang 

sebenarnya (sebab-musabab, duduk perkaranya dan sebagainya).
8
 

2. Strategi Marketing  

Strategi marketing merupakan strategi untuk melayani pasar atau 

segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang pengusaha. 
9
 

3. Tabungan Mabrur Junior 

Tabungan Mabrur Junior merupakan tabungan khusus untuk biaya 

haji dan umrah yang diperuntukkan bagi nasabah berusia di bawah 17 

tahun dan belum memiliki KTP.
10

 

Dari kesimpulan definisi istilah di atas bahwa analisis strategi 

marketing produk Tabungan Mabrur Junior adalah menganalisis strategi 

marketing yang digunakan dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur 

Junior. 

                                                             
8
 Tim penyusun, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka, 2007), 43. 

9
 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BPEF, 1994), 124. 

10
 www.syariahmandiri.co.id 
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F. Sistematika Pembahasan 

Dalam sistematika pembahasan membahas tentang deskripsi alur 

pembahasan skripsi yang dimulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup.
11

 

Sistematikanya adalah: 

BAB I Pendahuluan, meliputi uraian latar belakang masalah, fokus 

penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah dan 

sistematika pembahasan. 

BAB II Kajian Kepustakaan, menjelaskan tentang penelitian terdahulu 

yang membahas penelitian yang telah dilakukan oleh orang lain yang serupa 

dengan penelitian yang akan peneliti lakukan. Kajian teori yang membahas 

tentang teori yang dijadikan landasan dalam melakukan penelitian yang sesuai 

dengan fokus penelitian. 

BAB III Metode Penelitian, bab ini menjelaskan metode penelitian 

yang digunakan oleh peneliti. Dalam hal ini peneliti menggunakan pendekatan 

penelitian kualitatif dengan menggunakan pendekatan studi kasus. 

BAB IV Penyajian Data dan Analisis, bab ini membahas hasil yang 

diperoleh dari penelitian dengan berlandaskan pada penelitian lapangan. 

Penyajian data dan analisis data ini akan mendeskripsikan tentang uraian data 

dan temuan yang diperoleh dengan menggunakan metode dan prosedur yang 

diuraikan pada BAB III terkait dengan fokus penelitian yang diangkat. 

                                                             
11

 STAIN Jember, Pedoman Penulisan Karya Ilmiyah (Jember: STAIN Jember Press, 2013), 48. 
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BAB V Penutup, dalam bab ini akan membahas tentang kesimpulan 

dari masalah-masalah yang dirumuskan dalam penelitian beserta saran-saran 

dari peneliti. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

 

A. Penelitian Terdahulu 

1. Penelitian Terdahulu 

Berbicara tentang kajian perbankan, tidak cukup hanya berupa 

tulisan lepas, akan tetapi memerlukan beberapa tulisan ilmiah, tesis, 

disertasi maupun penelitian-penelitian lain. Oleh karena itu peneliti 

mencantumkan beberapa judul penelitian sebelumnya sebagai berikut: 

a. Denny Sarwani, tahun 2015, skripsi dengan judul “Strategi Pemasaran 

Produk Tabungan Mabrur Junior Di Bank Syariah Mandiri KCP 

Pondok Pinang”. 

Fokus penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran 

produk Tabungan Mabrur Junior, implementasi strategi pemasaran 

Tabungan Mabrur Junior dan evaluasi strategi pemasaran Tabungan 

Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri KC Pondok Pinang tahun 

2014-2015.
12

  

Persamaannya yaitu sama-sama membahas tentang strategi 

marketing produk Tabungan Mabrur Junior. Sedangkan perbedaannya 

terletak pada lokasi objek penelitian, implementasi strategi pemasaran 

dan evaluasi startegi pemasaran mulai tahun 2014-2015. 

                                                             
12

 Denny Sarwani, Skripsi Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior Di Bank Syariah 

Mandiri KCP Pondok Pinang (Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah, 2015). 

10 
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b. Siti Iroh Masruroh, tahun 2010, skripsi dengan judul “Strategi 

Pemasaran Simpanan Haji Dalam Meningkatkan Loyalitas Nasabah 

(BMT Al-Fath Ikmi, Pamulang)”. 

Fokus penelitian ini membahas tentang pengaruh startegi 

pemasaran simpanan haji dalam peningkatan loyalitas nasabah, faktor 

yang mempengaruhi strategi pemasaran dan strategi pemasaran 

simpanan haji.
13

 

Persamaannya yaitu sama-sama membahas tentang strategi 

pemasaran. Sedangkan perbedaannya terletak pada objek penelitian, 

pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan loyalitas nasabah 

dan faktor yang mempengaruhi strategi pemasaran simpanan haji.   

c. Nur Sa’adah, tahun 2013, skripsi dengan judul “Analisis Strategi 

Pemasaran Produk Talangan Haji Di Bank Syariah Mandiri Cabang 

Ungaran Semarang”. 

Fokus   penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran 

produk talangan haji dan kendala-kendala yang dihadapi dalam 

memasarkan produk talangan haji.
14

 

Persamaanya yaitu sama-sama meneliti tentang startegi 

pemasaran. Sedangkan perbedaanya terletak pada produk yang diteliti 

dan objek lokasi penelitian. 

 

                                                             
13

 Siti Iroh Masruroh, Skripsi Strategi Pemasaran Simpanan Haj Dalam Meningkatkan Loyaltas 

Nasabahi (BMT Al-Fath Ikmi Pamulang) (Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah, 2010). 
14

 Nur Sa’adah, Skripsi Analisis Strategi Pemasaran Produk Talangan Haji Di Bank Syariah 

Mandiri Cabang Unggaran Semarang (Semarang: Institut Agama Islam Walisongo, 2013). 
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Table 2.1 

Penelitian Terdahulu 

Nama/Tahun Judul 
Jenis 

Penelitian 
Persamaan Perbedaan 

Denny 

Sarwani/2015 

Strategi 

Pemasaran 

Produk Tabungan 

Mabrur Junior Di 

Bank Syariah 

KCP Pondok 

Pinang 

Kualitatif Sama-sama 

meneliti strategi 

pemasaran 

produk 

Tabungan 

Mabrur Junior  

Terletak pada 

objek lokasi 

penelitian 

Bank Syariah 

Mandiri KCP 

Pondok 

Pinang 

Siti Iroh 

Masruroh/2010 

Strategi 

Pemasaran 

Simpanan Haji 

Dalam 

Meningkatkan 

Loyalitas 

Nasabah (Studi 

Pada BMT Al-

Fath Ikmi, 

Pamulang) 

Kualitatif Sama-sama 

meneliti tentang 

strategi 

pemasaran 

 

Terletak pada 

objek 

penelitian di 

BMT Al-Fath 

Ikmi 

Pamulung. 

Nur 

Sa’adah/2013 

Analisis Strategi 

Pemasaran 

Produk Talangan 

Haji Di Bank 

Syariah Mandiri 

Cabang Ungaran 

Semarang 

Kualitatif Sama-sama 

meneliti tentang 

strategi 

pemasaran 

 

Terletak pada 

objek lokasi  

yang diteliti. 

 

B. Kajian Teori 

1. Strategi Marketing 

a. Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 

kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, serta 

prioritas alokasi sumber daya.
15

 Sedangkan marketing sendiri 

                                                             
15

 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 1997), 3. 
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merupakan suatu proses sosial yang didalamnya individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan 

produk yang bernilai dengan pihak lain. Jadi  pemasaran yaitu segala 

kegiatan yang menawarkan suatu produk untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen.
16

 

Strategi marketing merupakan strategi untuk melayani pasar 

atau segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang pengusaha. Oleh 

karena itu strategi pemasaran merupakan kombinasi dari bauran 

pemasaran yang akan diterapkan oleh pengusaha untuk melayani 

pasarnya. Bauran pemasaran ini haruslah diatur sedemikian rupa 

sehingga akan dapat berfungsi sebagai senjata yang tepat dalam 

pertandingannya melawan pesaing-pesaingnya. Oleh karena itu maka 

senjata itu harus disesuaikan dengan keadaan pasar serta kondisi 

persaingan yang dihadapinya.
17

 

Pengusaha harus mengenal pasarnya dengan baik. Pasar atau 

konsumen tersebut haruslah ditelaah lebih rinci dalam bentuk 

segmentasi pasar. Dengan segmentasi pasar itu maka sifat-sifat serta 

besarnya potensi untuk masing-masing segmen dapat diketahui. Oleh 

karena itu segmentasi pasar juga sering disebut sebagai usaha untuk 

melihat potensi pasar. 

 

                                                             
16

 Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran (Sukabumi: Graha Ilmu, 2008), 4. 
17

 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BPEF, 1994), 124. 
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b. Jenis-jenis strategi marketing 

Strategi marketing dapat diklasifikasikan menjadi tiga jenis 

sebagai berikut: 

1) Strategi satu sasaran (single target) 

Dalam hal ini pengusaha memilih salah satu segmen yang 

dipandang paling potensial dan kemudian dijadikannya sebagai 

sasaran atau target untuk dilayaninya dengan marketing mixnya. 

Strategi ini disebut concentrated marketing. 

2) Strategi sasaran ganda (multy targets) 

Disini pengusaha memiliki dua atau beberapa bahkan 

mungkin semua segmen untuk dilayaninya tetapi dengan cara 

pelayanan atau strategi marketing mix yang berbeda terhadap 

segmen yang berbeda. Jadi dalam hal ini pengusaha melakukan 

strategi yang berbeda terhadap segmen yang berbeda. Strategi ini 

sering disebut sebagai differentiated marketing. 

3) Strategi kombinasi sasaran (combine targets) 

Dalam hal ini pengusaha mengkombinasikan atau 

menyatukan beberapa segmen menjadi satu segmen yang lebih luas 

sebagai sasarannya dan kemudian mengatur strategi untuk segmen 

pasar yang luas tersebut. Strategi ini sering disebut sebagai 

undifferentiated marketing.
18

 

 

                                                             
18

 Ibid., 61 
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2. Pasar Sasaran 

Pasar sasaran adalah sekelompok konsumen atau pelanggan yang 

secara khusus menjadi sasaran usaha pemasaran (target market is a group 

of customers or people of firms at home the seller specifically aims its 

marketing efforts).
19

Jadi arti dari pasar sasaran adalah sebuah pasar terdiri 

dari pelanggan potensial dengan kebutuhan atau keinginan tertentu yang 

mungkin maupun mampu untuk ambil bagian dalam jual beli, guna 

memuaskan kebutuhan atau keinginan tersebut. 

Karena nasabah yang terlalu heterogen itulah maka perbankan 

syariah perlu mengelompokkan pasar menjadi segmen-segmen pasar, lalu 

memilih dan menetapkan segmen pasar tertentu sebagai sasaran. Dengan 

adanya hal ini, maka bank syariah terbantu untuk mengidentifikasi peluang 

pasar dengan lebih baik, dengan demikian bank syariah dapat 

mengembangkan produk yang tepat, dapat menentukan saluran distribusi 

dan periklanan yang sesuai dan efisien serta mampu menyesuaikan harga 

bagi produk atau jasa yang ditawarkan bagi setiap target pasar. 

Pasar sasaran (Targeting Market ) adalah sekelompok konsumen 

atau pelanggan yang secara khusus menjadi sasaran usaha pemasaran bagi 

sebuah perusahaan. 

 Dalam menerapkan pasar sasaran,terdapat tiga langkah pokok 

yang harus diperhatikan, yaitu:
20

 

 

                                                             
19

 Danang Sunyoto, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: CAPS, 2014), 40. 
20

 Abdul Wadud Nafis, Bank Syariah (Jember: Mitra Abadi Press, 2009), 189. 
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a. Segmentasi Pasar 

Adalah suatu strategi yang didasarkan pada falsafah 

manajemen pemasaran yang orientasinya adalah konsumen. Dengan 

melaksanakan segmentasi pasar, kegiatan pemasaran dapat dilakukan 

lebih terarah dan sumber daya yang dimiliki perusahaan dapat 

digunakan secara lebih efektif dan efisien dalam rangka memberikan 

kepuasan bagi konsumen. 

Ada empat kriteria yang harus dipenuhi segmen pasar agar 

proses segmentasi pasar dapat dijalankan dengan efektif dan 

bermanfaat bagi perusahaan perbankan syariah, yaitu: 

1) Terukur (Measurable), artinya segmen pasar tersebut dapat diukur, 

baik besarnya, maupun luasnya serta daya beli segmen pasar 

tersebut. 

2) Terjangkau (Accessible), artinya segmen pasar tersebut dapat 

dicapai sehingga dapat dilayani secara efektif. 

