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MOTTO 

  لَه   مِّنٌْ  مُعَقِّبٰتٌ ٗ    خَلْفِه  وَمِنٌْ  يدََيْهٌِ  بَ يٌِْٗ    يََْفَظوُْنهَٗ   ٗ  ٌ اللٌِّٰ  امَْرٌِ  مِنٌْٗ 

ٌ  بِقَوْمٌ   مَا  يُ غَيٌُِّ  لٌَ  اللٌَّٰ  اِنٌ  وُْا  حَتّٰ ٌارََا  ذَاٌ ٌوَاٌِ ٗ  ٌ نْ فُسِهِمٌٌْبٌَِ  مَا  يُ غَيِّ
  دُوْنهِ  مِّنٌْ  لََمٌُْ  وَمَا ٗ  ٌ ٗ  لَه  مَرَدٌ   فَلٌَ  ءًاٗ  سُوٌْ  بِقَوْمٌ   اللٌُّٰ  دٌَ  لٌ ٌو ا  مِنٌْٗ 

Artinya:  

"Baginya (manusia) ada malaikat-malaikat yang selalu menjaganya bergiliran, 

dari depan dan belakangnya. Mereka menjaganya atas perintah Allah. 

Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum sebelum mereka 

mengubah keadaan diri mereka sendiri. Dan apabila Allah menghendaki 

keburukan terhadap suatu kaum, maka tak ada yang dapat menolaknya dan tidak 

ada pelindung bagi mereka selain Dia". (QS. Ar-Ra'd 13: Ayat 11)
1
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ABSTRAK 

Dewi Manda Shapira, Nurul Setianingrum S.E, M.M, 2023: Implementasi Strategi 

Marketing Pemberian Hadiah Dalam Menarik Minat Nasabah Baru Di Bank BRI Kantor 

Cabang Jember 

Strategi pemasaran merupakan cara perusahaan untuk mencapai tujuan 

pemasaran. Dalam tujuan perusahaan harus secara jelas disebutkan berapa market 

share dan volume penjualan yang ingin dicapai. Dengan demikian strategi 

pemasaran adalah seluruh langkah untuk mencapai sasaran tertentu. Strategi 

pemasaran akan bisa berguna dengan optimal bila didukung dengan perencanaan 

yang terstruktur baik secara internal maupun eksternal. 

Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi marketing 

pemberian hadiah yang dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam 

menarik minat nasabah baru, apa saja faktor pendukung dan penghambat dalam 

penerapan strategi marketing pemberian hadiah PT. Bank BRI Kantor Cabang 

Jember dalam menarik minat nasabah baru. 

Penelitian ini betujuan untuk mengetahui strategi marketing pemberian 

hadiah yang dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam menarik 

minat nasabah baru, untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam 

penerapan strategi marketing pemberian hadiah PT. Bank BRI Kantor Cabang 

Jember dalam menarik minat nasabah baru. 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan jenis pendekatan 

penelitian lapangan (field research). Subjek penelitian menggunakan teknik 

purposive dan menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data menggunakan analisis 

deskriptif kualitatif. Keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

triangulasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi marketing pemberian hadiah 

yang digunakan oleh Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam menarik minat 

nasabah baru, yaitu menggunakan bauran pemasaran. Bauran pemasaran yang 

digunakan yaitu, produk (product), harga (price), tempat (place), promosi 

(promotion), orang (people), bukti fisik (physical evidence), dan proses (process). 

Agar dapat memaksimalkan pemasaran yang dilakukan oleh PT. Bank BRI 

Kantor Cabang Jember dan mencapai tujuan dari sebuah pemasaran yang 

dikeluarkan oleh perusahaan tersebut. a. Faktor pendukung dalam penerapan 

strategi marketing di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember yaitu skill yang 

memadai khususnya pemasaan, segala bentuk perlengkapan (tools) untuk 

kepeluan mengenalkan poduk atau jasa. b. Faktor yang menjadi kendala PT. Bank 

BRI Kantor Cabang Jember dalam penerapan strategi pemasaran yaitu, kurangnya 

ketidaktauan masyarakat tentang produk, persaingan dengan perusahaan lain, 

masih banyak masyarakat yang belum menjadi nasabah PT. Bank BRI Kantor 

Cabang Jember. 

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Pemberian Hadiah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Konteks Penelitian  

Sejarah mencatat asal mula dikenalnya kegiatan perbankan terjadi 

pada zaman kerajaan di daratan Eropa. Usaha ini kemudian berkembang 

ke Asia Barat yang dibawa oleh para pedagang. Selanjutnya 

perkembangan perbankan begitu cepat merambat ke benua Asia, Afrika, 

dan Amerika yang dibawa oleh bangsa Eropa pada saat melakukan 

penjajahan ke negara jajahannya. Kegiatan perbankan yang pertama adalah 

jasa penukaran uang. Oleh karena itu, dalam sejarah perbankan, bank 

dikenal sebagai meja tempat penukaran uang. Penukaran uang dilakukan 

pedagang antar kerajaan yang satu dengan kerajaan yang lain. Kegiatan 

penukaran uang sampai sekarang masih dilakukan.
2
  

Kegiatan penukaran uang saat ini dikenal dengan nama pedagang 

valuta asing (money changer). Kegiatan operasional perbankan kemudian 

berkembang lebih lengkap menjadi tempat penitipan uang atau yang 

disebut sekarang ini kegiatan simpanan. Berikutnya kegiatan perbankan 

bertambah lagi dengan kegiatan peminjaman uang (memberikan kredit) 

uang yang dititipkan masyarakat ke bank dalam bentuk simpanan oleh 

perbankan dipinjamkan kembali ke masyarakat yang membutuhkan dalam 

bentuk pinjaman atau kredit.
3
 

                                                             
2
 Kasmir, Dasar-Dasar Perbankan (Jakarta: Rajawali Pres, 2015), 13. 

3
 Ibid., 13. 
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2 

Jasa-jasa bank berkembang sesuai dengan perkembangan zaman 

dan kebutuhan masyarakat yang semakin beragam. Dengan meningkatnya 

kebutuhan masyarakat akan jasa keuangan, maka peranan dunia perbankan 

semakin dibutuhkan oleh seluruh lapisan masyarakat, baik yang berada di 

negara maju maupun negara berkembang. Misalnya jasa pengiriman uang, 

jasa penagihan surat-surat berharga, jasa letter of credit, jasa bank garansi 

sampai dengan jasa kartu kredit. Bahkan jasa kartu kredit sudah mampu 

menggantikan sebagian dari fungsi uang sebagai alat pembayaran. Dewasa 

ini perkembangan dunia perbankan semakin pesat dan modern. Perbankan 

semakin mendominasi kehidupan manusia terutama dalam kaitannya 

dengan ekonomi dan bisnis suatu negara. Bahkan aktivitas dan keberadaan 

perbankan sangat menentukan kemajuan suatu negara.
4
 

Aktivitas perbankan selalu berkaitan dengan bidang keuangan. 

Aktivitas perbankan yang pertama adalah menghimpun dana dari 

masyarakat luas yang dikenal dengan istilah funding. Pengertian 

menghimpun dana maksudnya adalah mengumpulkan atau mencari dana 

dengan cara  membeli dari masyarakat luas. Pembelian dana dari 

masyarakat ini dilakukan oleh bank dengan cara melakukan berbagai 

strategi agar masyarakat  mau menanamkan dananya dalam bentuk 

simpanan. Jenis simpanan yang dapat dipilih oleh masyarakat adalah giro, 

tabungan, sertifikat deposito berjangka.
5
 

                                                             
4
 Kasmir, Dasar-Dasar Perbankan (Jakarta: Rajawali Pres, 2015), 14. 

5
 Alexande Thian, Dasa-Dasar Perbankan (Yogyakarta: ANDI (Anggota IKAPI), 2021), 13. 
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Agar masyarakat mau menyimpan uangnya di bank, maka pihak 

bank memberikan insentif  berupa balas jasa yang akan diberikan kepada 

si penyimpan. Balas jasa tersebut dapat berupa bunga, bagi hasil, hadiah, 

voucer belanja, pelayanan, atau balas jasa lainnya. Semakin tinggi balas 

jasa yang diberikan bank, maka akan menambah minat masyarakat untuk 

menyimpan uangnya.
6
  

Menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 yang dimaksud 

dengan bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat 

dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya ke masyarakat dalam bentuk 

kredit dan atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf 

hidup rakyat banyak.
7
  

Dalam menjalani usaha perbankan tentu tidak lepas dari yang 

namanya pemasaran. Pemasaran yaitu komponen penting dari bisnis, 

sukses atau tidaknya sebuah perusahaan atau bank ditentukan oleh strategi 

dan taktik pemasaran yang ditetapkan oleh perusahaan tersebut. 

Pemasaran ialah bagian yang paling penting dalam perusahaan. Setiap 

devisi pemasaran perusahaan bertugas untuk menarik pelanggan untuk 

berpartisipasi dalam serangkaian kegiatan terkoordinasi. Proses dalam 

pemasaran meliputi yaitu, perencanaan, sistematisasi, penerapan, dan 

                                                             
6
 Hery, Dasar-Dasar Perbankan (Jakarta: PT Grasindo. 2019), 2. 

7
 Kasmir, Dasar-Dasar Perbankan (Jakarta: Rajawali Pres, 2015), 3-4. 
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pengoperasian. Dimana pemasaran bertujuan untuk memenuhi kebutuhan 

dan preferensi konsumen.
8
 

Strategi pemasaran mempunyai peran penting untuk mencapai 

keberhasilan usaha. Oleh karena itu, bidang pemasaran berperan besar 

dalam merealisasikan rencana usaha. Strategi pemasaran harus dapat 

memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang kegiatan yang akan 

dilakukan perusahaan dalam memaksimalkan setiap kesempatan atau 

peluang pada beberapa pasar sasaran.
9
 Strategi pemasaran merupakan cara 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran. Dalam tujuan perusahaan 

harus secara jelas disebutkan berapa market share dan volume penjualan 

yang ingin dicapai. Dengan demikian strategi pemasaran adalah seluruh 

langkah untuk mencapai sasaran tertentu. Strategi pemasaran akan bisa 

berguna dengan optimal bila didukung dengan perencanaan yang 

terstruktur baik secara internal maupun eksternal. 

Dalam meningkatkan volume penjualan tentu membutuhkan usaha 

dalam bidang pemasaran, antara lain dengan mengembangkan kualitas 

produk, harga yang dapat bersaing serta didukung dengan adanya promosi. 

Pemasaran merupakan salah satu sistem dari keseluruhan kegiatan bisnis 

yang bertujuan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, 

dan mendistribusikan produk agar sampai kepada konsumen. Salah satu 

unsur dalam strategi pemasaran adalah strategi bauran pemasaran atau 

                                                             
8
 Nabila Arifa Aprilia Putri David, Muhammad Iqbal Fasa dan Suharto, “Implementasi Strategi 

Manajemen Pemasaran Bank Syariah Di Era Revolusi Industri 4.0 Di Indonesia,” Jurnal Ilmu 

Ekonomi Islam 6, ni. 2 (2022): 145. 
9
 Sofjan Assaauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi (Jakarta: Raja Grafindo 

Persada, 2007), 168. 
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biasa disebut marketing mix. Marketing mix merupakan kombinasi 

variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran, yaitu variabel yang 

digunakan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. 