3) Cukup luas (Substantial), sehingga dapat menguntungkan bila 

dilayani. 

4) Dapat dilaksanakan (Actjonable), sehingga semua program yang 

telah disusun untuk menarik dan melayani segmen pasar itu dapat 

efektif. 

Kebijakan segmentasi pasar haruslah dilakukan harus 

menggunakan kriteria tertentu. Tentunya segmentasi ini berbeda antara 

barang industri dengan barang konsumsi. Namun dengan demikian 
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secara umum setiap perbankan akan mensegmentasikan pasarnya atas 

dasar:
21

 

1) Segmentasi atas dasar Geografis, segmentasi pasar ini dilakukan 

dengan cara membagi pasar kedalam unit-unit geografis seperti 

Negara, profinsi, kabupaten, kota, desa dan lain sebagainya. Dalam 

hal ini bank syariah akan beroperasi disemua segmen, akan tetapi, 

harus memperhatikan perbedaan kebutuhan dan selera yang ada 

dimasing-masing daerah. 

2) Segmentasi atas dasar Demografis, segmentasi pasar ini dapat 

dilakukan dengan cara memisahkan pasar kedalam kelompok-

kelompok yang didasarkan pada variabel-variabel demografis, 

seperti umur, jenis kelamin, besarnya keluarga, pendapatan, agama, 

pendidikan, pekerjaan dan lain sebagainya. 

3) Segmentasi atas dasar Psycografis, segmentasi pasar ini dilakukan 

dengan cara membagi-bagi konsumen kedalam kelompok-

kelompok yang berlainan menurut kelas sosial, gaya hidup, 

berbagai ciri kepribadian, motif pembelian dan lain-lain.  

b. Penetapan Pasar Sasaran (Target Market) 

Adalah kegiatan yang berisi dan menilai serta memilih satu 

atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki oleh suatu perusahaan. 

Apabila perusahaan ingin menentukan segmen pasar mana yang akan 

dimasukinya, maka langkah yang pertama adalah menghitung dan 

                                                             
21

 Ibid., 190. 
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menilai potensi profit dari berbagai segmen yang ada tadi. Maka dalam 

hal ini pemasar harus mengerti betul tentang teknik-teknik dalam 

mengukur potensi pasar dan meramalkan permintaan pada masa yang 

akan datang. Dalam kenyataannya perusahaan dapat mengikuti salah 

satu diantara lima strategi peliputan pasar yaitu:
22

 

1) Konsentrasi Pasar Tunggal, ialah sebuah perusahaan dapat 

memusatkan kegiatannya dalam satu bagian dari pada pasar. 

Biasanya perusahaan yang lebih kecil akan melakukan pilihan ini. 

2) Spesialisasi Produk, sebuah perusahaan memutuskan untuk 

memproduksi satu jenis produk. Misalnya sebuah perusahaan 

memutuskan untuk memproduksi hanya mesin tik listrik bagi 

sekelompok pelanggan. 

3) Spesialisasi Pasar, misalnya sebuah perusahaan memutuskan untuk 

membuat segala macam mesin tik, tetapi diarahkan untuk 

kelompok pelanggan yang kecil.  

4) Spesialisasi Selektif, sebuah perusahaan bergerak dalam berbagai 

kegiatan usaha yang tidak ada hubungan dengan yang lainnya, 

kecuali bahwa setiap kegiatan usaha itu mengandung peluang yang 

menarik. 

5) Peliputan Keseluruhan, yang lazim dilaksanakan oleh industry 

yang lebih besar untuk mengungguli pasar. Mereka menyediakan 

                                                             
22

 Ibid., 191. 
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sebuah produk untuk setiap orang, sesuai dengan daya beli masing-

masing. 

c. Penempatan Produk (Produk Positioning) 

Penempatan Produk mencangkup kegiatan merumuskan 

penempatan produk dalam persaingan dan menetapkan dalam bauran 

pemasaran yang terperinci. Pada hakekatnya penempatan produk 

adalah tindakan merancang produk dan bauran pemasaran agar tercipta 

kesan tertentu diingatan konsumen. 

Bagi setiap segmen yang dimasuki perusahaan, perlu 

dikembangkan suatu strategi penempatan produk. Saat ini setiap 

produk yang beredar di pasar menduduki posisi tertentu dalam segmen 

pasarnya.  

3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah bauran 

pemasaran. Bauran pemasaran yang merupakan strategi yang dijalankan 

perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan, bagaimana bank syariah 

menyajikan penawaran produk pada satu segmen pasar tertentu, yang 

merupakan sasaran pasarnya. Marketing mix merupakan kombinasi 

variable atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, 

variabel mana dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan 

tersebut perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan 

seefektif mungkin, dalam melakukan kegiatan pemasarannya. Dengan 
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demikian perusahaan tidak hanya sekedar memiliki kombinasi kegiatan 

yang terbaik saja, akan tetapi dapat mengkoordinasikan berbagai variabel 

marketing mix tersebut, untuk melaksanakan program pemasaran secara 

efektif. Marketing mix secara umum adalah istilah yang dipakai untuk 

menjelaskan kombinasi empat besar pembentuk inti sistem pemasaran 

sebuah organisasi. Keempat unsur tersebut adalah penawaran adalah 

produk atau jasa, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. 

Keempat unsur atau variabel bauran pemasaran (marketing mix) adalah 

sebagai berikut:
23

 

a. Produk (jasa) 

Kebijaksanaan mengenai produk atau jasa meliputi jumlah 

barang atau jasa yang akan ditawarkan bank syariah, pelayanan khusus 

yang ditawarkan perusahaan guna mendukung penjualan barang dan 

jasa, dan bentuk barang ataupun jasa yang ditawarkan.  

1) Pengertian produk (product) adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, atau 

digunakan yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. 

Secara konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari 

produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk 

mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan 

kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas 

                                                             
23

 Nafis, Bank Syariah, 193. 
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organisasi serta daya beli pasar. 
24

 Jadi dapat di ambil kesimpulan 

bahwa produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan 

untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan.
25

  

2) Sifat dari produk atau jasa tersebut adalah sebagai berikut 

a) Tidak terwujud 

Jasa mempunyai sifat tidak berwujud, karena tidak bisa 

dilihat, dirasa, diraba, didengar atau dicium, sebelum ada 

transaksi pembelian 

b) Tidak dapat dipisahkan  

Suatu produk jasa tidak dapat dipisahkan dari 

sumbernya, apakah sumber itu merupakan orang atau benda. 

Misalnya jasa yang diberikan oleh sebuah hotel tidak akan bisa 

terlepas dari bangunan hotel tersebut.  

c) Berubah-ubah 

Bidang jasa sesungguhnya sangat mudah berubah-ubah, 

sebab jasa ini sangat tergantung kepada siapa yang menyajikan, 

kapan disajikan dan dimana disajikan. Misalnya jasa yang 

diberikan oleh sebuah hotel berbintang satu akan berbeda 

dengan jasa yang diberikan oleh hotel berbintang tiga. 

d) Daya tahan 

Jasa tidak dapat disimpan. Seorang pelanggan yang 

telah memesan sebuah kamar hotel akan dikenakan biaya sewa, 

                                                             
24

 Susantyo Herlambang, Basic Marketing (Yogyakarta: Gosen Publishing, 2014), 35. 
25

 Muhammad, Manajemen Bank Syariah (Yogyakarta: Unit Penerbit dan Percetakan (UPP) 

AMPYKPN, 2002), 193. 
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walaupun pelanggan tersebut tidak menempati kamar yang ia 

sewa.
26

 

b. Harga (price) 

1) Definisi harga adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk 

sebuah produk atau jasa. Secara lebih luas, harga adalah 

keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan 

keuntungan dari kepemilikan terhadap sebuah produk atau jasa.
27

 

Setiap perusahaan selalu mengejar keuntungan guna 

kesinambungan produksi. Keuntungan yang diperoleh ditentukan 

pada penetapan harga yang ditawarkan. Harga suatu produk atau 

jasa ditentukan pula dari besarnya pengorbanan yang dilakukan 

untuk menghasilkan jasa tersebut dan laba atau keuntungan yang 

diharapkan. Oleh karena itu, penentuan harga produk dari suatu 

bank syariah merupakan masalah yang cukup penting, karena dapat 

mempengaruhi hidup matinya serta laba dari perusahaan.
28

 

2) Tujuan penetapan harga 

a) Mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya. Dengan 

menetapkan harga yang kompetitif maka perusahaan akan 

mendulang untung yang optimal. 

b) Mempertahankan purusahaan dari margin keuntungan yang 

didapat perusahaan akan digunakan untuk biaya operasional 

                                                             
26

 Nafis, Bank Syariah, 193-194. 
27

 Herlambang, Basic Marketing, 47. 
28

 Nafis, Bank Syariah, 194. 
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perusahaan. seperti: untuk gaji/upah karyawan, untuk bayar 

tagihan listrik, biaya transportasi dan lain sebagainya. 

c) Menggapai ROI (Return on Invesment) perusahaan pasti 

menginginkan balik modal dari investasi yang ditanam pada 

perusahaan sehingga penetapan harga yang tepat akan 

mempercepat terjadinya modal kembali. 

d) Menguasai pangsa pasar dengan menetapkan harga rendah 

dibandingkan produk pesaing, dapat mengalihkan perhatian 

konsumen dari produk competitor yang ada dipasaran. 

c. Saluran distribusi (place) 

1) Definisi saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh 

produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai 

ke konsumen atau pemakai industry. Maka dapat disimpulkan 

bahwa salah satu cabang dari saluran pemasaran yaitu terkait 

dengan masalah penyaluran barang dari produsen kepada 

konsumen industry.
29

  

Setelah Bank Syariah berhasil menciptakan produk atau 

jasa yang dibutuhkan dan menetapkan harga yang paling layak, 

tahap berikutnya menentukan metode penyampaian produk atau 

jasa ke pasar melalui rute-rute yang efektif hingga tiba pada 

tempat yang tepat, dengan harapan produk atau jasa tersebut 

berada ditengah-tengah kebutuhan dan keinginan nasabah yang 
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 Herlambang, Basic Marketing, 49. 
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butuh akan produk atau jasa tersebut. Yang tidak boleh diabaikan 

dalam langkah kegiatan memperlancar arus produk dan jasa 

adalah memilih saluran distribusi (Channel Of Distribution). 

Masalah pemilihan saluran distribusi adalah masalah yang 

berpengaruh bagi marketing, karena kesalahan dalam memilih 

dapat menghambat bahkan memacetkan usaha penyaluran produk 

atau jasa dari produsen ke konsumen. 

Distributor-distributor atau penyalur ini bekerja aktiv 

untuk mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik tapi 

dalam arti agar jasa-jasa tersebut dapat diterima oleh konsumen. 

Ada beberapa hal yang perlu dipertimbangkan yaiu: 

a) Sifat pasar dan lokasi nasabah 

b) Lembaga-lembaga pemasaran terutama kantor-kantor cabang 

perantara. 

c) Pengendalian persediaan, yaitu penetapkan tingkat persediaan 

yang ekonomis. 

d) Jaringan antar bank.
30

  

2) Fungsi saluran distribusi 

a) Informasi (Information), yaitu mengumpulkan dan 

menyebarkan informasi riset pemasaran mengenai potensi dan 

kemampuan pasar, pesaing dan kekuatan-kekuatan lain dalam 

lingkungan pemasaran. 
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 Nafis, Bank Syariah, 195-196. 
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b) Promosi (Promotion), yaitu mengembangkan dan menyebarkan 

komunikasi terhadap para konsumen. Saluran distribusi perlu 

memilih sarana promosi yang tepat untuk promosi agar produk 

yang ditawarkan kepada konsumen mengena di hati 

konsumennya. 

c) Penyesuaian, yaitu membentuk dan menyesuaikan tawaran 

dengan kebutuhan pembeli termasuk aktivitas seperti pemilihan 

dan pembuatan produk.
31

 

d. Promosi (promotion) 

Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang 

ditujuakan untuk mendorong permintaan. Sedangkan menurut William 

G.Nikels promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang 

dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 

yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Dengan promosi 

menyebabkan orang yang sebelumnya tidak tertarik untuk membeli 

suatu produk akan menjadi tertarik dan mencoba produk sehingga 

konsumen melakukan pembelian.
32

 Ada beberapa cara menyebarkan 

informasi ini , antara laing: 

1) Periklanan (Advertising) merupakan alat utama bagi bank syariah 

untuk mempengaruhi nasabahnya. Periklanan ini dapat dilakukan 

oleh bank syariah lewat surat kabar, radio, majalah, bioskop, 
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32

 Ibid., 56. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 26 

televisi, ataupun dalam bentuk poster-poster yang dipasang 

dipinggir jalan atau tempat-tempat yang strategis. 

2) Penjualan Pribadi (Personal selling) merupakan kegiatan bank 

syariah untuk melakukan kontak langsung dengan calon 

nasabahnya. Dengan kontak langsung ini diharapkan akan terjadi 

hubungan atau interaksi yang positif antara bank syariah dengan 

calon nasabahnya itu, yang termasuk dalam kategori personal 

selling ini adalah door to door selling, mail order, telephone 

selling dan direc selling. 
33

 

3) Promosi Penjualan (Sales Promotion) merupakan kegiatan bank 

syariah untuk menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian 

rupa sehingga nasabah akan mudah untuk melihatnya dan bahkan 

dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu, maka produk 

tersebut akan menarik perhatian nasabah.  

4) Publisitas (Pubilicity) merupakan cara yang biasa digunakan juga 

oleh bank syariah untuk membentuk pengaruh secara tidak 

langsung kepada nasabah, agar mereka menjadi tahu, dan 

menyenangi produk yang dipasarkannya, hal ini berbeda dengan 

promosi, dimana didalam melakukan publisitas perusahaan tidak 

melakukan hal yang bersifat komersial. Publisitas merupakan suatu 

alat promosi yang mampu membentuk opini masyarakat secara 

                                                             
33

 Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, 240. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 27 

tepat, sehingga sering disebut sebagai usaha untuk 

“mensosialisasikan” atau memasyarakatkan.
34

 

4. Strategi Bersaing 

Pada saat sekarang ini maupun saat kedepan, strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh bank syariah harus disesuaikan tidak hanya pada 

sasaran konsumen semata, tetapi juga pada para pesaing yang mengincar 

pasar sasaran konsumen yang sama. Bank syariah sebelumnya menetapkan 

dan menjalankan analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity and 

Treath) yaitu melihat dan menganalisa kekuatan, kelemahan, peluang dan 

ancaman yang dimilikinya sendiri dan juga yang dimiliki oleh para 

pesaingnya. 
35

Analisis lingkungan eksternal (peluang dan ancaman), unit 

bisnis harus mengamati kekuatan lingkungan makro yang utama dan 

faktor lingkungan mikro yang signifikan, yang mempengaruhi dalam 

menghasilkan laba. Unit bisnis harus menetapkan sistem intelejen 

pemasaran untuk menelusuri trend dan perkembangan penting serta semua 

peluang dan ancaman yang berhubungan dengannya. Analisis lingkungan 

internal (kekuatan dan kelemahan), kemampuan menemukan peluang yang 

menarik dan kemampuan memanfaatkan peluang tersebut adalah dua hal 

yang berbeda. Setiap bisnis harus mengevaluasi kekuatan dan kelemahan 

internalnya. 
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Penerapan analisis SWOT dalam strategi pemasaran dilakukan 

dengan melihat langkah-langkah pokok suatu pemasaran yang terdiri dari 

melakukan analisis situasi (analisis SWOT), menerapkan tujuan atau 

sasaran, menyusun strategi dan program, dan melakukan koordinasi atau 

pengendalian. Jadi setelah analisis situasi ditetapkan baru kemudian  

strategi pemasaran disusun untuk mencapai tujuan yang sudah 

direncanakan dalam jangka panjang. Analisis SWOT ini sangat penting 

untuk dilakukan karena dari hasil analisis, perusahaan bisa melihat 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang akan dihadapi oleh 

perusahaan dan juga strategi apa yang harus dilakukan untuk menghadapi 

persaingan pasar. Sehingga dalam hal ini perusahaan terus eksis dalam 

menawarkan produk yang akan ditawarkan di pasar persaingan. Penerapan 

analisis SWOT dalam strategi pemasaran ini merupakan langkah-langkah 

konkrit dalam melakukan pengembangan yang ditetapkan oleh perusahaan 

atau khususnya perbankan syariah. Tentu saja dengan melihat kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman. Jika kekuatan dan peluangnya lebih 

besar atau lebih kuat dibandingkan dengan kelemahan dan ancaman yang 

akan dihadapi, bank tidak perlu melakukan konsolidasi begitu juga 

sebaliknya, jika kekuatan dan peluangnya lebih kecil, maka perbankan 

harus melakukan konsolidasi untuk mempertahankan kelangsungan 

hidupnya.
36
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a. Market Leader  

Perusahaan seperti ini memegang bagian terbesar dalam pasar, 

biasanya perusahaan-perusahaan lain mengikuti tindakan-tindakan 

perusahaan dalam hal perubahan harga, pengenalan produk baru, 

pencakupan saluran distribusi dan intensitas promosi. Perusahaan ini 

menjadi titik pusat orientasi para pesaing. Ia merupakan perusahaan 

yang ditantang, ditiru, atau dijauhi. Kehidupan pemimpin pasar 

sungguh tidaklah mudah, terkecuali bila perusahaan itu memang 

memiliki promosi resmi.  

b. Market Challanger 

Perusahaan yang mempunyai urutan kedua atau lebih rendah 

lagi didalam pasar bisa disebut “runner up” atau penyusul. Mereka 

dapat menyerang market leader dan pesaing-pesaing lainnya dalam 

suatu usaha yang gencar merebut bagian pasar.  

c. Market Follower 

Perusahaan seperti ini lebih suka menawarkan hal-hal yang 

serupa, biasanya dengan meniru produk perusahaan yang memimpin. 

Setiap market follower selalu menonjolkan sifat khasnya kepada target 

pasar, misalnya lokasi, jasa pelayanan atau kegunaannya. 
37

 

5. Tabungan Mabrur Junior 

a. Pengertian Tabungan Mabrur Junior adalah simpanan dalam mata uang 

rupiah yang bertujuan membantu masyarakat muslim dalam 
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merencanakan ibadah haji dan umrah, yang diperuntukkan untuk anak-

anak dan remaja yang berusia dibawah 17 tahun dan belum memiliki 

KTP.
38

  

Tabungan ini menggunakan prinsip syariah dengan 

menggunakan akad Mudharabah Mutlaqah. Mudharabah berasal dari 

kata dharb, berarti memukul atau berjalan. Pengertian memukul atau 

berjalan ini lebih tepatnya adalah proses seseorang memukulkan 

kakinya dalam menjalankan usahanya. 

Mudharabah akad kerjasama usaha antara dua pihak dimana 

pihak pertama (shahibul mal) menyediakan seluruh (100%) modal, 

sedangkan pihak lainnya menjadi pengelola. Keuntungan usaha secara 

Mudharabah dibagi menurut kesepakatan yang dituangkan dalam 

kontrak, sedangkan apabila rugi ditanggung oleh pemilik modal selama 

kerugian itu bukan akibat kelalaian si pengelola. Seandainya kerugian 

itu diakibatkan karena kecurangan atau kelalaian si pengelola, maka 

pengelola harus bertanggung jawab atas kerugian tersebut. 

Jenis-jenis Al- Mudharabah 

1) Mudharabah Muthlaqah 

Adalah bentuk kerjasama antara shahibul maal dan 

mudharib yang cakupannya sangat luas dan tidak dibatasi oleh 

spesifikasi jenis usaha, waktu, dan daerah bisnis. Dalam 

pembahasan fiqih ulama Salafus Saleh seringkali dicontohkan 
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dalam ungkapan if’al ma syi’ta (lakukan sesukamu) dari shahibul 

mal ke mudharib yang memberi kekuasaan sangat besar. 

2) Mudharabah Muqayyadah 

Mudharabah Muqayyadah atau disebut juga dengan istilah 

restriced  mudharabah/specified mudharabah adalah kebalikan 

dari Mudharabah Muthlaqah. Si mudharib dibatasi dengan jenis 

usaha, waktu, atau tempat usaha. Adanya pembatasan ini sering 

kali mencerminkan kecendrungan umum si shahibul maal dalam 

memasuki jenis dunia usaha.
39

 

b. Syarat-Syarat Tabungan Mabrur Junior 

1) Untuk anak-anak dan remaja berusia dibawah 17 tahun dan belum 

memiliki KTP. 

2) Tidak dapat dicairkan kecuali untuk melunasi Biaya 

Penyelenggaraan Ibadah Haji/Umrah (BPIH). 

3) Setoran awal minimal Rp 100.000,00 

4) Setoran selanjutnya minimal Rp 100.000,00 

5) Saldo minimal yang disetorkan ke SISKOHAT (Sistem 

Komputerisasi Haji Terpadu) adalah Rp 25.100.000 atau sesuai 

dengan ketentuan Departemen Agama. 

6) Biaya penutupan rekening karena batal Rp 25.000 

Manfaat tabungan ini diantaranya, yaitu: 
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1) Dana aman di bank 

2) Online dengan SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) 

Departemen agama.
40
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

1. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan 

kualitatif. Penelitian kualitatif adalah salah satu prosedur penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa ucapan atau tulisan dan perilaku 

orang-orang yang diamati. Pendekatan kualitatif diharapkan mampu 

menghasilkan uraian yang mendalam tentang ucapan, tulisan, dan atau 

perilaku yang dapat diamati dari suatu individu, kelompok, masyarakat, 

dan atau organisasi tertentu dalam suatu keadaan konteks tertentu yang 

dikaji dari sudut pandang yang utuh, komprehensif, dan holistik.
41

  

2. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian menggunakan jenis penelitian lapangan, hal ini 

dikarenakan peneliti terjun langsung ke lapangan untuk memperoleh data 

yang lengkap dan valid mengenai Strategi Marketing Produk Tabungan 

Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Luamajang. 

 

B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang yang berlokasi di Jln. S. Parman No. 16 Lumajang. Karena adanya 

                                                             
41

 V. Wiratna Sujarweni, Metode Penelitian (Yogyakarta: PustakaBaruPress,2014), 6. 
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alasan dan pertimbangan yaitu tidak semua bank menerbitkan produk 

tabungan haji untuk anak-anak dan peminat Tabungan Mabrur Junior cukup 

banyak sehingga peneliti perlu menggali lebih jauh mengenai strategi 

marketing produk Tabungan Mabrur Junior. 

 

C. Subyek Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan sumber data primer dan 

sekunder. 

1. Sumber primer merupakan sumber data yang langsung memberikan data 

kepada pengumpul data. Data yang diperoleh langsung dari hasil 

wawancara pihak yang bersangkutan serta dokumentasi atau arsip 

perusahaan.
42

 Dalam penelitian ini yang menjadi subyek penelitian atau 

informan yaitu: Super Visi Marketing dan Customer Service Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Lumajang. 

a. Karyawan bagian marketing Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang (Nikmatus Sholehah dan Ryan Arinur Fitriah Truno) 

b. Customer Service Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang 

(Risvi Fahruzikriah) 

2. Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan 

data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat 

dokumen.
43

 Data yang diperoleh dari literatur-literatur kepustakaan yang 

                                                             
42

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2015), 225. 
43

 Ibid., 225. 
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berkaitan dengan materi yang akan dibahas baik itu berupa buku, jurnal 

atau sumber lainnya.  

 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data.
44

 Maka dalam teknik pengumpulan data ini peneliti menggunakan jenis 

pengumpulan data sebagai berikut: 

1. Observasi  

Dalam observasi ini peneliti menggunakan observasi partisipatif, 

dengan jenis partisipasi pasif (passive participation). Dalam observasi ini 

peneliti datang di tempat kegiatan orang yang di amati, tetapi tidak ikut 

terlibat dalam kegiatan tersebut. .
45

Untuk mencari informasi dan 

mengumpulkan data yang diperlukan, peneliti mendatangi langsung Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang. Observasi yang diamati yaitu 

pada strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior.  

Dengan metode observasi ini data yang diperoleh peneliti antara 

lain: 

a. Letak geografis. 

b. Kondisi perbankan di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang. 

 

                                                             
44

 Ibid., 224. 
45

  Sugiyono,Kuantitatif Kualitatif dan R&D, 225.227. 
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2. Wawancara  

Wawancara merupakan kegiatan untuk memperoleh informasi 

secara mendalam tentang sebuah isu atau tema yang diangkat dalam 

penelitian. Atau, merupakan proses pembuktian terhadap informasi atau 

keterangan yang telah diperoleh lewat teknik yang lain sebelumnya.
46

  

Wawancara yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 

wawancara bebas terpimpin. Peneliti akan menanyakan sederet pertanyaan 

yang sudah terstruktur, kemudian mengembangkan pertanyaan tersebut 

hingga mendalam untuk menggali keterangan yang lebih rinci. Adapun 

hasil yang ingin diperoleh adalah sebagai berikut: 

a. Penerapan strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior di Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang. 

b. Keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan dalam memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior.  

3. Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar atau karya-karya monumental 

dari seseorang.
47

 

Dokumentasi yang dimaksud dalam penelitian ini antara lain: 

a. Struktur organisasi dan profil Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang.  

b. Daerah lokasi peneltian. 

                                                             
46

 Sujarweni, Metode Penelitian, 31. 
47

 Sugiyono, Kuantitatif Kualitatif dan R&D, 240. 
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c. Produk Bank Syaraih Mandiri Kantor Cabang Lumajang. 

 

E. Analisis Data 

Analisis Data merupakan proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 

bahan-bahan lain, sehingga dapat mudah dipahami dan temuannya dapat 

diinformasikan kepada orang lain.
48

 Analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah deskriptif kualitataif. Teknik pengelolaan data yang 

penulis gunakan dalam mengelola data ini dari hasil wawancara, observasi dan 

dokumentasi. 

Aktivitas dalam analisis data, yaitu reduksi data (Reduction), penyajian 

data (display) dan verifikasi (verification).
49

 Adapun teknik analisa data dalam 

penelitian ini melalui beberapa prosedur pengolahan data, yaitu: 

1. Reduksi Data (Data Reduction) 

Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya cukup banyak, untuk 

itu maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Mereduksi data berarti 

merangkum, memilih hal-hal yang pokok , memfokuskan pada hal-hal 

yang penting, dicari tema dan polanya.
50

 Dari hasil wawancara  maka 

penulis memindahkan dalam bentuk tulisan dan mengelompokkan data-

data yang diperoleh dari bank. 

 

  

                                                             
48

 Ibid., 244. 
49

 Ibid., 246. 
50

 Sugiyono, Kuantitatif Kualitatif dan R&D, 247. 
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2. Penyajian Data (Data Display) 

Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 

mendisplaykan data. Dengan mendisplaykan data, maka akan 

memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, merencanakan kerja 

selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami tersebut.   Penyajian data 

bisa dilakukan dalam bentuk uraian singkat dan bagan.
51

   

3. Verifikasi (Verification)  

Langkah selanjutnya yaitu hasil kesimpulan, sehingga dapat 

menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal. Sehingga 

memperoleh kesimpulan tentang bagaimana strategi marketing produk 

Tabungan Mabrur Junior dan bagaimana penerapan analisis SWOT yaitu 

melihat dari keunggulan,  kelemahan, peluang dan ancaman dalam 

memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang. Analisis SWOT ini sangat penting untuk 

dilakukan karena dari hasil analisis, perusahaan bisa melihat kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman yang akan dihadapi oleh perusahaan 

dan juga strategi apa yang harus dilakukan untuk menghadapi persaingan 

pasar. 

  

  

                                                             
51

 Ibid., 249. 
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F. Keabsahan Data 

Keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi 

sumber. Triangulasi diartikan sebagai teknik pengumpulan data dan sumber 

data yang telah ada. Jadi yang dimaksud dengan triangulasi sumber yaitu 

untuk menguji kredibilitas data dilakukan dengan cara mengecek data yang 

telah diperoleh melalui beberapa sumber.
52

 

Peneliti memilih teknik triangulasi sumber, karena teknik ini lebih 

efektif karena menanyakan langsung kepada informan untuk mendapatkan 

data yang dibutuhkan. Triangulasi sumber yang di maksud dalam penelitian 

ini adalah karyawan bagian marketing dan Customer Service. 

 

G. Tahap-tahap Penelitian 

Tahap-tahap penelitian yang akan peneliti lakukan adalah: 

1. Menetapkan fokus penelitian. 

2. Menentukan subjek penelitian. 

3. Pengumpulan data, pengolahan data, dan analisis data. 

Penyajian data. 

                                                             
52

 Sugiyono, Kuantitatif Kualitatif dan R&D, 274. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

 

A. Gambaran Obyek Penelitian  

1. Sejarah Berdirinya Bank Syariah Mandiri (BSM) 

Krisis moneter dan ekonomi sejak juli 1997, yang disusul dengan 

krisis politik nasional telah membawa  dampak besar dalam perekonomian 

nasional. Krisis tersebut telah mengakibatkan perbankan Indonesia yang 

mengalami kesulitan yang sangat parah. Keadaan tersebut menyebabkan 

pemerintah Indonesia terpaksa mengambil tindakan untuk 

merestrukturisasi dan merekapitalisasi sebagian bank-bank di Indonesia. 

lahirnya Undang-Undang No.10 tahun 1998, tentang Perubahan Atas 

Undang-Undang No.7 tahun 1992 tentang Perbankan, pada bulan 

November 1998 telah memberi peluang yang sangat baik bagi tumbuhnya 

bank-bank syariah di Indonesia. Undang-Undang tersebut memungkinkan 

bank beroperasi sepenuhnya secara syariah atau dengan membuka cabang 

khusus syariah. 

PT. Bank Susila Bakti (BSB) yang memiliki Yayasan 

Kesejahteraan Pegawai (YKP) PT Bank Dagang Negara dan PT Mahkota 

Prestasi berupaya keluar dari krisis 1997-1999 dengan mencoba langkah 

merger. Mulai dari langkah-langkah menuju merger sampai pada akhirnya 

memilih konversi menjadi bank syariah dengan suntikan modal dari 

pemilik. Dengan terjadinya merger empat bank (Bank Dagang Negara, 

40 
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Bank Bumi Daya, Bank Exim dan Bapindo) ke dalam PT Bank Mandiri 

(Persero) pada tanggal 31 Juli 1999, rencana perubahan PT Bank Susila 

Bakti (BSB) menjadi bank syariah (dengan nama Bank Syariah Sakinah) 

diambil alih oleh PT Bank Mandiri (Persero). 

Pada tanggal 25 Oktober 1999, Bank Indonesia melalui Surat 

Keputusan Gubernur Bank Indonesia No.1/24/KEP.BI/1999 telah 

memberikan ijin perubahan kegiatan usaha konvensional menjadi kegiatan 

usaha berdasarkan prinsip syariah kepada PT Bank Susila Bakti. 

Selanjutnya dengan Surat Keputusan Deputi Gubernur Senior Bank 

Indonesia No.1/1/KEP.DGS/1999 tanggal 25 Oktober 1999, Bank 

Indonesia telah menyetujui perubahan nama PT Bank Susila Bakti menjadi 

PT Bank Syariah Mandiri. 

Senin tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 01 November 1999 

merupakan hari pertama beroperasinya PT Bank Syariah Mandiri. 

Kelahiran PT Bank Syariah Mandiri merupakan buah usaha bersama dari 

para perintis bank syariah di PT Bank Susila Bakti dan Manajemen PT 

Bank Mandiri yang memandang pentingnya kehadiran bank syariah 

dilingkungan PT Bank Mandiri (Persero). Bank Syariah Mandiri 

memperoleh izin sebagai Bank Devisa sesuai surat keputusan Deputi 

Gubernur Bank Indonesia No.4/3/Kep-DpG/2002 tanggal 18 Maret 2002 

tergantung penunjukan PT Bank Syariah Mandiri sebagai Bank Devisa.  
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Peluasan jaringan kantor cabang merupakan salah satu upaya yang 

dilakukan Bank Syariah Mandiri dalam rangka membuka pangsa pasar 

yang baru bagi produk dan jasa Bank Syariah Mandiri.
53

 

Pada tanggal 1 November 2010 merupakan awal operasionalisasi 

lembaga keuangan syariah ini dengan beralamat di Jalan PB. Sudirman 

No. 45 Lumajang. PT Bank Syariah Mandiri Cabang Pembantu Lumajang 

hadir, tampil dan tumbuh sebagai bank yang mampu memadukan 

idealisme usaha dengan nilai-nilai rohani sebagai landasan kegiatan 

operasionalnya. Harmoni antara idealisme usaha dan nilai-nilai rohani 

inilah yang menjadi salah satu keunggulan PT Bank Syariah Mandiri 

Cabang Pembantu Lumajang dalam kiprahya di perbankan Kabupaten 

Lumajang. PT Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang hadir 

untuk bersama membangun Indonesia menuju Indonesia yang lebih baik. 

Pada tanggal 01 Januari 2016, status PT Bank Syariah Mandiri Cabang 

Pembantu Lumajang berubah status menjadi Kantor Cabang. 

2. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang 

a. Visi 

Visi Bank Syariah Mandiri adalah menjadi Bank Syariah Terdepan dan 

Modern (The Lending’n  Modern Sharia Bank). 

b. Misi 

1) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan diatas rata-rata 

industry yang berkesinambungan. 

                                                             
53

 Abdul Wadud Nafis, Inovasi Produk Perbankan Syariah, (Jember: STAIN Jember Press, 2013), 
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2) Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi yang 

melampaui harapan nasabah. 

3) Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran 

pembiayaan pada segmen ritel. 

4) Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah universal. 

5) Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja yang 

sehat. 

6) Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan lingkungan. 

3. Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang 

Gambar 4.1
54

 

Gambar Struktur Organisasi 
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a. Branch Manager 

1) Memastikan tercapainya target bisnis cabang yang telah ditetapkan 

berikut unit kerja dibawah kordinasinya meliputi pendanaan, 

pembiayaan, fee based, dan laba bersih secara kualitatif maupun 

kuantitatif. 

2) Memastikan kepatuhan tingkat kesehatan dan prudentialitas seluruh 

aktifitas cabang. 

3) Mengarahkan, mengendalikan dan mengawasi secara langsung 

unit-unit kerja menurut tugasnya pelayanan nasabah, 

pengembangan dan pengendalian usaha serta pengelolaan 

administrasi di lingkungan tempat kerja. 

b. Micro Financing Analyst 

1) Menganalisis laporan keuangan perusahaan dan harga produk, 

penjualan, biaya, pengeluaran, dan tarif pajak untuk menentukan 

nilai suatu perusahaan. 

2) Bertanggung jawab menganalisis semua faktor dalam industri 

yang mempengaruhi harga saham/ nilai keuangan perusahaan. 

3) Bertanggung jawab menganalisis bagaimana peraturan baru, 

kebijakan, ekonomi yang mempengaruhi investasi perusahaan. 

4) Evaluasi risiko dalam keputusan portofolio, memproyeksikan 

potensi kerugian, dan menentukan cara untuk membatasi potensi 

kerugian dan keputusan investasi lainnya. 
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5) Bertanggung jawab untuk menjelaskan keputusan dan keputusan 

strategi dalam pertemuan dengan investor. 

6) Merancang strategi. 

c. Micro Banking Manager 

1) Melakukan penilaian agunan.  

2) Membuat nota analisa pembiayaan mikro. 

d. Micro Financing Sales Team 

1) Memasarkan produk. 

2) Pemberkasan/kelengkapan data yang diminta dan penilaian 

kelayakan. 

3) Melakukan akad pembiayaan. 

4) Maentenance/ monitoring nasabah. 

e. Mitra Micro 

1) Melakukan penagihan ke lokasi mikro. 

2) Menjalani hubungan baik antara bank dengan para sabahat mikro. 

3) Mampu bekerja dalam tekanan. 

4) Mampu bekerja dengan target. 

f. Admin Pembiayaan Micro 

1) Proyeksi arus kas masuk dan arus kas keluar. 

2) Input BI-cheking: untuk mengetahui nasabah pernah mendapat 

fasilitas pinjaman di bank lain serta mengetahui fasilitas pinjaman 

tersebut bermasalah atau tidak. 
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3) Report past due: melaporkan data-data angsuran nasabah yang 

menunggak ke pihak marketing setiap hari. 

4) Input SID: sistem informasi debitur yang merupakan laporan yang 

berisi laporan yang berisi informasi lengkap mengenai keadaan 

debitur. 

g. Sharia Funding Executuve 

1) Wajib menjelaskan ketentuan tabungan pada saat nasabah akan 

membuka rekening tabungan. 

2) Melakukan pemeriksaan atas kelengkapan dokumen nasabah 

dengan melakukan verifikasi serta membubuhkan stempel 

verifikasi dan paraf pada seluruh dokumen data nasabah yang akan 

membuka rekening tabungan sebelum diberikan ke customer 

service. 

3) SFE ikut serta dalam program-program consumer funding. 

4) SFE wajib melaporkan perolehan target tepat waktu sesuai 

ketentuan. 

5) SFE tidak boleh mengendapkan dana nasabah ke rekening pribadi. 