Kegiatan tersebut perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan perusahaan 

dengan seefektif mungkin dalam melakukan kegiatan pemasarannya.
10

 Strategi pemasaran yang biasa digunakan untuk perusahaan 

yang begerak di bidang jasa biasanya menggunakan strategi bauran 

pemasaran (market mix). Menurut Kotler bahwasanya Marketing mix 

merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk 

terus mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran. Variabel-variabel 

yang ada di dalam maketing mix ini bisa digunakan secara efektif apabila 

disusun sesuai dengan keadaan dan situasi yang sedang dialami dalam 

suatu perusahaan. Dapat diambil kesimpulan marketing mix merupakan 

faktor-faktor yang dikuasai dan dapat digunakan oleh marketing manajer 

guna mempengaruhi keputusan konsumen. Faktor-faktor tersebut antara 

lain product, price, promotion, place, people, physical evidence dan 

process.
11

 

Persaingan bisnis di jaman modern ini merupakan persaingan yang 

sangat ketat dan kompetitif dalam setiap bidang bisnis, tidak terkecuali 

bisnis perbankan yang merupakan bisnis di bidang jasa dengan 

mengutamakan pelayanan. Bank-bank harus berusaha lebih keras lagi 

                                                             
10

 Sofjan Assaauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi (Jakarta: Raja Grafindo 

Persada, 2007), 198. 
11

 Chistine, Wiwik Budiawan, “Analisis Pengaruh Marketing Mix (7P) Tehadap Minat Beli Ulang 

Konsumen (Studi pada House of Moo, Semarang),” Industrial Engineering Online Jounal 6, no. 1 

(Januari 2017): 2. 



 

 

 

6 

dalam mengatur strategi agar bisa tetap mempertahankan diri, ditambah 

lagi dengan bertambah banyak bank-bank baru yang bermunculan 

sehingga membuat persaingan antar bank ini semakin kompetitif baik itu 

bagi Bank persero (miliki Negara) atau bagi Bank swasta.
12

 

Berbagai cara dilakukan oleh Bank demi mempertahankan 

nasabahnya. Beberapa diantaranya yaitu, yang pertama ialah menciptakan 

poduk per-Bankan dengan kelengkapan fitur yang semakin canggih dalam 

bidang teknologi Bank untuk memudahkan dan memenuhi kebutuhan 

nasabah atau calon nasabah dalam melakukan transaksinya. Kedua, 

semakin banyak membuka kantor cabang atau kantor cabang pembantu 

juga memperbanyak mesin ATM. Lalu yang ketiga, pihak Bank juga harus 

melakukan aksi sosial dan kemasyarakatan yang tujuannya adalah untuk 

menciptakan citra positif Bank tersebut di mata masyarakat. Contoh 

kegiatan aksi sosial dan kemasyarakatan ini adalah seperti pemberian dana 

untuk penghijauan, pemberian beasiswa, dan kegiatan sosial lainnya, dan 

terakhir adalah dengan memberikan promosi dan hadiah yang menarik 

bagi nasabah setiannya dengan harapan mereka tidak pindah Bank lain. 

Hal ini juga dilakukan sebagai upaya agar masyarakat tertarik untuk 

menabung di bank tersebut.
13
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Strategi dengan memberikan promo dan hadiah ini hampir 

dilakukan oleh semua Bank di Indonesia. Tidak ketinggalan pula PT. Bank 

Rakyat Indonesia (BRI) juga memiliki beberapa program promo 

berhadiah, salah satunya ialah program undian BRI simpedes. Hal tersebut 

sebagai strategi untuk meningkatkan minat masyarakat menjadi nasabah 

serta menjaring calon nasabah. Program undian Bank disebut sebagai 

bagian dari personal selling yang dilakukan dalam mempromosikan 

produk-produk maupun layanan bank kepada tiap nasabah. “Meski 

pelayanan itu tidak kasat mata dan seringkali sulit dipahami, namun masih 

tetap dilihat, didengar, dan dialami oleh pelanggan”. Pelayanan pelanggan 

bermutu hanya bisa dipahami dari sudut pandang pelanggan. Kita harus 

merumuskan pelayanan bermutu melalui mata pelanggan. Begitu juga 

dengan kehadiran aneka ragam layanan perbankan di Indonesia yang 

berlomba-lomba memberikan pelayanan  bermutu bagi setiap 

nasabahnya.
14

 

Salah satu Bank yang menciptakan program undian adalah BRI 

dengan produk tabungan Simpedes, hadir sebagai bank yang memberikan 

solusi termudah bagi masyarakat yang ingin menabung maupun 

melakukan pinjaman dengan memberikan pelayanan bermutu. Dengan 

biaya administrasi yang kecil dan tingkat suku bunga yang bersaing 

membuat masyarakat dapat menjatuhkan pilihan di bank BRI Simpedes. 

Sesuai dengan misi Bank BRI yaitu melakukan kegiatan perbankan yang 
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terbaik dengan mengutamakan pelayanan kepada usaha mikro, kecil dan 

menengah untuk menunjang peningkatan ekonomi masyarakat, 

memberikan pelayanan prima kepada nasabah melalui jaringan kerja yang 

tersebar luas dan didukung oleh sumber daya manusia yang profesional 

dengan melaksanakan praktek good coporate governance sehingga Bank 

BRI merupakan alternatif yang memadai untuk para nasabah. 

Program undian ini diperuntukkan bagi seluruh nasabah Bank BRI 

Jember yang memiliki tabungan. Panen Hadiah Simpedes merupakan 

program undian  yang dilakukan dua periode setiap tahunnya dan setiap 

kancanya sendiri sendiri. Misalnya instansi atau bank lain berapa mobil 

untuk seluruh indonesia, di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember sendiri 

tiap Panen Hadiah Simpedes mengeluarkan satu unit mobil grand prize  

biasanya ada pick up atau Carry, mobil All New Ertiga, mobil Karimun 

Wagon atau mobil kecil lainnya itu untuk satu cabang. Undian Panen 

Hadiah Simpedes ini bisa diikuti seluruh nasabah BRI Jember, tidak hanya 

kanca saja melainkan nasabah BRI di Jember mendapatkan kesempatan 

memenangkan undian Panen Hadiah Simpedes.
15

 

Program undian Panen Hadiah Simpedes ini merupakan bentuk 

penghargaan dan wujud terimakasih Bank BRI kepada nasabah BRI di 

seluruh Indonesia, tujuan diadakannya program ini agar nasabah tetap setia 

bersama Bank BRI dan ingin terus meningkatkan saldo tabungan di BRI. 

Sebuah program diharapkan memberikan dampak yang baik bagi 

                                                             
15

 Wawancara, PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember, 13 Juni 2023 



 

 

 

9 

perusahaan tersebut baik dalam bentuk keuntungan perusahaan atau pun 

citra yang baik di mata masyarakat. Dengan mengadakan program ini 

secara tidak langsung Bank BRI berharap adanya minat nasabah untuk 

terus menabung di tabungan BRI simpedes.
16

 

Dari beberapa uraian diatas, maka dalam penelitian ini yang akan 

dilakukan penulis adalah untuk menganalisa strategi marketing pemberian 

hadian yang dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam 

menarik minat nasabah baru. Berdasarkan latar belakang dalam penelitian 

ini maka peneliti bermaksud untuk melakukan penelitian dengan judul: 

IMPLEMENTASI STRATEGI MARKETING PEMBERIAN 

HADIAH DALAM MENARIK MINAT NASABAH BARU PADA PT. 

BANK BRI KANTOR CABANG JEMBER 

B. Fokus Penelitian 

Bagian ini mencantumkan semua fokus permasalahan yang akan 

dicari jawabannya melalui proses penelitian. Fokus penelitian harus 

disusun secara singkat, jelas, tegas, spesifik, operasional yang dituangkan 

dalam bentuk kalimat tanya.
17

 Maka fokus masalah yang akan diteliti 

diantaranya: 

1. Bagaimana strategi marketing pemberian hadiah yang dilakukan PT. 

Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam menarik minat nasabah baru? 
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2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat dalam penerapan strategi 

marketing pemberian hadiah di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember 

dalam menarik minat nasabah baru? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan 

dituju dalam melakukan penelitian. Berdasarkan rumusan masalah di atas, 

maka tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam menarik minat 

nasabah baru. 

2. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam 

penerapan strategi marketing pemberian hadiah di PT. Bank BRI 

Kantor Cabang Jember dalam menarik minat nasabah baru. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan 

diberikan setelah selesai melakukan penelitian. Kegunaan dapat berupa 

teoritis dan praktis. Kegunaan penelitian harus realistis.
18

 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi atau 

menambah wawasan bagi pembaca, terutama tentang Implementasi 

Strategi Marketing Pemberian Hadiah Dalam Menarik Minat Nasabah 

Baru Pada PT. Bank Bri Kantor Cabang Jember. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perusahaan  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai 

bahan masukan yang berguna untuk mengevaluasi kebijakan-

kebijakan dan strategi marketing yang telah diterapkan. 

b. Bagi UIN Jember 

Penulis berharap dengan adanya penelitian ini dapat 

menambah keilmuan yang ada di perpustakaan UIN Jember dan 

menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya yang berhubungan 

dengan strategi marketing. 

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah berisi tentang pengertian istilah-istilah penting yang 

menjadi titik perhatian peneliti di dalam judul penelitian. Tujuannya agar 

tidak terjadi kesalahpahaman terhadap makna istilah sebagaimana 

dimaksud oleh peneliti.
19

 

1. Implementasi 

Implementasi adalah bermuara pada aktivitas, aksi, tidakan, atau 

adanya mekanisme suatu sistem. Implementasi bukan hanya sekedar 

aktivitas, melainkan suatu kegiatan yang terencana dan untuk 

mencapai tujuan kegiatan. 

Implementasi dalam Birokrasi Pembangunan mengemukakan 

pendapatnya mengenai implementasi, yaitu peluasan aktivitas yang 
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saling menyesuaikan proses interaksi antara tujuan dan tindakan untuk 

mencapainya serta memerlukan jaringan pelaksana, birokrasi yang 

efektif 

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa implementasi 

adalah bukan hanya sekedar aktivitas, melainkan suatu kegiatan yang 

terencana dan dilakukan secara sungguh-sungguh berdasarkan aturan 

tertentu untuk mencapai sebuah tujuan kegiatan dimana untuk 

mencapai tujuan tersebut dibutuhkan jaringan pelaksana yang dapat 

dipercaya.
20

 

2. Pemasaran 

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang merancang dan 

menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan keinginan dari 

pelanggan dalam rangka memberikan keputusan yang optimal kepada 

pelanggan. Pemasaran mempunyai tanggung jawab untuk 

mempengaruhi konsumen dalam suatu rangkaian kegiatan yang 

terkoordinir.
21

 

3. Marketing Mix 

Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah kombinasi dari variabel 

atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran. Hal ini 

berarti, bauran pemasaran merupakan kumpulan-kumpulan variabel 

yang dapat digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan 
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konsumen. Sehingga dengan adanya variabel-variabel yang digunakan 

perusahaan maka akan menciptakan suatu kombinasi yang 

memberikan hasil maksimal. 