6) SFE membubuhkan paraf ke semua dokumen persyaratan legalitas 

asli yang sudah di fotocopy dan stempel “foto copy sesuai asli” 

beserta tanggal. 

h. Sales Force Team 

1) Membuat daftar pelanggan prospek sesuai dengan segmentasi 

yang diinginkan perusahaan. 
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2) Melakukan proses penjualan sesuai daftar target yang sudah 

ditentukan dan disepakati bersama dengan koordinator. 

3) Menyiapkan materi/tools yang akan digunakan dalam proses 

penjualan ke pelanggan dan melalukan presentasi. 

4) Melakukan proses penjualan mulai dari awal perkenalan, 

negosiasi sampai dengan pembuatan kontrak dengan pelanggan. 

5) Membuat laporan aktivasi Sales mingguan sesuai format laporan 

yang disepakati dengan koordinator dan laporan bulanan sesuai 

format laporan yang sudah ditentukan. 

6) Membina hubungan dengan divisi-divisi lain dibantu oleh 

koordinator untuk proses-proses internal yang terkait proses 

penjualan ke pelanggan. 

7) Secara terus-menerus menambah pengetahuan terhadap produk 

atau layanan yang akan dijual dan selalu berusaha meningkatkan 

kemampuan pembinaan hubungan dan penjualan ke pelanggan. 

8) Mengikuti proses tender dari awal sejak pendaftaran, submit 

penawaran dan jika menang maka harus melakukan proses 

monitoring aktivasi pelanggan dan sampai dengan pembuatan 

kontrak dengan pelanggan. 

9) Memelihara pelanggan yang sudah diperoleh dari menang tender 

dan mempersiapkan diri mengikuti tender berikutnya. 
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i. Branch Operation & Service Manager 

1) Memastikan terkendalinya biaya operasional cabang dengan 

efisien dan efektif. 

2) Memastikan transaksi harian operasional telah sesuai dengan 

ketentuan SOP (Standart Operasional Procedur). 

3) Memastikan terlaksananya standar layanan nasabah yang optimal 

di kantor cabang. 

j. Customer Service 

1) Memberikan informasi produk dari jasa BSM kepada nasabah. 

2) Memproses permohonan pembukuan dan penutupan rekening 

tabungan, giri, dan deposito. 

3) Memblokir kartu ATM nasabah sesuai permintaan nasabah. 

k. Teller 

1) Melakukan transaksi tunai & non tunai sesuai dengan ketentuan 

SOP. 

2) Mengelola saldo kas teller sesuai limi yang ditentukan. 

3) Mengelola uang yang layak dan tidak layak (uang palsu). 

l. Genenal Support Staff 

1) Mengurus kepegawaian dan pemeliharaan kantor. 

2) Rekrutmen karyawan. 

3) Membuat laporan bulanan. 
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m. Driver 

Menjaga kelancaran operasional kendaraan dinas berjalan 

dengan baik, Adapun tugas dan tnggung jawab driver: 

1) Menjaga dan memastikan kendaraan dinas dalam kondisi yang 

terawat dengan baik, aman, dan layak jalan. 

2) Mengoperasikan kendaraan dengan baik dan benar. 

3) Memastikan ketersediaan BBM dalam kondisi yang stabil. 

4) Memastikan pegawai yang menggunakan kendaraan sampai 

ketujuan dengan selamat dan tepat waktu. 

5) Memastikan setiap karyawan yang menggunakan kendaraan dinas 

sudah mendapatkan izin dari pejabat yang berwenang. 

n. Security Team 

Menciptakan kondisi yang aman dan nyaman pada lingkungan 

kantor, baik selama jam operasional maupun diluar jam operasional. 

Adapun tugas dan tanggung jawab security: 

1) Menjaga dan memastikan lingkungan kantor agar selalu dalam 

kondisi aman dan terkendali. 

2) Memastikan inventaris kantor terjaga dengan baik, dan seluruh 

ruangan kerja dalam kondisi aman. 

3) Membantu pelayaan kepada nasabah pada saat jam oprasional. 

4) Memastikan pertukaran shift jaga berjalan dengan lancar. 

5) Mengadministrasikan seluruh mutasi kegiatan selama penjagaan. 
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6) Memastikan kondisi kendaraan nasabah dalam keadaan aman, dan 

diparkir dengan tertib. 

o. Office Boy 

Adapun tugas utama Office Boy: 

1) Menjaga kebersihan dan perawatan gedung beserta fasilitas dan 

inventaris kantor. 

2) Mengatur dan menjaga stok kebutuhan logistik kantor. 

3) Mengatur pengiriman surat atau barang, mencatat surat-surat 

masuk, serta mendistribusikan dan mengarsipnya dengan baik. 

4) Menjawab telfon masuk pada meja operator dengan benar. 

5) Mengoprasikan mesin foto copy dan membantu 

mendokumentasikan file pembiayaan dengan baik. 

6) Memastikan sarana dan prasarana kantor dapat berfungsi dengan 

baik. 

7) Menjaga dan memelihara sepeda motor kantor, ketersediaan BBM, 

termasuk pembiayaan pajak, serta pengurusan surat-surat 

kendaraan. 

8) Memastikan ketersediaan konsumsi bagi karyawan yang bekerja 

lembur. 

4. Produk Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang 

a. Penghimpunan Dana 

Didalam penghimpunan dana pada Bank Syariah Mandiri 

menawarkan beberapa produk tabungan, diantaranya:   
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1) Tabungan BSM  

Produk tabungan ini merupakan produk tabungan 

dengan menggunakan mata uang rupiah dengan system akad 

mudharabah muthlaqoh yang diperuntukkan bagi perseorangan 

maupun non perorangan. Dalam hal ini nasabah dapat memilih 

tabungan yang disertai dengan fitur ATM ataupun tanpa ATM. 

2) BSM Tabungan Simpatik 

Pada produk tabungan ini memang sedikit berbeda 

dengan Tabungan BSM yaitu terletak pada system akad yang 

digunakan. Pada produk tabungan ini menggunakan system 

akad wadhi’ah dan segmentasinya adalah untuk kalangan 

dengan penghasilan yang belum kuat, seperti halnya siswa-

siswi sekolah, ataupun mahasiswa yang kebutuhannya masih 

dipenuhi oleh orang tuanya. 

3) BSM TabunganKu 

Produk tabunganKu merupakan produk tabungan untuk 

perorangan dengan persyaratan mudah dan ringan yang 

diterbitkan secara bersama oleh bank-bank di Indonesia 

khususnya Bank Syariah Mandiri (BSM) dengan menggunakan 

system akad wadi’ah. Produk tabungan ini diterbitkan dengan 

tujuan untuk menumbuhkan budaya menabung masyarakat dan 

meningkatkan gemar menabung pada masyarakat. 
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4) BSM Tabungan Investa Cendekia 

Produk ini merupakan jenis produk tabungan berjangka 

untuk keperluan pendidikan dengan jumlah setoran bulanan 

tetap (installment) dan dilengkapi dengan perlindungan 

asuransi. Dengan menggunakan system akad mudharabah 

muthlaqoh. 

5) BSM Tabungan Mabrur  

Produk tabungan Mabrur merupakan produk tabungan 

dalam mata uang rupiah untuk membantu pelaksanaan ibadah 

haji dan umrah. Dengan menggunakan system akad 

mudharabah muthlaqoh. 

6) BSM Tabungan Mabrur Junior 

Pada produk tabungan Mabrur Junior ini pada dasarnya 

sama dengan tabungan Mabrur diatas, akan tetapi yang 

membedakannya adalah pada nasabah yang akan mendaftar. 

Yaitu pada produk tabungan Mabrur Junior ini adalah untuk 

nasabah yang masih belum memiliki KTP/SIM atau bisa 

dikatakan dengan usia dibawah 17 tahun. Sehingga dalam hal 

ini untuk persyaratan kartu identitas menggunakan milik orang 

tua dari nasabah yang bersangkutan. 

7) BSM Tabungan Pensiunan 

Produk tabungan pensiunan BSM merupakan simpanan 

dalam mata uang rupiah berdasarkan prinsip mudharabah 
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muthlaqoh, yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat 

berdasarkan syarat-syarat dan ketentuan yang disepakati. 

Produk ini merupakan hasil kerjasama BSM dengan PT. 

Taspen yang diperuntukkan bagi pensiunan pegawai negeri 

Indonesia. 

8) BSM Tabungan Berencana 

Produk tabungan ini merupakan tabungan berjangka 

yang memberikan nisbah bagi hasil berjenjang serta kepastian 

pencapaian target dana yang telah ditetapkan. Dengan 

menggunakan system akad mudharabah muthlaqoh.  

9) BSM Simpanan Pelajar iB 

Produk tabungan ini merupakan tabungan untuk siswa 

yang diterbitkan secara nasional oleh bank-bank di Indonesia, 

dengan persyaratan mudah dan sederhana serta fitur yang 

menarik dalam rangka edukasi dan inklusi keuangan untuk 

mendorong budaya menabung sejak dini. 

10) BSM Deposito 

Produk investasi berjangka yang penarikannya hanya 

dapat dilakukan setelah jangka waktu tertentu sesuai 

kesepakatan. 
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11) BSM Giro 

Simpanan yang penarikannya dapat dilakukan setiap 

saat dengan menggunakan cek, bilyet giro,  atau alat perintah 

bayar lainnya dengan prinsip wadiah yad dhamanah. 

b. Penyaluran Dana 

Dalam penyaluran dana berupa pembiayaan, diantaranya: 

1) BSM Pembiayaan Griya BSM 

Pembiayaan jangka pendek, menengah, atau panjang 

untuk membiayai pembelian rumah tinggal (konsumer), baik 

baru maupun bekas di lingkungan developer dengan sistem 

murabahah. BSM Pembiayaan Warung Mikro 

Pembiayaan jangka pendek yang digunakan untuk 

memfasilitasi kebutuhan usaha dan multiguna dengan 

maksimal pembiayaan sampai dengan Rp. 100 juta dengan 

akad Murabahah dan Ijarah. 

2) BSM Pembiayaan pensiunan 

Pembiayaan yang diberikan kepada para pensiunan atau 

pegawai yang kurang lebih 6 bulan lagi akan pensiun (pra 

pensiun) atau janda pensiun dan telah menerima SK pensiun.  

3) BSM Pembiayaan Implan 

Pembiayaan konsumer dalam valuta rupiah yang 

diberikan oleh bank kepada karyawan tetap perusahaan yang 
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pengajuannya dlakukan secara massal (kolektif) melalui 

rekomendasi perusahaan. 

4) BSM Pembiayaan Oto  

Pembiayaan untuk pembelian kendaraan bermotor 

berupa mobil baru atau bekas berdasarkan prinsip syariah. 

c. Produk Layanan 

1) BSM Card 

Merupakan kartu yang diterbitkan oleh Bank Syariah 

Mandiri dan memiliki fungsi utama yaitu sebagai kartu ATM 

dan kartu Debit. Disamping itu dengan menggunakan BSM 

Card, nasabah bisa mendapatkan discount diratusan merchant 

yang telah bekerja sama dengan BSM. 

2) BSM ATM 

Mesin Anjungan Tunai Mandiri yang dimiliki oleh 

BSM. BSM ATM dapat digunakan oleh nasabah BSM, nasabah 

bank anggota Prima, nasabah bank anggota ATM Bersama dan 

nasabah anggota Bankcard (Malaysia). 

3) BSM Call 14040 

Layanan perbankan melalui telepon dengan nomor 

akses 14040 atau 021 2953 4040, yang dapat digunakan oleh 

nasabah untuk mendapatkan informasi terkait layanan 

perbankan. 
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4) BSM SMS Banking 

Merupakan produk layanan perbankan yang berbasis 

teknologi SMS telepon selular (ponsel) yang memberikan 

kemudahan untuk melakukan berbagai transaksi perbankan di 

mana saja, kapan saja. 

5) BSM Mobile Banking 

Merupakan saluran distribusi yang dimiliki oleh BSM 

untuk mengakses rekening yang dimiliki nasabah melalui 

smatphone dengan teknologi GPRS/EDGE/3G/ BIS dan WIFI. 

Platform smartphone yang dapat digunakan yaitu BB, Android, 

iOS dan Symbian.  

6) BSM Net Banking 

Merupakan fasilitas layanan bank yang dapat digunakan 

nasabah untuk melakukan transaksi perbankan (ditentukan 

bank) melalui jaringan internet menggunakan komputer/smart 

phone. 

7) BSM Notivikasi 

Layanan untuk memberikan informasi segera dari setiap 

mutasi transaksi nasabah sesuai dengan jenis transaksi yang 

didaftarkan oleh nasabah yang dikirimkan melalui media SMS 

atau email. 
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8) MBP (Multi Bank Payment)  

Merupakan layanan untuk mempermudah pembayaran 

kepada institusi (lembaga pendidikan, asuransi, lembaga 

khusus, lembaga keuangan non bank) melalui menu 

pemindahbukuan di ATM bank manapun. 

9) Transfer Valas 

Layanan transfer valuta asing (valas)  antar  rekening  

bank  di  Indonesia  atau  luar  negeri  dalam 130 mata uang. 

10) Western Union 

Jasa pengiriman uang domestik atau antar-negara 

dengan jaringan outlet yang luas dan tersebar di seluruh 

dunia.
55

 

5. Letak Geografis 

Bank Syariah Mandiri (BSM) tepatnya di Jl.S. Parman No. 16 

Lumajang Telp. (62-334) 888237 dan Fax. (62-334) 881335 

Kabupaten Lumajang. Secara geografis Bank Syariah Mandiri (BSM) 

Cabang Lumajang letak lokasinya cukup strategis karena berada 

dipusat pertengahan pertokoan dan juga dekat dengan alun-alun. 

Sehingga memudahkan nasabah untuk menuju lokasi Bank Syariah 

Mandiri (BSM) Kantor Cabang Lumajang. 
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 www.syariahmandiri.co.id. 
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B. Penyajian Data dan Analisis 

1. Strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior 

Dalam ilmu marketing, dikenal dengan konsep klasik marketing 

mix untuk melakukan penetrasi pasar, bahwa untuk menembus pasar 

diperlukan beberapa strategi terhadap masing-masing komponen yang 

terdiri atas product (produk), price (harga), place (tempat atau saluran 

distribusi),  dan promotion (promosi). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur Fitrah 

Truno sebagai Sharia Funding Executive untuk memasarkan produk 

Tabungan Mabrur Junior, beliau menyatakan bahwa dalam memasarkan 

produk khususnya pada bagian funding itu tidak jauh berbeda antara 

produk yang satu dengan produk lainnya.
56

 

a. Produk 

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk 

memuaskan suatu kebutuhan masyarakat. Sama halnya dengan 

perbankan konvensional produk yang dihasilkan dalam perbankan 

syariah bukan hanya berupa barang melainkan juga berupa jasa. 

Menurut hasil wawancara dengan Nikmatus Sholehah sebagai 

Sharia Funding Executive untuk memasarkan produk Tabungan 

Mabrur Junior, beliau menyatakan bahwa: 

“Terkait masalah produk terlebih dahulu harus 

menyesuaikan dengan kebutuhan nasabah, mengetahui produk 

yang cocok untuk nasabah dan juga mengetahui kelebihan 

produk yang dimiliki dari pada produk-produk yang lain. 

                                                             
56 Ryan Arinur Fitriah Truno, wawancara, Lumajang, 13 Januari 2017. 
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Produk Perbankan Syariah sendiri mempunyai nilai plus 

dipandangan masyarakat, karena mengacu pada nilai-nilai 

syariah dan bebas riba sehingga mempunyai nilai lebih. Dan 

untuk produk Tabungan Mabrur Junior ataupun Tabungan 

Mabrur sendiri saat ini hanya bank-bank syariah yang bisa 

mendaftarkan ke SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji 

Terpadu) dan langsung bisa mendapatkan nomor antri haji”.
57

 

 

Ketika memasarkan suatu produk maka seorang marketing 

akan melihat kebutuhan nasabah dan produk apa yang cocok dengan 

nasabah, selain itu untuk membuat nasabah tertarik dengan produk 

yang ditawarkan maka seorang marketing harus mengetahui kelebihan 

produk yang dimiliki dibandingkan dengan produk-produk yang lain.   

Ibu Risvi Fahruzikriah menuturkan bahwa: 

“Produk Tabungan Mabrur Junior diterbitkan karna menyusul 

lamanya antri haji, dengan pendaftaran lebih awal maka anak-

anak telah berusia lebih dewasa saat masa keberangkatan dan 

juga memudahkan masyarakat agar supaya sejak dini bisa 

menabung mengingat biaya haji yang tidak sedikit”.
58

 

 

Produk Tabungan Mabrur Junior hadir karena lamanya masa 

antri haji, sehingga memberi kenyamanan bagi nasabah agar bisa 

menabung sejak dini mengingat masa antri haji yang lama dan biaya 

yang mahal. Dan untuk saat ini hanya bank syariah yang bisa langsung 

mendaftarkan ke SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu). 

b. Harga 

Harga merupakan salah satu dari strategi marketing karena 

dengan adanya harga dapat menentukan harga jual produk berupa jasa 
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 Nikmatus sholehah, wawancara, Lumajang, 13 Januari 2017. 
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 Risvi Fahruzikriah, wawancara,, Lumajang, 5 Januari 2017. 
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yang ditawarkan, dalam perbankan syariah harga merupakan salah satu 

faktor terpenting untuk menarik minat nasabah. 

Menurut hasil wawancara dengan Ibu Risvi Fahruzikriah 

sebagai Customer Service di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang, beliau mengatakan bahwa: 

“Pendaftaran Tabungan Mabrur Junior dan tiap bulannya bebas 

biaya administrasi, setoran awal Rp. 100.000 dan untuk setoran 

selanjutnya minimal Rp. 100.000 yang bisa meringankan beban 

nasabah, apa bila saldo yang ada sudah mencapai Rp. 

25.100.000 atau sesuai dengan ketentuan dari Kementrian 

Agama maka akan didaftarkan langsung ke SISKOHAT 

(Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) sehingga bisa langsung 

mendapatkan kuota atau porsi keberangkatan haji”.
59

 

 

Di Bank Syariah Mandiri dalam menetapkan harga untuk 

produk Tabungan Mabrur Junior yaitu bebas biaya pendaftaran begitu 

juga dengan biaya bulanan, sehingga dapat meringankan beban 

nasabah. 

Bapak Riyan Arinur Fitrah Truno sebagai Sharia Funding 

Executive beliau juga menegaskan bahwa: 

“Untuk tabungan Mabrur Junior bebas biaya administrasi baik 

pendaftaran awal maupun perbulannya, untuk setoran awal 

hanya Rp. 100.000 dan setoran selanjutnya minimal Rp. 

100.000 sehingga dapat meringkan nasabah, hal itu merupakan 

nilai plus sehingga marketing lebih mudah ketika 

memasakannya”.
60

 

 

Dengan tidak adanya biaya administrasi dan juga tidak 

khawatir saldo akan berkurang meskipun lama tidak menabung karena 

bebas administrasi bulanan, merupakan nilai plus dan memudahkan 
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 Risvi Fahruzikriah, wawancara,, Lumajang, 5 Januari 2017. 
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 Ryan Arinur Fitriah Truno, wawancara, Lumajang, 13 Januari 2017. 
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marketing ketika memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior 

sehingga bisa meyakinkan nasabah dan membujuk agar supaya tertarik 

untuk menabung.  

c. Promosi  

Promosi merupakan salah satu faktor pendukung kesuksesan 

perbankan syariah. Karena dengan adanya promosi maka masyarakat 

akan mengetahui produk ataupun jasa yang ada dalam perbankan 

syariah, baik promosi secara langsung maupun promosi tidak 

langsung. 

Dari hasil wawancara dengan Ibu Nikmatus Sholehah sebagai 

Sharia Funding Executive beliau mengatakan bahwa: 

“Ada beberapa strategi dalam memasarkan produk Tabungan 

Mabrur Junior diantaranya personal selling dengan cara door 

to door, advertising dalam bentuk brosur dan benner yang 

dipasang dibelakang Customer Service, mengikuti event-event 

tertentu dan sosialisasi”.
61

  

 

Hal tersebut juga ditegaskan oleh Bapak Ryan Arinur Fitriah 

Truno sebagai Sharia Funding Executive di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang bahwa ada beberapa strategi yang 

digunakan untuk memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior yaitu 

mendatangi langsung ke nasabah secara face to face atau dengan 

istilah personal selling dengan cara door to door, lewat Customer 

Service sendiri yaitu dengan memasang benner di belakang Customer 

Service, membagikan brosur, mengikuti event-event tertentu seperti 
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ketika bulan Ramadhan mengadakan buka bersama dan sosialisasi ke 

pondok pesantren dan sekolah.
62

 

Adapun strategi marketing yang digunakan dalam memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Lumajang, antara lain: 

1) Personal selling, yakni menjual produk secara langsung dengan 

bentuk atau cara “door to door”. 

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur 

Fitrah Truno sebagai Sharia Funding Executive untuk memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior beliau mengatakan bahwa: 

“Door to door strategy, dimana kita sebagai marketing 

mendatangi dan bertatap muka langsung dengan nasabah 

ataupun calon nasabah, sehingga terjalani kedekatan dan 

hubungan emosional yang baik dengan nasabah. Dengan 

strategi ini juga kita bisa mengetahui kekurangan ataupun 

kelebihan dari produk kita, sehinga bisa menjadi 

referensi”.
63

  

 

Dengan menggunakan strategi personal selling dengan cara 

door to door diharapkan akan terjalin hubungan emosional yang 

baik antara nasabah dengan marketing. Karena ketika sudah terjalin 

hubungan yang baik, seorang nasabah akan loyal kepada bank dan 

juga seorang marketing bisa mengetahui kekurangan produk yang 

ditawarkan sehingga bisa menjadi referensi untuk kedepannya.  

Pemasaran personal selling untuk Tabungan Mabrur Junior 

sendiri tidak hanya dilakukan oleh seorang marketing saja, akan 
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tetapi seorang Customer Service juga sama-sama menawarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior dengan melalui orang tuanya 

langsung.  

Menurut hasil wawancara dengan Ibu Risvi Fahruzikriah 

sebagai Customer Service di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang, beliau mengatakan bahwa: 

“Untuk memasarkan Tabungan Mabrur Junior sendiri itu 

untuk CS langsung ke nasabahnya, semisal orang tuanya 

mendaftarkan haji itu dilihat pada KK (Kartu Keluarga), 

ketika mempunyai anak dibawah 17 tahun CS akan 

menawarkannya juga”.
64

 

 

Selain marketing, seorang Customer Service juga sama-

sama menawarkan produk Tabungan Mabrur Junior yaitu ketika 

ada seorang nasabah yang datang ke bank, seorang Customer 

Service akan melihat KK (Kartu Keluarga) dan ketika mempunyai 

anak dibawah 17 tahun maka akan ditawarkan juga kepada orang 

tuanya. 

2) Advertising, yaitu iklan yang dapat dibuat dalam bentuk brosur dan 

benner. 

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur 

Fitrah Truno sebagai Sharia Funding Executive untuk memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior beliau mengatakan bahwa: 

“Media iklan juga jadi penunjang ketika memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior biasanya menggunakan 

brosur dan benner yang biasanya dipasang dibelakang 

Customer Service saja, untuk media radio dan TV di 
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Lumajang sendiri belum ada mengingat ada anggaran biaya 

yang cukup banyak”.
65

 

 

Media iklan juga menjadi sarana promosi yang digunakan 

oleh Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang guna 

menginformasikan produk yang ada, dan untuk menarik dan 

mempengaruhi nasabah. Penggunaan media Iklan di Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Lumajang hanya ada beberapa media saja 

diantaranya brosur dan benner, untuk media yang melalui radio dan 

TV itu tidak digunakan mengingat ada anggaran biaya yang 

banyak, yang harus dikeluarkan. Sehingga pihak bank 

menyesuaikan dengan anggaran yang ada.   

3) Melakukan kegiatan sosial 

Disamping promosi iklan, promosi lainnya juga dilakukan 

seperti melakukan kegiatan sosial. 

Menurut hasil wawancara dengan Ibu Nikmatus Sholehah 

sebagai Sharia Funding Executive untuk memasarkan produk 

Tabungan Mabrur Junior beliau mengatakan bahwa: 

“Kegiatan sosial yang dilakukan biasanya ikut 

berpartisipasi dalam event-event tertentu, seperti ketika 

bulan Ramadhan melakukan buka puasa bersama biasanya 

minggu ke dua atau ke tiga ke panti asuhan, dan 

sambutannya tentang Bank Syariah Mandiri untuk 

memperkenalkan produk. Dan juga sosialisasi ke lembaga 

(pondok pesantren) atau sekolah dengan menggunakan 

bahasa yang mudah dipahami oleh anak-anak serta 

memberikan brosur supaya diberikan kepada orang 

tuanya”.
66
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Tujuan diadanya kegiatan tersebut yaitu untuk 

mengenalkan produk Tabungan Mabrur Junior yang ada di Bank 

Syariah Mandiri dan untuk menarik nasabah. Dengan diadakannya 

seminar ke sekolah seorang marketing juga membagikan brosur 

agar supaya diberikan kepada orang tua si anak, dalam brosur akan 

diberi nama kartu nama marketing sehingga memudahkan orang 

tua ketika bertanya tentang produk Tabungan Mabrur Junior. 

d. Tempat atau saluran distribusi 

Tempat atau saluran distribusi hal yang tidak kalah penting 

dalam memasarkan suatu produk.  