Selain itu, bauran pemasaran (marketing mix) juga memiliki 

pengertian yaitu kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang 

dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkannya 

di pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat 

dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya.
22

 

4. Hadiah 

Hadiah adalah sesuatu yang diberikan kepada orang lain karena 

sudah bertingkah laku sesuai dengan yang dikehendaki yakni peraturan 

sekolah dan tata tertib yang telah ditentukan. Hadiah dari Kamus 

Lengkap Bahasa Indonesia, dan beberapa tokoh yang memberikan 

pengertian hadiah. Hadiah adalah pemberian, ganjaran (pemenang, 

perlombaan, sayembara, dan sebagainya).
23

  

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan berisi tentang deskripsi alur pembahasan 

proposal yang dimulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup. Format 

penulisan sistematika pembahasan adalah dalam bentuk deskriptif naratif, 

                                                             
22

 Nurhadi, “Manajemen Strategi Pemasaran Bauran (Marketing Mix) Perspektif Ekonomi 

Syariah,” Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam 6, no.2 (Juli-Desember 2019): 146.  
23

 Nur Yuliani Ulfah, Dzakiah dzakiah, dan Fidiansyah Alhabsyi, “Pemberian Hadiah dan Hukum 

dalam Pendidikan Islam”, Jurnal Prosiding Kajian Islam dan Integrasi Ilmu di Era Sociaty 5.0 1. 



 

 

 

14 

bukan seperti daftar isi.
24

 Untuk itu lebih mudahnya di bawah ini 

dikemukakan gambaran secara umum pembahasan proposal ini. 

BAB I Pendahuluan yang terdiri dari konteks penelitian, fokus 

penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan definisi istilah dan 

bab ini diakhiri sistematika pembahasan. Fungsi bab ini adalah untuk 

memperoleh gambaran secara umum mengenai pembahasan dalam skripsi. 

BAB II,  pada bab ini tentang penelitian terdahulu, dan kajian teori 

yang erat kaitanya dengan masalah yang sedang diteliti yaitu implementasi 

strategi marketing. Dalam tahapan ini, akan dikemukakan pemikiran-

pemikiran para pakar agar dapat membentuk kerangka berfikir terkait 

dengan yang dilakukan di bab selanjutnya. 

BAB III, Metode Penelitian. Pada bab ini menyajikan metode 

penelitian yang meliputi, pendekatan dan jenis penelitian, lokasi 

penelitian. subyek penelitian, teknik pengumpulan data, analisis data, 

keabsahan data dan tahap-tahap penelitian. 

BAB IV, Hasil Penelitian. Berisi tentang inti atau hasil penelitian, 

obyek penelitian, penyajian data, analisis data dan pembahasan temuan. 

BAB V, Pada bab ini merupakan bab terakhir yang menjelaskan 

tentang kesimpulan dari penelitian yang dilengkapi dengan saran-saran 

dari penulis dan di akhiri penutup. Bab ini mempunyai fungsi untuk 

mendapatkan suatu gambaran atau pemahaman dari hasil penelitian berupa 
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kesimpulan penelitian akan dapat membantu memberikan saran dan 

masukan yang berkaitan dengan penelitian ini. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Penelitian Terdahulu 

Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil penelitian 

terdahulu yang terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan, kemudian 

membuat ringkasannya, baik penelitian yang sudah terpublikasikan atau 

belum terpublikasikan. (skripsi, tesis, disertasi dan sebagainya). Dengan 

melakukan langkah ini, maka dapat dilihat sampai sejauh mana orisionalitas 

dan posisi penelitian yang hendak dilakukan.
25

 

Untuk menghindari terjadinya duplikasi terhadap penelitian ini, 

maka penulis melakukan pengkajian terhadap karya-karya yang telah ada. 

Berikut adalah beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan strategi 

marketing, antara lain: 

a. Skripsi yang ditulis oleh Dewi Asmi Dellayatul Latifah dengan judul 

“Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada BMT 

UGT Nusantara Capem Tanggul Pasca Pandemi Covid-19”. Metode 

penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif dengan jenis 

pendekatan deskriptif. Teknik pengumpulan data menggunakan teknik 

observasi, wawancara, dokumentasi. Untuk analisis data menggunakan 

reduksi data, penyajian data, penarikan kesimpulan dan verifikasi. 

Keabsahan data menggunakan triangulasi sumber.
26
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Fokus dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran 

produk pembiayaan murabahah pada BMT UGT Nusantara Capem 

Tanggul pasca pandemi covid-19. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui strategi pemasaran produk pembiayaan murabahah pada BMT 

UGT Nusantara Capem Tanggul pasca pandemi covid-19. 

Hasil dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

yang digunakan oleh BMT UGT Nusantara Capem Tanggul dengan 

menggunakan strategi pemasaran STP yaitu segmentasi melalui 

penerapan dasar segmentasi, targeting, positioning. Dengan upaya 

melakukan targeting terhadap nasabah yang memiliki loyalitas tinggi dan 

melakukan upaya persiapan produk terhadap nasabah dalam bentuk 

pelayanan yang baik, sopan, santun dan menjalin hubungan baik dalam 

masyarakat. Sehingga dapat menarik minat nasabah dan membuat 

nasabah betah dengan pelayanan yang diberikan perusahaan. Serta 

dioptimalkan melalui bauran pemasaran (maketing mix) 7P produk, harga, 

tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik. Dengan upaya 

penyampaian produk yang sudah jelas dan baik, memberikan kualitas baik 

sesuai dengan harga, melakukan promosi ord of mouth, prosedur dalam 

produk pembiayaan murabahah diupayakan mudah dan fleksibel serta 

cepat, dalam menghadapi nasabah harus memiliki sikap sopan, santun 

bisa berkomunikasi dengan baik dan jelas pada setiap karyawan di Bank 

BMT UGT Nusantara Capem Tanggul. 
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b. Skripsi yang ditulis oleh Anis Mujiasih dengan judul, "Penerapan 

Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

Pada Toko Serba Tiga Lima Di Kedungadem Bojonegoro". Metode 

penelitian yang digunakan adalah kualitatif yaitu bersifat diskriptif dan 

menggunakan analisis dengan pendekatan induktif,  jenis penelitiannya 

menggunakan penelitian lapangan yaitu sumber dari hasil dokumentasi 

dan wawancara langsung kepada yang terkait.
27

 

Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah: (1) Bagaimana 

penerapan strategi marketing mix dalam meningkatkan volume penjualan 

pada toko pakaian serba tiga lima? (2) Bagaimana penerapan strategi 

marketing mix pada toko pakaian serba tiga lima untuk menciptakan 

kepuasan konsumen? 

Tujuan penelitian ini adalah: (1) Untuk menganalisis penerapan 

strategi marketing mix pada toko serba tiga lima dalam meningkatkan 

volume penjualan. (2) Untuk menganalisis penerapan strategi marketing 

mix pada toko pakaian serba tiga lima dalam menciptakan kepuasan 

konsumen. 

Hasil penelitian Anis Mujiasih yaitu: (1) Penerapan strategi 

marketing mix dengan elemen 7P pada toko serba tiga lima di 

Kedungandem hanya satu aspek yang kurang ditetapkan pada aspek 

bentuk fisik hanya kurang menyediakan tempat untuk mencoba pakaian, 

masih harus ada perbaikan dan peningkatan secara berkala. (2) Untuk 
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penerapan strategi marketing mix dalam menciptakan konsumen dari ke 

7P atau aspek sudah sangat baik, melayani dengan ramah dan didukung 

dengan harga terjangkau dan dengan lingkungan yang nyaman, hanya saja 

bisa diperluas untuk area tokonya agar para pelanggan tidak berdesakan 

saat memilih baju, diutamakan harus ada peningkatan. 

c. Skripsi yang ditulis oleh Nurtiana dengan judul "Pengaruh Strategi 

Pemasaran Terhadap Kepuasan Nasabah KPR Di Masa Pandemi 

Covid-19 (Studi Kasus Bank Syariah Indonesia KCP Bondowoso A 

Yani". Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif. 

Teknik pengumpulan data dengan menyebarkan koesioner. Dalam 

pengambilan sempel menggunakan Accidental Sampling dan jumlam 

sampel sebanyak 75 responden menggunakan cara yang dirumuskan oleh 

Hair at.al. Analisis data yang digunakan ialah Uji Instumen Data, Uji 

Asumsi Klasik dan Uji Hipotesis Penelitian serta Analisis Regresi Linier 

Berganda.
28

 

Maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: (1) Apakah 

produk berpengaruh terhadap kepuasan nasabah? (2) Apakah promosi 

berpengaruh terhadap kepuasan nasabah? (3) Apakah harga berpengaruh 

terhadap kepuasan nasabah? (4) Apakah tempat berpengaruh terhadap 

kepuasan nasabah? (5) Apakah proses berpengaruh terhadap kepuasan 

nasabah? 
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Penelitian ini bertujuan: (1) Mengetahui pengaruh poduk terhadap 

kepuasan nasabah. (2) Mengetahui pengaruh promosi terhadap kepuasan 

nasabah. (3) Mengetahui pengaruh harga terhadap kepuasan nasabah. (4) 

Mengetahui pengaruh tempat terhadap kepuasan nasabah. (5) Mengetahui 

pengaruh proses terhadap kepuasan nasabah? 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa poduk (X1) dan tempat (X4) 

tidak berpengaruh signifikan secara pasial terhadap kepuasan nasabah. 

Sedangkan untuk secara simultan produk, promosi, harga, tempat dan 

prosses berpengaruh signifikan terhadap kepuasan nasabah KPR BSI KCP 

Bondowoso A Yani. Sehingga dapat diartikan bahwa strategi pemasaran 

terutama variabel promosi, harga dan proses lebih ditingkatkan lagi guna 

untuk mempengaruhi kepuasan nasabah. 

d. Skripsi yang ditulis oleh Muhammad Ilham dengan judul “Strategi 

Pemasaran Dalam Peningkatan Daya Saing Agrobisnis Tanaman 

Hias Melalui Media Sosial Di Desa Ajung Kecamtan Ajung 

Kabupaten Jember”. Metode penelitian yang digunakan adalah 

pendekatan kualitatif, dengan jenis penelitian studi lapangan. Teknik 

penelitian menggunakan teknik observasi, wawancara serta dokumentasi. 

Dengan analisis data menggunakan reduksi data, penyajian data, dan 

verifikasi (kesimpulan). Keabsahan data menggunakan triangulasi sumber 

dan teknik.
29
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Fokus penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana strategi pemasaran Bonbon 

Florist terhadap agrobisnis tanaman hias melalui media sosial instagram 

di Desa Ajung Kecamatan Ajung Kabupaten Jember? (2) Bagaimana 

strategi pemasaran Bonbon Florist dalam upaya meningkatkan daya saing 

agrobisnis tanaman hias melalui media sosial instagram di Desa Ajung 

Kecamatan Ajung Kabupaten Jember? 

Tujuan penelitian ini adalah: (1) Mengetahui strategi pemasaran 

Bonbon Florist terhadap agrobisnis tanaman hias melalui media sosial 

instagram di Desa Ajung Kecamatan Ajung Kabupaten Jember. (2) 

Mengetahui strategi pemasaran Bonbon Florist terhadap agrobisnis 

tanaman hias melalui media sosial instagram di Desa Ajung Kecamatan 

Ajung Kabupaten Jember. 