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur Fitrah 

Truno sebagai Sharia Funding Executive di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang untuk memasarkan produk Tabungan 

Mabrur Junior beliau mengatakan bahwa : 

 “Saluran distribusi produk di Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Lumajang sendiri cukup luas, baik diperkotaan 

maupun dipedesaan, akan tetapi sebelum terjun kelapangan 

seorang marketing sudah tau rute lokasi produk yang akan 

ditawarkan dan biasanya itu ke sekolah ataupun pondok 

pesantren”.
67

 

 

Untuk saluran distribusi di Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Lumajang biasanya melakukan promosi disekolah dan pondok 

pesantren, untuk wilayahnya sendiri itu cukup luas karena dilakukan di 

perkotaan ataupun dipedesaan. 
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2. Keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan dalam 

memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior 

a. Keunggulan 

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur Fitrah 

Truno sebagai Sharia Funding Executive di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang untuk memasarkan produk Tabungan 

Mabrur Junior beliau mengatakan bahwa:  

“Untuk marketing sendiri yang menjadi strategi keunggulan 

ketika memasarkan produk yaitu strategi personal selling 

dengan cara door to door, personal selling sendiri merupakan 

interaksi antar individu, bertatap muka langsung dengan 

nasabah atau calon nasabah dengan tujuan melakukan 

penjualan dengan cara mendatangi langsung nasabah lewat 

pintu ke pintu dan face to face”.
68

 

 

Di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang sendiri 

ada beberapa strategi yang digunakan, akan tetapi strategi yang 

sering digunakan dan menjadi strategi keunggulan yaitu dengan cara 

personal selling. 

“Dengan strategi personal selling memasarkannya lebih 

mudah. Karena bertatap muka langsung dengan nasabah 

ataupun calon nasabah sehingga dapat menjelaskan langsung 

tentang produk Tabungan Mabrur Junior dan bisa segera 

transaksi dengan nasabah. Tentunya kita akan memberikan 

pelayanan lebih dari harapan nasabah. Tujuannya agar terjalin 

hubungan yang baik secara jangka panjang karena tanpa 

disadari ketika sudah akrab nasabah akan loyal kepada kita. 

Ketika memasarkan dengan personal selling sudah ditentukan 

area-area tertentu, semisal dalam instansi maka langsung ke 

orang yang berwenang dalam instansi tersebut, karena ketika 

seorang yang berwenang dalam instansi tersebut sudah 
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tertarik maka akan memudahkan kita untuk 

memasarkannya”.
69

 

 

Hal tersebut juga ditegaskan oleh Ibu Nikmatus Sholehah 

dengan strategi personal selling kita juga lebih memahami nasabah 

atau calon nasabah secara langsung, sehingga mengetahui keinginan, 

kebutuhan dan yang menjadi keluh kesah nasabah. 

Dengan cara memasarkan seperti ini akan menciptakan 

kenyamanan dan kepuasan nasabah karena seorang marketing akan 

langsung bertatap muka dengan nasabah, dengan kontak langsung ini 

diharapkan akan terjalin hubungan atau interaksi yang positif  

sehingga terjalin hungungan yang baik dengan nasabah dan nasabah 

tertarik untuk menabung di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang. 

b. Kelemahan 

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur Fitrah 

Truno selaku Sharia Funding Executive di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang beliau juga mengatakan bahwa 

 “Yang menjadi kelemahan dari strategi personal selling 

dengan cara door to door yaitu membutuhkan waktu yang 

relative lama, karena tidak langsung bisa membuka pikiran 

nasabah butuh beberapa kali datang ke nasabah untuk 

meyakinkan produk kita  dan men follow up lagi ketika 

nasabah sudah tertarik dengan produk kita. Akan tetapi 

meskipun ada sisi kelemahannya strategi ini lebih efektif 

karena dengan strategi ini kita bisa bertemu langsung dengan 

nasabah sehingga bisa menggali informasi bahkan bisa 
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mengetahui kelemahan produk yang ada sehingga menjadi 

bahan referensi buat kita untuk kedepannya”.
70

 

 

Tidak dapat dipungkiri bahwa setiap strategi ada sisi 

kelemahannya daintaranya membutuhkan waktu yang relative lama, 

akan tetapi pihak marketing menilai lebih efektif dibanding dengan 

strategi yang lain karena bisa bertemu langsung dengan nasabah 

sehingga bisa menggali informasi kepada nasabah itu sendiri bahkan 

bisa mengetahui kelemahan produk yang ada sehingga menjadi 

bahan referensi untuk memperbaiki kedepannya supaya lebih baik.  

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur Fitrah 

Truno selaku Sharia Funding Executive di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang beliau juga mengatakan bahwa: 

“Biasanya untuk media browser dan benner bahasanya sulit 

dipahami apa lagi masyarakat pedesan, jadi kadang nasabah 

sulit memahami bahasa dalam browser karena tidak 

dijelaskan secara langsung melainkan hanya dibagikan. 

Untuk kegiatan sosial kadang kurangnya diperhatikan dari 

pihak masyarakat”.
71

 

 

Kelemahan dari media iklan ini biasanya masyarakat sulit 

memahami bahasa yang ada dibrosur dan benner karena tidak 

dijelaskan langsung oleh marketing apa lagi untuk masyarakat yang 

ada di pedesaan. Dan untuk kegiatan sosial sendiri kadang 

masyarakat kurang memperhatikan apa yang di jelaskan. 
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c. Peluang  

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur Fitrah 

Truno selaku Sharia Funding Executive di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang beliau juga mengatakan bahwa: 

“Peluang pemasarannya untuk produk Tabungan Mabrur 

Junior sendiri bagus karena rata-rata di Lumajang mayoritas 

penduduknya muslim, mengingat masa antri haji yang cukup 

lama dan biaya cukup mahal, juga untuk daerah Lumajang 

sendiri itu banyak berdirinya pondok pesantren dan sekolah 

swasta maupun negeri sehingga menjadi peluang bagus untuk 

memasarkannya”.
72

 

 

Mengingat masa antri haji lama dan biaya haji yang cukup 

mahal maka menjadi peluang yang bagus untuk memasarankan 

Produk Tabungan Mabrur Junior. Dan juga selain karena masyarakat 

mayoritas muslim di Lumajang sendiri juga banyak berdiri pondok 

pesantren dan sekolah-sekolah sehigga menjadi peluang bagus untuk 

memasarkanya. 

d. Tantangan  

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Riyan Arinur Fitrah 

Truno selaku Sharia Funding Executive di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang beliau juga mengatakan bahwa: 

“Untuk tantangan sendiri berupa tantangan dari pesaing, di 

Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Luamajang pesaingnya 

yaitu bank-bank konvensional dan juga bank syariah karena 

mempunyai produk dan jasa yang sama, akan tetapi untuk 

produk Tabungan Mabrur Junior sendiri untuk pendaftaran ke 

SISKHOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) yang 

boleh hanya bank-bank syariah saja”. 
73
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Tantangan yang dihadapi bank dalam memasarkan Produk 

Tabungan Mabrur Junior, selain dari bank konvensional yang 

mempunyai produk yang sama juga dari bank syariah sendiri yang 

sudah mulai banyak berdiri. 

Sementara menurut Ibu Nikmatus Sholehah sebagai Sharia 

Funding Executive di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang 

beliau juga mengatakan bahwa karakter setiap nasabah ataupun calon 

nasabah berbeda-beda, ada yang menerima ada yang tidak dan itu sudah 

menjadi risiko seorang marketing, akan tetapi seorang marketing harus 

tetap bersikap professional dan supaya tidak ditolak biasanya seorang 

marketing awal pemasaran tidak langsung menawarkan produk akan tetap 

masih basi basi dulu seperti menanyakan kabar, apa yang nasabah suka, 

kesibukan dan pekerjaan sehari-hari dan juga supaya seorang nasabah 

tidak jenuh dengan produk yang kita tawarkan sehingga tidak monoton 

menjelaskan tentang produk. 

 

C. Pembahasan Temuan 

Dari data-data yang diperoleh di lapangan melalui wawancara, 

observasi dan dokumentasi, kemudian disajikan dalam bentuk penyajian data 

berikut ini akan difokuskan pada strategi marketing produk Tabungan Mabrur 

Junior di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang. 

Oleh karena itu dalam masalah tersebut diarahkan pada marketing mix 

yaitu strategi marketing yang dilaksanakan secara terpadu atau strategi 
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marketing yang dilakukan secara bersamaan dalam menerapkan elemen 

strategi yang ada dalam marketing mix itu sendiri, diantaranya meliputi 

produk, harga, distribusi dan promosi di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang. 

1. Strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior 

a. Produk  

Produk merupakan titik pusat dari kegiatan pemasaran karena 

produk merupakan hasil dari perusahaan yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk dikonsumsi dan merupakan alat dari suatu perusahaan 

untuk mencapai tujuan dari perusahaannya. Suatu produk harus 

memiliki keunggulan dari produk-produk yang lain baik dari segi 

kualitas, desain, bentuk, kemasan, pelayanan, garansi dan rasa agar 

dapat menarik minat konsumen untuk mencoba dan membeli produk 

tersebut.
74

 

Bank Syariah Mandiri Knator Cabang Lumajang dalam 

memasarkan produk terlebih dahulu harus mengetahui produk yang 

dibutuhkan nasabah dan mengetahui produk yang cocok untuk nasabah 

serta mengetahui kelebihan produk-produk yang dimiliki dibandingkan 

dengan produk yang lain sehingga nasabah merasa puas dengan produk 

yang ditawarkan. Produk perbankan syariah sendiri mempunyai nilai 

plus dalam pandangan masyarakat karena mengacu pada nilai-nilai 

syariah. Dan untuk produk Tabungan Mabrur Junior sendiri atupun 
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Tabungan Mabrur hanya bank-bank syariah yang bisa mendaftarkan ke 

SISKOHAT dan langsung mendapatkan porsi haji.  Produk Tabungan 

Mabrur Junior hadir untuk memudahkan nasabah ketika keberangkatan 

haji, mengingat waktu antri haji yang lama serta biaya yang cukup 

mahal. 

b. Harga 

Harga adalah sejumlah uang dan atau barang yang dibutuhkan 

untuk mendapatkan kombinasi dari barang yang lain yang disertai 

dengan pemberian jasa. Harga merupakan elemen dari bauran 

pemasaran yang bersifat fleksibel, dimana suatu saat harga akan stabil 

dalam waktu tertentu tetapi dalam seketika harga dapat juga meningkat 

atau menurun dan juga merupakan satu-satunya elemen yang 

menghasilkan pendapatan dari penjualan.
75

 

Di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang lumajang untuk 

penetapan harga tidak memungut biaya administrasi, baik 

pendaftarannya ataupun tiap bulannya sehingga seorang nasabah tidak 

perlu khawatir meskipun lama tidak menabung saldonya tidak akan 

berkurang. Setoran awal Tabungan Mabrur Junior yaitu Rp. 100.000 

dan untuk setoran selanjutnya Rp. 100.000 sehingga memberikan 

keringan kepada nasabah untuk menabung di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Lumajang. Ketika saldonya mencapai Rp. 25.100.000 
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maka pihak perbankan akan menyetorkan ke SISKKOHAT dan 

langsung mendapatkan prosi haji. 

c. Promosi 

Promosi merupakan salah satu variabel didalam marketing mix 

yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan 

produk atau jasanya. 

Dengan promosi menyebabkan orang yang sebelumnya tidak 

tertarik untuk membeli suatu produk akan menjadi tertarik dan 

mencoba produk sehingga konsumen melakukan pembelian.
76

 

 

Ada beberapa promosi yang digunakan untuk memasarkan 

Produk Tabungan Mabrur Junior yaitu personal selling dengan cara 

door to door, dengan cara bertatap muka langsung dengan nasaba 

maka diharapkan akan terjalin hubungan yang baik dengan nasabah 

ataupun calon nasabah karena ketika sudah terjalin hubungan 

emosianal yang baik dengan nasabah maka secara otomatis nasabah 

akan loyal kepada bank. Customer Service juga ikut menawarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior yaitu ketika ada nasabah ke Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang.  