Hasil dari penelitian ini adalah: (1) Strategi pemasaran Bonbon 

Florist terhadap agrobisnis tanaman hias melalui media sosial instagram 

memiliki manfaat dalam melaksanakan kegiatannya sesuai dengan bauran 

pemasaran (7P) produk (product), harga (price), tempat (place), promosi 

(promotion), orang (people), proses (process) dan bukti fisik (physical 

evidence). (2) Strategi pemasaran Bonon Florist dalam upaya 

meningkatkan daya saing agrobisnis tanaman hias melalui media sosial 

instagram dapat berhasil dikarenakan daya saing yang dilakukan pihak 

Bonbon Florist ternilai baik. Mulai dari memperhatikan keunggulan 

produk, selalu berinovasi, memperhatikan pekerja yakni sumber daya 

manusianya secara optimal. Hal tersebut bisa dilihat pula atau dibuktikan 
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dengan selalu memfokuskan apa yang menjadi keinginan pelanggan 

ataupun keluhan pelanggan. 

e. Skripsi yang ditulis oleh Faiqotul Mahmuda dengan judul “Tinjauan 

Hukum Islam Terhadap Promosi Dengan Memberikan Hadiah 

Pembukaan Rekening Melalui Aplikasi Neo+ (Studi Kasus Di Bank 

Neo Commerce Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember)”. Metode 

penelitian yang digunakan adalah pendekatan empiris dengan jenis 

penelitian kualitatif dengan mengambil tempat penelitian di Bank Neo 

Commerce Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara dan dokumentasi. 

Teknik analisis data yang digunakan adalah jenis analisis naratif. 

Keabsahan data menggunakan teknik triangulasi sumber.
30

 

Fokus penelitian ini adalah: (1) Bagaimana mekanisme promosi 

dengan memberikan hadiah pembukaan rekeninng di Bank Neo 

Commerce Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember? (2) Bagaimana 

tinjauan hukum islam terhadap promosi dengan memberikan hadian 

pembukaan rekening di Bank Neo Commerce Kecamatan Kaliwates 

Kabupaten Jember?. Tujuan penelitian ini adalah mendiskipsikan 

mengenai mekanisme dan hukum promosi dengan memberikan hadiah 

yang dilakukan Bank Neo Commerce. 

Hasil penelitian ini adalah: (1) Mekanisme promosi dengan 

memberikan hadiah yang ada di Bank Neo Commerce dilakukan dengan 
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 Faiqotul Mahmuda “Tinjauan Hukum Islam Terhadap Promosi Dengan Memberikan Hadiah 
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cara mendownload terlebih dahulu aplikasi neo+ kemudian melakukan 

pendaftaran rekening melalui aplikasi neo+. Pendaftaran harus bersedian 

mendaftarkan nomor handphone aktifnya, melakukan verifikasi KTP, 

mengisi identitas sesuai data diri, melakukan verifikasi wajah dan pada 

tahap akhir melakukan selfi dengan nasabah yang kita gunakan kode 

referralnya. Hadiah yang diberikan oleh Bank Neo Commerce kepada 

nasabah yang berhasil bergabung membuka rekening adalah uang berupa 

saldo pada aplikasi yang dapat ditaik tunai senilai Rp 20.000,- dan bagi 

nasabah yang telah berhasil membagikan kode referralnya akan 

mendapatkan Rp 25.000,-. (2) Tinjauan hukum islam mengenai promosi 

dengan memberikan hadiah yang dilakukan oleh Bank Neo Commerce 

hukumnya haram (li-ghairihi), yaitu pemberian hadiah adalah untuk 

menaikan minat masyarakat untuk bergabung bertransaksi menggunakan 

bank berbasis bunga. 

f. Skripsi yang ditulis oleh Aidah Fitrah Kameliah dengan judul “Pengaruh 

Strategi Marketing Mix Terhadap Keputusan Nasabah Menabung Di 

Bank Syariah Indonesia (Studi Kasus pada Nasabah Bank Syariah 

Indonesia di Kota Jakarta Selatan”. Metode penelitian yang digunakan 

adalah mengguakan pendekatan kuantitatif dengan metode statistika dan 

inferensial.
31

 Tujuan dari penulisan skripsi ini adalah untuk mengetahui 

pengaruh  marketing mix terhadap keputusan nasabah menabung di Bank 

Syariah Indonesia. Variabel dalam penelitian ini adalah 7 unsur marketing 
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mix yaitu: product (X1), price (X2), place (X3), pomotion (X4), people 

(X5), physical evidence (X6), process (X7) dan keputusan nasabah 

menabung di Bank Syariah Indonesia (Y). 

Hasil dari penelitian yaitu, uji F menunjukkan nilai Sig. F sebesar 

0.00, dan uji T menunjukkan nilai Sig. T dari variabel product, price, 

place, promotion, people, physical evidence, dan process secara berturut-

turut yaitu: 0.030, 0.062, 0.0016, 0.013, 0.973, 0.321, dan 0.001. Maka 

kesimpulan dari penelitian ini adalah variabel marketing mix secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah menabung 

di Bank Syariah Indonesia. S ecara parsial hanya variabel product, place, 

promotion, dan process yang berpengaruh signifikan, sedangkan variabel 

price, people, dan physical evidence tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Indonesia. 

g. Skripsi yang ditulis oleh Wardatul Hasanah dengan judul, “Implementasi 

Marketing Mix pada Produk Tabungan Utama di Bank Mega Syariah 

KCP Jember”. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif 

dengan jenis penelitian deskriptif. Metode pengumpulan data 

menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. IAIN, 2020.
32

 

Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah: (1) Bagaimana 

implementasi marketing mix pada produk tabungan utama di bank Mega 

Syariah KCP Jember? (2) Apa kekurangan dalam melakukan 

implementasi marketing mix pada produk tabungan utama di bank Mega 
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Syariah KCP Jember? (3) Apa kelebihan dalam melakukan implementasi 

marketing mix pada produk tabungan utama di bank Mega Syariah KCP 

Jember? 

Tujuan penelitian ini adalah: (1) Untuk mengetahui implementasi 

marketing mix pada produk Tabungan Utama di Bank Mega Syariah KCP 

Jember. (2) Untuk mengetahui kekurangan dalam melakukan marketing 

mix Tabungan Utama di Bank Mega Syariah KCP Jember. (3) Untuk 

mengetahui kelebihan dalam melakukan marketing mix Tabungan Utama 

di Bank Mega Syariah KCP Jember. 

Hasil penelitian Wardatul Hasanah yaitu: (1) Dalam melakukan 

implementasi marketing mix pada tabungan utama Bank Mega Syari'ah 

sudah optimal. Namun, masih terdapat kekurangan yang perlu 

ditambahkan dalam memasarkan produk tabungan utama. Produk yang 

ditawarkan sudah jelas menjadi produk utama pemasaran di Bank Mega 

Syari'ah adalah tabungan utama. Harga yang diberikan sudah tepat dengan 

apa yang diberikan Bank Mega Syariah dan tempat yang sudah strategis 

dekat dengan pusat kota di kawasan pusat perbelanjaan Jember. Promosi 

yang dilakukan sudah cukup baik untuk mengenalkan produk dan 

keberadaan Bank Mega Syariah, hanya saja promosi yang dilakukan 

sudah optimal, namun jumlah funding yang bertugas masih kurang. (2) 

Kekurangan dalam melakukan marketing mix yang perlu menjadi bahan 

pertimbangan untuk kedepannya yaitu, masih kurangnya 

mensosialisasikan ke masyarakat pedesaan untuk mengenalkan produk 
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yang terdapat di Bank Mega Syariah KCP Jember, kurangnya 

memperluas segmentasi kantor cabang juga menjadi hambatan 

masyarakat untuk menjadi nasabah di Bank Mega Syariah, serta 

kurangnya inovasi dalam promosi seperti menyiarkan pada radio atau 

memasang iklan pada spanduk-spanduk pinggir jalan. (3) Keunggulannya 

ada produk yang dijual memiliki manfaat lebih seperti hadiah langsung 

berupa bantal/boneka, botol, payung, jam dinding dan koper serta 

keuntungan seperti diskon pada outlet-outlet tertentu pada tabungan 

utama platinum. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu adalah sama-

sama membahas tentang marketing mix, sedangkan perbedaannya terletak 

pada fokus permasalahan, jika penelitian terdahulu fokus permasalahan 

pada produk tabungan utama di bank Mega Syariah, maka penelitian ini 

fokus permasalahannya yaitu pemberian hadiah dalam menarik minat 

nasabah baru di bank BRI Kantor Cabang Jember. 

h. Skripsi yang ditulis oleh Maria Ulfa dengan judul, “Prosedur Pemberian 

Hadiah Pada Akad Mudharabah Studi Kasus di BMT UGT Sidogiri 

Cabang Wirolegi Kecamatan Sumbersari Kabupaten Jember”. 

Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif, teknik pengumpulan 

data menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi. IAIN 

Jember, 2020.
33
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Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah: (1) Bagaimana prosedur 

pemberian hadiah pada akad mudharabah di BMT-UGT Sidogiri Cabang 

Wirolegi Kabupaten Jember? (2) Bagaimana praktek pelaksanaan 

pemberian hadiah pada akad mudharabah di BMT-UGT Sidogiri Cabang 

Wirolegi Kabupaten Jember? 

Tujuan penelitian ini adalah: (1) Mengetahui bagaimana prosedur 

pemberian hadiah pada akad mudharabah yang diterapkan oleh BMT 

UGT Sidogiri Cabang Wirolegi Kabupaten Jember. (2) Untuk mengetahui 

bagaimana praktek pelaksanaan pemberian hadiah pada akad mudharabah 

di BMT-UGT Sidogiri Cabang Wirolegi Kabupaten Jember. 

Hasil penelitian Maria Ulfa yaitu: (1) Dalam Prosedur Pemberian 

Hadiah di BMT UGT Sidogiri Cabang Wirolegi Kecamatan Sumbersari 

Kabupaten Jember yaitu nasabah harus terdaftar menjadi anggota di BMT 

dengan membuka rekening tabungan umum syariah dimana harus 

menyertakan KTP atau kartu identitas lainnya dengan membayar biaya 

administrasi sebesar 5000 rupiah, setoran nominal 500.000 dengan jangka 

waktu fleksibel :1,3,6,9,12 dan 24 bulan. dana yang disimpan tidak boleh 

diambil sebelum jatuh tempo. (2) Dalam Prakteknya Pemberian Hadiah di 

BMT UGT Sidogiri Cabang Wirolegi Kabupaten Jember yaitu hadiah 

diberikan secara langsung tanpa diundi diberikan di awal kesepakatan 

bukan diberikan setelah selesainya kontrak, karena akad ini merupakan 

akad tabungan berjangka maka uang nasabah akan kembali secara utuh 

ketika jatuh tempo dan bagi hasil yang diberikan kepada nasabah dalam 
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bentuk hadiah yaitu merupakan bentuk rasa terimakasih BMT kepada 

nasabah karena telah atas terjalinnya kemitraan yang baik dan saling 

menguntungkan. 

Persamaan penelitian ini dan penelitian terdahulu terletak pada 

pendekatan penelitian yaitu menggunakan kualitatif dengan metode 

analisis deskriptif, metode pengumpulan data menggunakan wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Sedangkan perbedaannya pada variabel judul 

penelitian, jika penelitian terdahulu menggunakan variabel prosedur 

pemberian hadiah pada akad mudharabah. Maka penelitian ini 

menggunakan variabel implementasi strategi marketing pemberian hadiah 

dalam menarik minat nasabah baru. 

i. Skripsi yang ditulis oleh Indana Eka Lestari dengan judul, “Strategi 

Bauran Pemasaran Pada Produk Tabungan iB Hijrah Haji dan 

Umrah Bank Muamalat Kantor Cabang Jember”. Metode penelitian 

yang digunakan adalah kualitatif yang bersifat deskriptif, jenis 

penelitiannya field research. Subyek penelitian menggunakan purposive 

sampling. IAIN Jember, 2019.
34

 

Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah: (1) Bagaimana strategi 

bauran pemasaran pada produk Tabungan iB Hijrah Haji dan Umrah yang 

diterapkan di Bank Muamalat Kantor Cabang Jember? (2) Bagaimana 

hambatan pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji dan Umrah di 

Bank Muamalat Kantor Cabang Jember? (3) Bagaimana solusi untuk 
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hambatan pemasaran poduk Tabungan iB Hijrah Haji dan Umrah di Bank 

Muamalat Kantor Cabang Jember? 

Tujuan penelitian ini adalah: (1) Untuk mengetahui strategi bauran 

pemasaran pada produk Tabungan iB Hijrah Haji dan Umrah yang 

diterapkan di Bank Muamalat Kantor Cabang Jember. (2) Untuk 

mengetahui hambatan pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji dan 

Umrah di Bank Muamalat Kantor Cabang Jember. 3) Untuk mengetahui 

solusi dari hambatan pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji dan 

Umrah di Bank Muamalat Kantor Cabang Jember. 

Hasil dari penelitian Indana Eka Lestari yaitu: (1) Strategi bauran 

pemasaran pada produk Tabungan iB Hijrah Haji dan Umrah yang 

diterapkan dengan menggunakan strategi 7P yaitu Product, Price, Pleace, 

Promotion, People, Process, Physical Evidence. (2) Hambatan yang 

dialamai yaitu masih banyak masyarakat yang belum mengenal Bank 

Muamalat beserta produknya, Bank Muamalat yang hanya satu dan 

berada di pusat kota Jember sehingga tidak mudah dijangkau oleh 

masyarakat pedesaan yang jauh dari pusat kota. 3) solusinya dengan 

menggunakan strategi promosi yaitu dengan mengadakan berbagai 

kegiatan sosialisasi pada lembaga pendidikan, pesantren, dan beberapa 

komunitas. Selain itu juga menjaga silaturrahmi dengan KBIH-KBIH di 

setiap kecamatan. Serta adanya mobil layanan keliling supaya nasabah 

bisa transaksi tanpa datang ke bank. 
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Persamaan penelitian terdahulu dengan penulis yang sekarang adalah 

sama-sama membahas tentang bauran pemasaran. Sedangkan perbedaan 

penelitian terdahulu dengan penelitian yang sekarang terletak pada fokus 

penelitiannya. Jika penelitian terdahulu fokus terhadap strategi bauran 

pemasaran pada produk Tabungan iB Hijrah Haji dan Umrah maka 

penelitian ini fokus kepada peran BRI Kantor Cabang Jember dalam 

menarik nasabah baru. 

j. Skripsi yang ditulis oleh Sulistia Hermawati dengan judul, “Analisis 

Efektivitas Pemasaran Produk Tabungan Tapesan Ib Hasanah di 

Bank BNI Syariah Kantor Cabang Jember”. Metode penelitian yang 

digunakan adalah menggunakan pendekatan kualitatif dan dalam 

menentukan sumber data menggunakan teknik purposive. IAIN Jember 

2019.
35

 

Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah: (1) Bagaimana prosedur 

pengajuan poduk Tabungan iB Tapenas Hasanah pada BNI Syariah 

Jember? (2) Bagaimana efektivitas pemasaran produk Tabungan iB 

Tapenas Hasanah pada BNI Syariah Jember? (3) Bagaimana 

Perkembangan produk Tabungan iB Tapenas Hasanah di BNI Syariah 

dari tahun 2016-2018? 

Tujuan penelitian ini adalah: (1) Untuk mengetahui prosedur 

pengajuan Tabungan iB Tapenas Hasanah pada BNI Syariah Jember. (2) 

Untuk mengetahui efektivitas pemasaran produk Tabungan iB Tapenas 
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Hasanah pada BNI Syariah Jember. (3) Untuk mengetahui perkembangan 

produk Tabungan iB Tapenas Hasanah di BNI Syariah Jember dari tahun 

2016-2018. 

Hasil dari penelitian Sulistia Hermawati yaitu: (1) Prosedur 

Pengajuan Produk Tabungan Tapenas iB Hasanah di BNI syariah Cabang 

Jember cukup mudah. (2) Efektivitas pemasaran untuk mengembangkan 

dan menarik minat masyarakat agar memakai salah satu produk unggulan 

bank BNI Syariah cabang Jember yaitu produk Tabungan Tapenas iB 

Hasanah agar lebih efektif menggunakan strategi. (3) Perkembangan 

produk Tabungan Tapenas iB Hasanah di bank BNI Syariah Cabang 

Jember setiap tahun mengalami peningkatan. Peningkatan saldo dari 

tahun 2016 saldo sebesar Rp 6.382.103.000 di tahun 2017 saldo 

mengalami peningkatan sebesar Rp 7.230.896.000 dan di tahun 2018 per 

bulan Desember saldo tabungan Tapenas iB Hasanah sebesar Rp 

8.071.760.000. 

Persamaan penelitian terdahulu dengan penulis yang sekarang adalah 

sama-sama membahas tentang pemasaran. Sedangkan perbedaan 

penelitian terdahulu dengan penelitian yang sekarang adalah peneliti 

terdahulu membahas tentang tabungan Tapenas iB Hasanah di Bank BNI 

Syariah, untuk penelitian yang sekarang adalah tentang pemberian hadiah 

dalam menarik minat nasabah baru di Bank BRI Kantor Cabang Jember. 
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Tabel 2.1 

Maping Penelitian Terdahulu 

NO 
NAMA PERSAMAAN PERBEDAAN 

1 Dewi Asmi Dellayatul 

Latifah (2022) Strategi 

Pemasaran Produk 

Pembiayaan 

Murabahah Pada BMT 

UGT Nusantara 

Capem Tanggul Pasca 

Pandemi Covid-19 

 

Persamaan penelitian ini 

dan penelitian terdahulu 

terletak pada pendekatan 

penelitian yaitu 

menggunakan kualitatif 

dengan metode analisis 

deskriptif, metode 

pengumpulan data 

menggunakan wawancara, 

observasi, dan 

dokumentasi. 

 

Peneliti terdahulu fokus 

penelitian strategi 

pemasaran produk 

pembiayaan murabahah 

pada BMT UGT 

Nusantara Capem 

Tanggul sedangkan 

peneliti fokus penelitian 

strategi marketing 

pemberian hadian dalam 

menarik minat nasabah 

baru pada Bank BRI 

Kantor Cabang Jember. 

2 Anis Mujiasih (2022) 

Penerapan Strategi 

Marketing Mix Dalam 

Meningkatkan 

Volume Penjualan 

Pada Toko Serba Tiga 

Lima Di Kedungadem 

Bojonegoro 

 

Persamaan penelitian ini 

dengan penelitian 

terdahulu adalah sama-

sama membahas tentang 

marketing mix, 

menggunakan metode 

kualitatif. 

Fokus penelitian peneliti 

terdahulu strategi 

marketing mix  dalam 

meningkatkan volume 

penjualan pada toko 

pakaian serba tiga lima, 

sedangkan peneliti fokus 

permasalahannya yaitu 

pemberian hadiah dalam 

menarik minat nasabah 

baru di bank BRI Kantor 

Cabang Jember. 

3 Nurtiana (2022) 

Pengaruh Strategi 

Pemasaran Terhadap 

Kepuasan Nasabah 

KPR Dimasa Pandemi 

Covid-19 (Studi Kasus 

Bank Syariah 

Indonesia KCP 

Bondowoso A Yani) 

Persamaan penelitian 

terdahulu dengan penulis 

yang sekarang adalah 

sama-sama membahas 

tentang pemasaran. 

 

Peneliti terdahulu 

menggunakan metode 

kuantitatif, obyek peneliti 

terdahulu di Bank Syariah 

sedangkan peneliti 

sekarang objek penelitian 

di Bank Konvensional. 
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4 Muhammad Ilham 

(2022) Strategi 

Pemasaran Dalam 

Peningkatan Daya 

Saing Agrobisnis 

Tanaman Hias Melalui 

Media Sosial Di Desa 

Ajung Kecamatan 

Ajung Kabupaten 

Jember 

 

Pembahasan strategi 

pemasaran. Penelitian 

terdahulu terletak pada 

pendekatan penelitian 

yaitu menggunakan 

kualitatif dengan metode 

analisis deskriptif, metode 

pengumpulan data 

menggunakan wawancara, 

observasi, dan 

dokumentasi. 

Perbedaan objek peneliti 

terdahulu di Bonbon 

Florist agrobisnis 

tanaman hias sedangan 

peneliti di perbankan. 

5 

 

Faiqotul Mahmuda 

(2022) Tinjauan 

Hukum Islam 

Terhadap Promosi 

Dengan Memberikan 

Hadiah Pembukaan 

Rekening Melalui 

Aplikasi Neo+ (Studi 

Kasus Di Bank Neo 

Commerce Kecamatan 

Kaliwates Kabupaten 

Jember) 

 

Persamaan penelitian ini 

dan penelitian terdahulu 

terletak pada pendekatan 

penelitian yaitu 

menggunakan kualitatif 

dengan metode analisis 

deskriptif, metode 

pengumpulan data 

menggunakan wawancara, 

observasi, dan 

dokumentasi. 

 

Sedangkan perbedaannya 

pada variabel judul 

penelitian, jika penelitian 

terdahulu menggunakan 

variabel promosi 

pemberian hadiah 

pembukaan rekening. 

Maka penelitian ini 

menggunakan variabel 

implementasi strategi 

marketing pemberian 

hadiah dalam menarik 

minat nasabah baru. 

6 Aida Fitrah Kameliah 

(2022) Pengaruh 

Strategi Marketing 

Mix Terhadap 

Keputusan Nasabah 

Menabung Di Bank 

Syariah Indonesia 

(Studi Kasus pada 

Nasaabah Bank 

Syariah Indonesia di 

Kota Jakarta Selatan 

Persamaan penelitian ini 

dengan penelitian 

terdahulu adalah sama-

sama membahas tentang 7 

unsur marketing mix. 

 

Peneliti terdahulu 

menggunakan metode 

kuantitatif, Peneliti 

terdahulu menggunakan 

metode kuantitatif, obyek 

peneliti terdahulu di Bank 

Syariah sedangkan 

peneliti sekarang obyek 

penelitian di Bank 

Konvensional. 

7 Wardatul Hasanah 

(2020) Implementasi 

Marketing Mix pada 

Produk Tabungan 

Utama di Bank Mega 

Syariah KCP Jember 

 

Persamaan penelitian ini 

dengan penelitian 

terdahulu adalah sama-

sama membahas tentang 

marketing mix. 