Advertising dengan media iklan dalam bentuk brosur dan 

banner. 

Melakukan kegiatan sosial dalam event-event tertentu seperti 

pada bulan Ramadhan melakukan buka puasa bersama. Serta 

sosialisasi ke pondok pesantren dan sekolah-sekolah. 
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d. Saluran Distribusi (Tempat) 

Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen 

untuk menyalurkan barang tersebut, dari produsen sampai ke 

konsumen atau pemakai industry.
77

 

Saluran distribusi di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang di lakukan di suatu lembaga baik pondok pesantren ataupun 

sekolah-sekolah, untuk wilayahnya cukup luas karena dilakukan 

diperkotaan ataupun pedesaan karena mayoritas masyarakat yang ada 

di Lumajang muslim. 

Dari uraian diatas terdapat kesamaan antara teori dan praktek 

yaitu dalam mempromosikan suatu produk. 

2. Keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan dalam memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior 

a. Keunggulan  

Ada beberapa strategi marketing yang digunakan, akan tetapi 

yang menjadi strategi unggulan dan strategi yang sering digunakan 

yaitu strategi personal selling dengan cara door to door karena dengan 

strategi tersebut seorang marketing bisa memahami langsung karakter 

nasabah ataupun calon nasabah, bisa membuat hubungan emosional 

yang baik dengan nasabah diharapkan ketika sudah terjalin hubungan 

yang baik nasabah akan loyal dan tertarik untuk menabung. Serta bisa 

mengetahui kelebihan dan kekurangan produk yang ada sehingga bisa 
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menjadi bahan referensi buat kedepannya. Dengan strategi personal 

selling dengan cara door to door seorang marketing bisa bertatap muka 

langsung dengan nasabah sehingga seorang marketing akan 

memberikan pelayan yang lebih dari harapan nasabah sehingga 

nasabah akan merasa nyaman dengan pelayanan yang diberikan secara 

langsung. 

Personal selling merupakan kegiatan bank syariah untuk 

melakukan kontak langsung dengan calon nasabahnya. Dengan kontak 

langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau interaksi yang 

positif antara bank syariah dengan calon nasabahnya itu. Yang 

termasuk dalam personal selling adalah door to door selling, mail 

order, telephone selling, dan direct selling.
78

  

b. Kelemahan  

Kelemahan strategi yang digunakan dalam memasarkan Produk 

Tabungan Mabrur Junior diantaranya membutuhkan waktu yang 

relative lama karena tidak langsung membuka pikiran nasabah dan 

nasabah tidak langsung tertarik dengan produk yang ditawarkan, 

melainkan butuh beberapa kali mendatangi nasabah dan men follow up 

lagi ketika nasabah tertarik dengan produk. Kelemahan media iklan 

brosur dan benner, bahasanya sulit dipahami nasabah karena marketing 

tidak menjelaskan langsung kepada nasabah serta kurang dapat 

perhatian dari masyarakat. 

                                                             
78 Nafis, Bank Syariah, 196-197. 
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Meskipun ada sisi kelemahan dari strategi personal selling 

akan tetapi strategi tersebut dianggap lebih efektif dibandingkan 

dengan strategi yang lain karena bisa bertatap muka langsung dengan 

nasabah sehingga bisa menjalin hubungan yang baik dengan nasabah. 

Kelemahan dari personal selling diantaranya hasil yang rendah 

karena waktu merealisasikan penjualan relative lebih lama, maka hasil 

yang ditargetkan untuk tenaga penjualan lebih rendah dan juga biaya 

yang tinggi karena setiap tenaga penjualan memerlukan biaya yang 

cukup besar untuk penutupan penjualan. 

Kelemahan dari advertising diantaranya untuk menikmatinya 

diperlukan kemampuan membaca dan atensi atau perhatian, karena 

tidak bersifat auditif dan visual, ia memintakan pula kemampuan 

imajinasi pembaca untuk menikmati dan memahaminya dan juga 

produksi yang berlebihan bisa menyebabkan biaya yang sia-sia. 

Kelemahan dari sosialisasi diantaranya kontribusi terhadap 

besarnya laba sulit diukur, karena digunakan bersama kegiatan 

promosi lain. Jika digunakan sebelum kiat lain dijalankan, 

kontribusinya lebih mudah di evaluasi dan juga tidak mendukung 

penjualan secara langsung.
79

 

c. Peluang  

Peluang pemasaran Tabungan Mabrur Junior bagus karena rata-

rata penduduk di Lumajang mayoritas muslim, mengingat masa antri 

                                                             
79 www.koco-primitif.blogspot.co.id/2014/02/kelebihan-dan-kekurangan-alat-promosi.html.  

http://www.koco-primitif.blogspot.co.id/2014/02/kelebihan-dan-kekurangan-alat-promosi.html
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haji lama dan butuh biaya yang mahal dan juga untuk daerah 

Lumajang sendiri banyak berdiri pondok pesantren dan sekolah-

sekolah sehingga menjadi peluang bagus untuk memasarkannya. 

d. Tatangan  

Tantangan yang dihadapi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Lumajang yaitu dari pesaing karena sama-sama mempunyai produk 

dan jasa yang sama. Akan tetapi untuk Tabungan Mabrur Junior atau 

Tabungan Mabrur hanya bank syariah yang bisa mendaftarkan 

langsung ke SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu). Dan 

ketika ditolak oleh nasabah ketika memasarkan suatu produk. 

Dari gambaran temuan penelitian diatas untuk mempermudah 

dalam membaca hasil temuan penelitian bisa dilihat pada table 

dibawah ini: 

Table 4.1 

Temuan Penelitian 

 

No Fokus Penelitian Temuan Penelitian 

1 Bagaimana strategi 

marketing produk Tabungan 

Mabrur Junior di Bank 

Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Lumajang? 

1. Produk,dalam memasarkan produk 

terlebih dahulu menyesuaikan dengan 

kebutuhan nasabah, produk Tabungan 

Mabrur Junior hadir karena biaya yang 

mahal dan masa antri yang cukup 

lama, sehingga nasabah bisa lebih 

mudah untuk mendaftarkan haji dan 

untuk saat ini hanya bank-bank syariah 

yang bisa mendaftarkan ke 

SISKOHAT (Sistem Komputerisasi 

Haji Terpadu) sehingga bisa langsung 

mendapatkan porsi haji. 

2. Harga, penetapan Bank Syariah 

Mandiri memberikan keringanan 

kepada nasabah karna bebas biaya 
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administrasi baik pendaftarannya 

ataupun perbulannya sehingga nasabah 

tidak khawatir saldonya akan 

berkurang. Untuk setoran awal dan 

selanjutnya yaitu Rp. 100.000, ketika 

sudah mencapai Rp. 25.100.000 akan 

disetorkan langsung ke SISKOHAT 

(Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) 

sehingga langsung mendapatkan porsi 

haji. 

3. Promosi, ada beberapa promosi yang 

digunakan yaitu:  

a. Personal selling yaitu dengan cara 

door to door, langsung bertatap 

muka dengan nasabah ataupun 

calon nasabah dan juga ketika ada 

nasabah ke bank maka CS juga 

akan mempromosikan produk 

Tabungan Mabrur Junior. 

b. Advertising, yaitu memasarkan 

dengan media iklan dalam bentuk 

bosur dan benner yang dipasanag 

dibelakang CS. 

c. Melakukan kegiatan sosial dalam 

event-event tertentu dan melakukan 

kegiatan sosilisasi di pondok 

pesantren dan sekolah 

4. Saluran Distribusi, dilakukan di 

sekolah dan pondok pesantren untuk 

wilayahnya sendiri cukup luas karena 

dilakukan diperkotaan dan di pedesaan 

mengingat di Lumajang masyarakatnya 

mayoritas muslim. 

2 Apa keunggulan, 

kelemahan, peluang dan 

tantangan dalam 

memasarkan produk 

Tabungan Mabrur Junior 

1. Keunggulan strategi yang digunakan 

yaitu pemasarannya lebih mudah 

karena langsung bertatap muka dengan 

nasabah serta diharapkan bisa menjalin 

hungan yang yang baik antara bank 

dan nasabah. 

2. Kelemahannya yaitu membutuhkan 

waktu yang relative lama dan 

bahasanya sulit dipahami masyarakat 

serta kurang perhatiannya dari 

masyarakat. 

3. Peluangnya pemasarannya bagus 

karena mayoritas di Lumajang muslim 
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dan banyak berdiri sekolah dan pondok 

pesantren. 

4. Tantangannya yaitu dari pesaing, baik 

bank konvensional maupun bank 

syariah serta ketika ditolak oleh 

nasabah.  
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dan hasil yang diperoleh 

seperti yang telah diuraikan pada bab-bab sebelumnya, dapat ditarik 

kesimpulan bahwa:  

1. Strategi marketing produk Tabungan Mabrur Junior di Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Lumajang baik dari segi produk, harga, promosi 

dan saluran distribusi. 

a. Produk yang dipasarkan disesuaikan dengan kebutuhan nasabah. 

Produk Tabungan Mabrur Junior hadir karena lamanya masa antri haji 

dan biaya yang cukup mahal sehingga dapat memudahkan masyarakat 

untuk menabung sejak dini, dan untuk saat ini hanya bank syariah yang 

bisa langsung mendaftarkan ke SISKOHAT (Sistem Komputerisasi 

Haji Terpadu) sehingga langsung dapat mendapatkan antri dan porsi 

haji. 

b. Harga, di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang pendaftaran 

Tabungan Mabrur Junior ataupun Tabungan Mabrur bebas biaya 

administrasi begitu juga tiap bulannya tidak dikenakan biaya sehingga 

nasabah tidak perlu khawatir saldonya akan berkurang. 

c.  Promosi, ada beberapa promosi yang dilakukan yaitu personal selling 

dengan cara door to door yaitu dengan mendatangi nasabah dan 

80 
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bertatap muka langsung dengan nasabah. Advertising yaitu 

memasarkan dengan cara media iklan baik dengan membagikan brosur 

dan juga memasang benner di belakang CS. Melakukan kegiatan sosial 

dalam event-event tertentu serta sosialisasi ke sekolah dan pondok 

pesantren. 

d. Saluran distribusi, di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Lumajang 

areanya cukup luas baik diperkotaan ataupun dipedesaan mengingat di 

Lumajang mayoritas muslim, area yang digunakan biasanya di sekolah 

dan pondok pesantren. 

2. Keunggulan, kelemahan, peluang dan tantangan dalam memasarkan 

produk Tabungan Mabrur Junior 

a. Keunggulan personal selling dengan cara door to door yaitu 

pemasarannya lebih mudah karena langsung bertatap muka dengan 

nasabah sehingga dapat langsung meyakinkan produk yang 

ditawarkan kepada nasabah dan juga bisa membangun hubungan 

emosional yang baik dengan nasabah seta bisa langsung menggali 

informasi dari nasabah baik dari kelemahan produk yang ditawarkan  

sehingga menjadi referensi bagi bank kedepannya.  

b. Kelemahan strategi yang digunakan diantaranya yaitu membutuhkan 

waktu yang cukup lama karena seorang nasabah biasanya tidak 

langsung tertarik dengan produk yang ditawarkan akan tetapi harus 

beberapa kali datang ke nasabah atau calon nasabah. Bahasanya sulit 
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dipahami oleh masyarakat karena tidak langsung dijelaskan oleh 

marketing serta kurangnya diperhatikan oleh masyarakat. 

c. Peluang pemasarannya bagus karena di Lumajang sendiri mayoritas 

penduduknya muslim serta banyak berdiri pondok pesantren dan 

sekolah-sekolah. Dan untuk saat ini hanya bank syariah yang bisa 

mendaftarkan ke SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) 

sehingga menjadi peluang bagus untuk memasarkan produk Tabungan 

Mabrur Junior.  

d. Tantangan dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior, ada 

dua yaitu tantangan dari pesaing sendiri baik dari bank syariah 

ataupun bank konvensional yang mempunyai produk dan jasa yang 

sama. Tantangan selanjutnya yaitu dari nasabah ketika ditolak oleh 

nasabah. 

 

B. Saran  

1. Agar pihak bank lebih memaksimalkan strategi sosialisasi yang digunakan 

dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur Junior. 

2. Agar pihak bank lebih mempermudah bahasa brosur yang digunakan, yang 

bertujuan mempermudah masyarakat memahami bahasa tersebut. 
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