Sedangkan perbedaannya 

terletak pada fokus 

permasalahan, jika 

penelitian terdahulu fokus 

permasalahan pada 

produk tabungan utama di 

bank Mega Syariah, maka 

penelitian ini fokus 
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permasalahannya yaitu 

pemberian hadiah dalam 

menarik minat nasabah 

baru di bank BRI Kantor 

Cabang Jember. 

8 Maria Ulfa (2020) 

Prosedur Pemberian 

Hadiah Pada Akad 

Mudharabah Studi 

Kasus di BMT UGT 

Sidogiri Cabang 

Wirolegi Kecamatan 

Sumbersari Kabupaten 

Jember 

 

Persamaan penelitian ini 

dan penelitian terdahulu 

terletak pada pendekatan 

penelitian yaitu 

menggunakan kualitatif 

dengan metode analisis 

deskriptif, metode 

pengumpulan data 

menggunakan wawancara, 

observasi, dan 

dokumentasi. 

 

Sedangkan perbedaannya 

pada variabel judul 

penelitian, jika penelitian 

terdahulu menggunakan 

variabel prosedur 

pemberian hadiah pada 

akad mudharabah. Maka 

penelitian ini 

menggunakan variabel 

implementasi strategi 

marketing pemberian 

hadiah dalam menarik 

minat nasabah baru. 

9 Indana Eka Lestari 

(2019) Strategi Bauran 

Pemasaran Pada 

Poduk Tabungan iB 

Hijrah Haji dan 

Umrah Bank 

Muamalat Kantor 

Cabang Jember 

Persamaan penelitian 

terdahulu dengan penulis 

yang sekarang adalah 

sama-sama membahas 

tentang bauran pemasaran. 

 

 

Jika penelitian terdahulu 

fokus terhadap strategi 

bauran pemasaran pada 

produk Tabungan iB 

Hijrah Haji dan Umrah 

maka penelitian ini fokus 

kepada peran BRI Kantor 
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implementasi strategi marketing pemberian hadiah dalam menarik minat nasabah 

baru pada PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember. 

B. Kajian Teori 

Bagian ini berisi tentang pembahasan teori yang dijadikan sebagai 

perspektif dalam melakukan penelitian. Pembahasan teori secara lebih luas 

dan mendalam akan semakin memperdalam wawasan peneliti dalam 

mengkaji permasalahan yang hendak dipecahkan sesuai dengan rumusan 

masalah dan tujuan penelitian. 

1. Strategi Pemasaran  

1. Pengertian Strategi 

Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan. Dalam 

perkembangannya, konsep mengenai strategi terus berkembang. Hal 

ini dapat ditunjukkan oleh adanya perbedaan konsep mengenai strategi 

selama 30 tahun terakhir. Strategi adalah suatu rencana yang 

diutamakan untuk mencapai tujuan yang ditentukan.
36

 

2. Pengertian pemasaran 

Pemasaran sebagai kegiatan manusia yang diarahkan untuk 

memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran. Berdasarkan pengertian ini, pembahasan  tentang 
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pemasaran dapat lebih jelas dan terbatas dalam pembatasan yang tegas, 

terkait dengan kegiatan pemasaran yang berlaku universal.
37

 

Penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini terlihat pula 

dari definisi American Marketing Association 1960, yang menyatakan 

pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan 

dengan mengalirnya barang dan jasa dari produsen sampai ke 

konsumen. Disamping penafsiran ini terdapat pula pandangan yang 

lebih luas, yang menyatakan pemasaran merupakan proses kegiatan 

yang mulai jauh sebelum barang-barang/bahan-bahan masuk dalam 

proses produksi.
38

 

3. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan panduan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya 

tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi 

pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan 

aturan yang memberi arahan kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan 

acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 

menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah. 

Oleh karena itu, penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas 

analisis lingkungan dan internal perusahaan melalui analisis 
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keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta analisis kesempatan dan 

ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannnya.  

Disamping itu strategi pemasaran yang telah ditetapkan dan 

dijalankan, harus dinilai kembali, apakah masih sesuai dengan keadaan 

atau kondisi pada saat ini. Penilaian atau evaluasi ini menggunakan 

analisis keunggulan, kelemahan, kesempatan, dan ancaman. Hasil 

penilaian atau evaluasi ini digunakan sebagai dasar untuk menentukan 

apakah strategi yang sedang dijalakan perlu diubah, sekaligus 

digunakan sebagai landasan untuk menyusun atau menentukan strategi 

yang akan dijalankan pada masa yang akan datang.
39

 

2. Marketing Mix 

Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah Strategi 

Acuan atau Bauran Pemasaran, yang merupakan strategi yang dijalankan 

perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan 

menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu, yang 

merupakan sasaran pasarnya.
40

 

Marketing mix merupakan  kombinasi variabel atau kegiatan yang 

merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan 

oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau 

konsumen. Jadi, marketing mix terdiri dari himpunan variabel yang 

dapat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan 
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tersebut perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan 

seefektif mungkin dalam melakukan tugas atau kegiatan pemasarannya. 

Dengan demikian, perusahaan tidak hanya sekedar memiliki kombinasi 

kegiatan yang terbaik saja, akan tetapi dapat mengkoordinasikan 

berbagai variabel marketing mix tersebut untuk melaksanakan pogram 

pemasaran secara efektif.
41

  

Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) dalam dunia 

perbankan dilakukan dengan menggunakan konsep-konsep yang sesuai 

dengan kebutuhan bank. Dalam praktiknya konsep bauran pemasaran 

terdiri dari bauran pemasaran untuk produk yang berupa barang maupun 

jasa. Khusus untuk produk yang berbentuk jasa diperlakukan konsep 

yang sedikit berbeda dengan produk barang. 

Kotler menyebutkan konsep bauran pemasaran (marketing mix) 

terdiri dari empat P (4P), yaitu: product (produk), price (harga), place 

(tempat/ saluran distribusi), promotion (promosi). Sedangkan Boom dan 

Bitner menambahkan 3P dalam konsep pemasaran bisnis jasa yaitu: 

people (orang), physical evidence (bukti fisik), process (proses).
42

 

Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa keseluruhan 

penggunaan konsep pemasaran untuk produk dan jasa menjadi 7P, yaitu: 

1) Product (produk) 

2) Price (harga) 

3) Place (tempat/saluran distribusi)  
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4) Promotion (promosi) 

5) People (orang) 

6) Physical Evidence (bukti fisik) 

7) Process (proses) 

Masing-masing dari tujuh unsur bauran pemasaran tersebut saling 

berhubungan dan mempunyai suatu bauran yang optimal sesuai dengan 

karakteristik segmennya. Penambahan unsur bauran pemasaran jasa 

dilakukan karena jasa memiliki karakteristik yang berbeda dengan 

produk, yaitu bewujud (intangibility), tidak dapat dipisahkan 

(inspirability), berubah-ubah (variability), mudah lenyap 

(parishability). Seperti dikemukakan oleh Zeinthaml dan Bitner yang 

dikutip oleh atih Huriyati bahwasanya bauran pemasaran jasa terdiri 

dari 7P yaitu poduct, price, promotion, place, process, dan physical 

evidence.
43

 

Berikut pembahasan tentang marketing mix: 

1) Product (Produk) 

Poduk adalah sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Pengertian poduk menurut Philip Kotler adalah: 

Sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian 

untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi 

keinginan dan kebutuhan.  
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Produk dapat berupa barang (benda berwujud) seperti buku, 

meja, kursi, rumah, mobil, dan lain-lainnya: dan jasa (yang tidak 

berwujud) seperti jasa dokter, jasa perbankan, jasa perhotelan, dan jasa 

lainnya.
44

 

Faktor yang mempengaruhi kesempatan atau peluang bagi 

produk baru adalah: 

1. Perubahan ekonomi; 

2. Perubahan sosial dan budaya; 

3. Perubahan teknologi; 

4. Perubahan politik dan; 

5. perubahan lainnya. 

2) Price (Harga) 

Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 

marketing mix. Harga adalah sejumlah uang yang diserahkan dalam 

pertukaran untuk mendapatkan suatu barang atau jasa. penentuan harga 

menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga 

merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk yang 

ditawarkan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal 

terhadap produk yang ditawarkan dan berakibat tidak lakunya poduk 

tersebut di pasar.
45

 

Langkah-langkah yang perlu ditempuh dalam menetapkan 

harga yang tepat terhadap suatu produk adalah: 
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1. Menentukan tujuan penetapan harga. 

2. Memperkirakan permintaan, biaya, dan laba. 

3. Memilih strategi harga untuk membantu menentukan harga dasar. 

4. Menyesuaikan harga dasar dengan taktik penetapan harga. 

3) Place (Lokasi) 

Kegiatan pemasaran yang ketiga adalah penentuan lokasi dan 

distribusi baik untuk kantor cabang, kantor pusat, pabrik atau gudang. 

Penentuan lokasi dan distribusi beserta sarana dan prasarana 

pendukung menjadi sangat penting. Hal ini disebabkan agar konsumen 

mudah menjangkau setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan 

barang atau jasa. Demikian pula sarana dan prasarana harus 

memberikan rasa yang nyaman dan aman kepada seluruh 

konsumennya.
46

 

Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan dan 

penentuan lokasi adalah dengan pertimbangan sebagai berikut: 

1.Dekat dengan kawasan industri. 

2.Dekat dengan lokasi perkantoran. 

3.Dekat dengan lokasi pasar. 

4.Dekat dengan pusat pemerintah. 

5.Dekat dengan lokasi perumahan atau masyarakat. 

6.Mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada di suatu lokasi 

7.Sarana dan prasarana (jalan, pelabuhan, listrik dan lain-lain) 
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Faktor-faktor yang mempengaruhi strategi distribusi antara lain: 

1. Pertimbang beli atau faktor pasar 

Karakteristik pelanggan memengaruhi keputusan apakah 

menggunakan suatu pendekatan distribusi langsung. Perusahaan 

harus mempertimbangkan jumlah dan frekuensi pembelian. Juga 

perlu dipertimbangkan sasaran pelanggan apakah sasarannya pasar 

konsumen atau pasar industri. Lokasi geografis dan ukuran pasar 

juga penting dipertimbangkan. 

2. Karakteristik produk 

Produk yang kompleks, dibuat khusus, dan mahal cenderung 

menggunakan saluran distribusi yang pendek dan langsung. 

Contohnya, alat kedokteran. Daur hidup produk juga mentukan 

pilihan saluran distribusi. Pada tahap awal pembuatan produk 

dijual secara langsung tapi dalam perkembangannya bisa 

menggunakan jasa perantara. Kepekaan produk-produk yang tidak 

tahan lama memerlukan saluran distribusi yang pendek. 

3. Faktor produsen atau pertimbangan pengawasan dan keuangan. 

Produsen yang memiliki sumber daya keuangan, manajerial, dan 

pemasaran yang besar dapat lebih baik menggunakan saluran 

langsung. Sebaliknya perusahaan yang kecil dan lemah lebih baik 

menggunakan jasa perantara
47

 

4) Promotion (Promosi) 
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Dalam kegiatan ini setiap perusahaan berusaha untuk 

mempromosikan seluruh produk atau jasa yang dimilikinya baik 

langsung maupun tidak langsung. Tanpa promosi pelanggan tidak 

dapat mengenal produk atau jasa yang ditawarkan. Oleh karena itu, 

promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan konsumennya. Salah satu tujuan promosi perusahaan 

adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan 

berusaha menarik calon konsumen yang baru. Paling tidak ada empat 

macam sarana pomosi yang dapat digunakan oleh setiap perusahaan 

dalam mempromosikan baik produk maupun jasanya.
48

 Keempat 

macam sarana promosi yang dapat digunakan antara lain: 

1. Periklanan (advertising); 

2. Pomosi penjualan (sales promotion); 

3. Publisitas (publicity); 

4. Penjualan pribadi (personal selling). 

5) People (orang) 

Alma mengungkapkan bahwa people berarti orang yang 

melayani ataupun yang merencanakan pelayanan terhadap para 

konsumen. Karena sebagian besar jasa dilayani oleh orang maka orang 
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tersebut perlu diseleksi, dilatih, dimotivasi sehingga dapat memberikan 

kepuasan terhadap pelanggan.
49

 

6) Physical Evidence (bukti fisik) 

Bukti fisik, adalah hal nyata yang turut mempengaruhi 

keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan produk 

maupun jasa yang ditawarkan. Elemen yang termasuk dalam bukti 

fisik yaitu lingkungan atau bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, 

logo, warna dan barang-barang lainnya. Selain elemen orang, sarana 

fisik juga perlu diperhatikan dalam perusahaan jasa, dimana dalam 

melayani konsumen erat hubungannya dengan sarana fisik unuk 

memenuhi kebutuhan konsumen.
50

 

7) Process (proses) 

Proses (process), merupakan semua prosedur aktual, 

mekanisme dan aliran aktivitas yang digunakan untuk menyampaikan 

jasa. Proses memiliki arti sesuatu hal untuk menyampaikan jasa yang 

dibeli konsumen. Dimana proses dalam jasa sebagai faktor utama 

dalam bauran pemasaran jasa seperti konsumen jasa akan puas 

merasakan sistem penyerahan jasa sebagai bagian dari jasa itu sendiri. 
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Dalam proses ini sangat erat melibatkan antara karyawan dan 

konsumen.
51

 

3. Hadiah 

1) Hadiah 

Menurut bahasa, hadiah adalah harta yang diberikan kepada 

orang lain tanpa pengganti. Menurut istilah adalah pemberian 

seseorang pada saat masih hidup kepada orang lain dari hartanya 

sebagai penghormatan tanpa syarat dan tanpa pengganti. Dalam 

pengertian lain hadiah adalah memberikan sesuatu tanpa pengganti 

untuk mengikat, mendekatkan dan memuliakan.
52

 

Istilah hadiah dapat dikembangkan untuk menjelaskan apa saja 

yang membuat orang lain merasa lebih bahagia atau berkurang 

kesedihannya, terutama sebagai kebaikan, termasuk memaafkan 

(ataupun orang lain yang diberi tidak baik). Maksud dari pemberian 

hadiah antara lain:
53

 

1. Pernyataan cinta atau persahabatan. 

2. Pernyataan terimakasih untuk hadiah yang diterima sebelumnya. 

3. Perasaan kasih, bentuk amal. 

4. Pernyataan kebersamaan, dalam bentuk bantuan bersama. 

5. Membagi harta yang dimiliki. 
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6. Menolong yang ditimpa kemalangan. 

7. Memberi souvenir perjalanan. 

8. Kebiasaan, pada keadaan (biasanya perayaan) seperti, ulang tahun, 

hari raya dan lain-lain. 

2) Syarat Hadiah 

Pemberian hadiah PHS (panen hadiah simpedes) pada 

program undian BRI simpedes ini merupakan bentuk penghargaan dan 

wujud terimakasih Bank BRI kepada nasabah tabungan BRI. Adapun 

ketentuan program PHS (panen hadiah simpedes): 

a. Program ini berlaku bagi nasabah Bank BRI Jember; 

b. Dana yang ditempatkan minimal Rp. 100.000,- untuk satu kupon 

undian berlaku kelipatan. 

Tidak hanya hadiah yang di undi, Bank BRI Jember juga 

memberikan hadiah tanpa di undi yaitu kepada nasabah prioritas yang 

melakukan simpanan dan nasabah pinjaman yang bepengaruh akan 

diberi hadiah.
54
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan 

kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan prosedur penelitian yang mampu 

menghasilkan data deskriptif berupa ucapan, tulisan, dan perilaku dari 

orang-orang yang diamati.
55

 

Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif, dimana di 

dalamnya peneliti menyelidiki kejadian, fenomena kehidupan individu-

individu dan meminta seorang atau sekelompok individu untuk 

menceritakan kehidupan mereka. Informasi ini kemudian diceritakan 

kembali oleh peneliti dalam kronologi deskriptif.
56

 

Karena penelitian ini berdasarkan pada ketertarikan peneliti 

terhadap strategi pemasaran PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember. Dalam 

hal demikian maka pendekatan ini terkait erat dengan pengamatan 

berperan serta. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian menunjukkan di mana penelitian tersebut hendak 

dilakukan. Wilayah penelitian biasanya berisi tentang lokasi (desa, 

organisasi, peristiwa, teks, dan sebagainya) dan unit analisis.
57

 Penelitian 

ini akan dilakukan di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember yang terletak 
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di Jl. Jendral Ahmad Yani No.1, Kp. Using, Jemberlor, Kec. Patrang, 

Kabupaten Jember, Jawa Timur 68131. Adapun alasan peneliti memilih 

lokasi penelitian tersebut di karenakan beberapa fakta menarik, salah 

satunya yang menjadikan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember ini 

berbeda dari perbankan lainya adalah sistem marketing atau pemasarannya 

yang digunakan dalam berbisnis ini yakni pemberian hadiah berupa 

program undian Panen Hadiah Simpedes dengan dua periode dalam waktu 

satu tahun. Sebab ada berbagai hadiah yang ditawarkan yang berupa unit 

mobil ataupun apasaja yang ditawarkan oleh PT. Bank BRI Kantor 

Cabang Jember. 

C. Subyek Penelitian 

Untuk mendukung data yang peneliti perlukan, maka dalam 

penelitian ini pencarian dan pengumpulan data diperoleh dari informan 

dengan menggunakan teknik purposive. Yaitu teknik pengambilan sampel 

sumber data dengan pertimbangan tertentu.
58

 Maksudnya adalah peneliti 

hanya memilih informan dengan kriteria tertentu dari orang yang paling 

tahu terhadap fenomena disertai alasan mengambil informan tersebut. 

Dalam penelitian ini yang menjadi informan utama adalah skretaris 

perusahaan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember itu sendiri. 

Pertimbangan peneliti menjadikan skretaris perusahaan sebagai infoman 

utama karena beliau peneliti anggap paling mengetahui secara mendetail 

mengenai seluk beluk perkembangan PT. Bank BRI Kantor Cabang 
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Jember. Kemudian nasabah yang memiliki simpanan di Bank BRI Kantor 

Cabang Jember. 

Selain itu, data dalam penelitian ini juga digali dari beberapa 

informan pendukung lainnya, yang peneliti anggap memiliki kapasitas 

untuk memberikan informasi terkait dengan penelitian ini. Adapun 

Informan yang ada dalam penelitian ini sebagai berikut: 

1) Ibu Tithis berprofesi sebagai skretaris karyawan PT. Bank BRI Kantor 

Cabang Jember 

2) Ibu Vivi sebagai nasabah BRI Cabang Jember 

3) Ibu Susi sebagai nasabah BRI Cabang Jember 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategi 

dalam penelitian, karena tujuan utama dalam penelitian adalah 

mendapatkan data. Pada bagian ini diuraikan teknik pengumpulan data 

yang akan digunakan, misalnya observasi partisipan, wawancara 

mendalam, dan dokumentasi.
59

 Tanpa mengetahui teknik pengumpulan 

data, maka peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar 

data yang ditetapkan. Ada beberapa metode dalam proses pengumpulan 

data yang berkaitan dengan pembahasan dalam penelitian ini sebagai 

berikut: 
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1) Observasi 

Observasi merupakan suatu pengamatan atau teknik yang 

dilakukan dengan mengadakan suatu pengamatan secara teliti serta 

pencatatan secara sistematis. Observasi merupakan teknik 

pengumpulan data dengan menggunakan indra sehingga tidak hanya 

dengan pengamatan menggunkan mata, mendengarkan, mencium, 

mengecap dan meraba termasuk bentuk observasi. Instrumen yang 

digunakan dalam observasi adalah panduan pengamatan dan lembar 

pengamatan.
60

 Dengan menggunakan teknik observasi ini, peneliti 

mendapatkan data tentang : 

a. Letak geografis PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember.  

b. Fasilitas yang tersedia di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember. 

c. Implementasi strategi marketing pemberian hadiah dalam menarik 

minat nasabah baru pada PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember. 

2) Wawancara 

Wawancara adalah proses tanya jawab dalam penelitian yang 

berlangsung secara lisan dan mendalam, di mana dua orang atau lebih 

bertatap muka mendengarkan secara langsung informasi-informasi atau 

keterangan-keterangan.
61

 Dengan menggunakan teknik wawancara ini, 

peneliti mendapatkan data tentang : 

Sejarah dan visi misi PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember 
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a. Implementasi strategi marketing pemberian hadiah dalam menarik 

minat nasabah baru pada PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember. 

b. Faktor pendukung dan penghambat strategi marketing pemberian 

hadiah dalam menarik minat nasabah baru pada PT. Bank BRI 

Kantor Cabang Jember. 

3) Dokumentasi 

Tidak kalah penting dari metode-metode lain adalah metode 

dokumentasi, yaitu mencari data-data mengenai hal-hal atau variabel 

yang berupa catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah, agenda, dan 

sebagainya.
62

 Hal yang berkaitan dengan data PT. Bank BRI Kantor 

Cabang Jember adalah data tentang gambaran umum PT. Bank BRI 

Kantor Cabang Jember. 

E. Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

analisis deskriptif kualitatif. Analisis data kualitatif dilakukan secara 

interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai tuntas sehingga 

datanya sudah lengkap.
63

 Analisis kualitatif ada empat analisa yaitu, 

pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan kesimpulan atau 

verifikasi. Adapun langkah-langkah peneliti dalam menganalisis data 

adalah sebagai berikut: 
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1) Pengumpulan Data 

Dalam mengumpulkan data di lapangan  terkait teknik 

menggali data, ini berhubungan juga masalah sumber dan jenis data, 

paling tidak sumber data pada penelitian ini berupa: (1) kata-kata, (2) 

tindakan, selanjutnya berupa data tambahan misalnya dokumen atau 

data tertulis lainnya, statistik, foto, video youtube. Sumber lain bisa 

dokumen lain manuskrip peninggalan sejarah, sumber berupa buku, 

jurnal ilmiah, sumber arsip, dokumen pribadi, dokumen resmi.
64

 

2) Reduksi data 

Setelah memperoleh data secara keseluruhan maka peneliti 

segera melakukan pemilihan data dan catatan tertulis yang diperoleh 

dari lapangan. 

3) Penyajian data 

Setelah data dipilih, maka langkah selanjutnya adalah 

menyajikan data. Data yang diperoleh dilapangan dalam bentuk teks 

narasi. Setelah data disajikan, peneliti akan menganalisis data tersebut 

untuk mendapatkan kesimpulan dan hasil penelitian. 

4) Kesimpulan  

Setelah peneliti melakukan reduksi dan penyajian data, maka 

langkah selanjutnya adalah penarikan kesimpulan dari data-data yang 

sudah disajikan. 
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Dalam hal ini peneliti berusaha untuk menggambarkan 

bagaimana strategi marketing pemberian hadiah yang dilakukan PT. 

Bank BI Kantor Cabang Jember. Maka dari itu, data yang diperoleh 

dari hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi akan digambarkan 

dalam bentuk kata-kata dan kalimat. Bukan dalam bentuk angka-angka 

statistik atau prosentase seperti penelitian kuantitatif. 

F. Keabsahan Data 

Pengecekan keabsahan data sangat perlu dilakukan agar data yang 

dihasilkan dapat dipercaya dan dipertanggung jawabkan secara ilmiah. 

Keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi. 

Triangulasi adalah teknik data pengumpulan data yang bersifat 

menggabungkan dari berbagai teknik pengumpulan data dan sumber data 

yang telah ada. Adapun teknik triangulasi yang digunakan yaitu teknik 

triangulasi dengan sumber. Triangulasi sumber adalah membandingkan 

dan mengecek balik kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui 

waktu dan alat yang berbeda dalam metode kualitatif. Hal ini dapat di 

capai dengan jalan diantaranya: 

a. Membandingkan data hasil pengamatan dengan hasil wawancara. 

b. Membandingkan apa yang dikatakan orang di depan umum dengan apa 

yang dikatakan secara pribadi. 

c. Membandingkan apa yang dikatakan orang-orang tentang situasi 

penelitian dengan apa yang dikatakan sepanjang waktu. 
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d. Membandingkan keadaan dan perspektif seseorang dengan berbagai 

pendapat dan pandangan orang lain.
65

 

G. Tahapan-tahapan Penelitian 

Tahap-tahap penelitian yang dimaksud dalam penelitian ini yaitu 

berkaitan dengan proses pelaksanaan penelitian. Tahap-tahap penelitian 

yang peneliti lakukan dari terdiri dari tahap pra lapangan, tahap 

pelaksanaan penelitian, dan tahap penyelesaian. Berikut penjelasannya: 

a. Tahap pra-lapangan 

1) Menyusun rencana penelitian 

2) Memilih obyek penelitian 

3) Melakukan peninjauan observasi terdahulu terkait obyek penelitian 

yang telah ditentukan. 

4) Mengajukan judul kepada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 

Penelitian mengajukan judul dengan telah dilengkapi dengan 

konteks masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian dan manfaat 

penelitian. 

5) Meninjau kajian pustaka. Peneliti mencari referensi penelitian 

terdahulu serta kajian teori yang terkait dengan judul penelitian. 

6) Konsultasi proposal kepada dosen pembimbing. 

7) Mengurus perizinan penelitian. 

8) Mempersiapkan penelitian lapangan. 
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b. Tahap pelaksanaan penelitian 

Setelah mendapatkan izin penelitian, peneliti akan memasuki 

objek penelitian dan langsung melakukan pengumpulan data dengan 

observasi, wawancara dan dokumentasi untuk mendapatkan informasi 

yang berkaitan dengan strategi pemasaran. 

c. Tahap penyelesaian 

Tahap penyelesaian merupakan tahapan yang paling akhir, 

yaitu penulisan laporan atau hasil penelitian. Setelah data-data yang 

dibutuhkan terkumpul setelah melalui beberapa tahapan. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

A. Gambaran Obyek Penelitian 

1. Gambaran Umum Bank BRI 

Bank Rakyat Indonesia (BRI) adalah salah satu bank milik 

pemerintah yang terbesar di Indonesia. Bank Rakyat Indonesia (BRI) 

didirikan di Purwokerto, Jawa Tengah oleh Raden Bei Aia irjaatmadja 

tanggal 16 Desember 1895. Bank Rakyat Indonesia (BRI) adalah salah 

satu bank milik pemerintah yang terbesar di Indonesia. Pada awalnya 

Bank Rakyat Indonesia (BRI) didirikan di Purwokerto, Jawa Tengah 

oleh Raden Bei Aria Wirjaatmadja dengan nama De Poerwokertosche 

Hulpen Spaarbank der Inlandsche Hoofden.  

Pada periode setelah kemerdekaan RI, berdasarkan Peraturan 

Pemerintah No. 1 tahun 1946 Pasal 1 disebutkan bahwa BRI adalah 

sebagai Bank Pemerintah pertama Republik Indonesia. Dalam masa 

perang mempertahankan kemerdekaan pada tahun 1948, kegiatan BRI 

sempat terhenti untuk sementara waktu dan baru mulai aktif kembali 

setelah perjanjian Renville pada tahun 1949 dengan berubah nama 

menjadi Bank Rakyat Indonesia Serikat.
66

 

Pada waktu itu melalui PERPU No. 41 tahun 1960 dibentuklah 

Bank Koperasi Tani dan Nelayan (BKTN) yang merupakan peleburan 

dari BRI, Bank Tani Nelayan dan Nederlandsche Maatschappij 
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(NHM). Kemudian berdasarkan Penetapan Presiden (Penpres) No. 9 

tahun 1965, BKTN diintregasikan ke dalam Bank Indonesia dengan 

nama Bank Indonesia Urusan Koperasi Tani dan Nelayan. Setelah 

berjalan selama satu bulan, keluar Penpres No. 17 tahun 1965 tentang 

pembentukan bank tunggal dengan nama Bank Negara Indonesia. 

Dalam ketentuan baru itu, Bank Indonesia Urusan Koperasi, Tani dan 

Nelayan (eks BKTN) diintegrasikan dengan nama Bank Negara 

Indonesia unit II bidang Rural, sedangkan NHM menjadi Bank Negara 

Indonesia unit II bidang Ekspor Impor (Exim). 

Sejak 1 Agustus 1992 bedasakan Undang-Undang Perbankan 

No. 7 tahun 1992 dan Peraturan Pemerintah RI No. 21 tahun 199 status 

BRI berubah menjadi perseroan terbatas. Kepemilikan BRI saat itu 

100% di tangan Pemerintahan Republik Indonesia. Pada tahun 2003, 

Pemerintah Indonesia memutuskan untuk menjual 30% saham bank 

ini, sehingga menjadi perusahaan publik dengan nama PT. Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk., yang masih digunakan sampai 

dengan saat ini. 

2. Visi dan Misi Bank BRI 

a. Visi  

Menjadi The Most Valuable Banking Group di Asia Tenggara dan 

Champion of Financial Inclusion. 

b. Misi 
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1) Melakukan kegiatan perbankan yang terbaik dengan 

mengutamakan pelayanan kepada segmen mikro, kecil, dan 

menengah untuk menunjang peningkatan ekonomi masyarakat. 

2) Memberikan pelayanan prima dengan fokus kepada nasabah 

melalui sumber daya manusia yang profesional dan memiliki 

budaya berbasis kineja (performance-driven culture), teknologi 

informasi yang handal dan future ready, dan jaringan kerja 

konvensional maupun digital yang produktif dengan 

menerapkan prinsip opeasional dan risk management 

excellence.
67

 

3) Memberikan keuntungan dan manfaat yang optimal kepada 

pihak-pihak yang berkepentingan (stakeholders) dengan 

memperhatikan prinsip keuangan berkelanjutan praktik Good 

Corporate Governance yang sangat baik. 

3. Lokasi Penelitian 

Lokasi dalam penelitian ini bertempat di BRI Kantor Cabang 

Jember di Jalan Jendral Ahmad Yani No. 1, Kp. Using, Jemberlor, 

Kec. Patrang, Kabupaten Jember, Jawa Timur 68131. 

4. Logo Bank Rakyat Indonesia 

Logo merupakan salah satu simbol yang ada dalam suatu 

usaha atau perusahaan yang merupakan ciri khas atau pembeda dari 
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usaha atau perusahaan lainnya. Dibawah ini adalah logo Bank Rakyat 

Indonesia. 

 

Gambar 4.1 Logo Bank BRI 

Bentuk segi empat sama sisi dengan garis sudut lengkung. 

Empat sisi yang sama menandakan keseimbangan dengan garis 

lengkung yang artinya dinamis/ fleksibel dalam menyikapi 

perkembangan zaman. Bold huruf BRI dengan huruf kapital 

menandakan ketegasan. 

Garis bentuk dan pewarnaan (bold) secara tegas, sederhana 

dengan maksud untuk menghadirkan kesan-kesan yang merupakan 

seminan dari sistem manajemen yang baik, kemudahan-kemudahan 

maupun keamanan yang tercermin secara imaginatif pada logo type 

tersebut.
68

 

Ungkapan bentuk dan pewarnaan secara tegas dan teratur 

diharapkan akan mampu menampilkan suatu kesan lembaga yang 

modern dan profesional, sehingga tercermin ciri dunia perbankan yang 

                                                             
68

 BRI, diakses 14 Juni 2023. 



 

 

 

60 

mementingkan ketelitian dan ketepatan. Ini berkaitan dengan kesan 

management modern dalam suatu kegiatan usaha nasional yang 

mempunyai bahasan intenasional dan melandaskan semangat 

pemberharuan. 

Garis, bentuk dan peranaan ditampilkan secara lugas untuk 

memberikan kesan sedehana tetapi mantap dengan harapan mampu 

mencerminkan salah satu misi BRI sebagai bagian terdepan dalam 

mengembangkan kebijaksanaan pemerintah dalam memenuhi 

pelayanan perbankan bagi seluruh lapisan masyarakat dari yang paling 

kecil dan terpencil sampai yang besar di kota-kota. 

Warna biru melambangkan rasa nyaman, tenang, dan 

menyejukkan. Sebagai perusahaan yang fokus pada pelayanan jasa 

keuangan, BRI bertekad dapat memberikan kenyamanan tersebut  

dengan menyediakan berbagai layanan yang aman, fasilitas yang 

canggih dan lengkap, serta jaringan terluas untuk para nasabah.
69
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5. Struktur Organisasi Bank BRI Kantor Cabang Jember 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 Struktur Bank BRI 
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Berikut sebagian Job description dari beberapa bidang yang 

ada di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember, diantaranya: 

1) Pemimpin Cabang 

a. Mengkoordinasikan dan memonitor kegiatan Cross Selling 

produk BRI lainnya sesuai kewenangan bidang tugasnya untuk 

meningkatkan pendapatan BRI sesuai tarjet yang ditetapkan. 

b. Mengkoordinasikan dan memonitor kegiatan penanganan kredit 

bermasalah termasuk yang berkaitan dengan pihak kegiatan 

sesuai ketentuan yang berlaku untuk meningkatkan kualitas 

portofolio sesuai target. 

2) Staf Kantor Cabang 

a. Mengkoordinasikan dan memonitor kegiatan mapping dan 

menyusun rencana strategi usaha bank dan pemetaan potensi 

bisnis di wilayah kerja KanCa. 

b. Mengkoordinasikan kegiatan rencana pemasaran kredit, 

simpanan, dan e-banking di wilayah kerja KanCa. 

3) Manajer Operasional dan Layanan (MOL) 

a. Mengkoordinasikan dan melaksanakan kegiatan pembinaan dan 

pengawasan operasional serta pelayanan administrasi di kanca 

dan unit kerja dibawahnya sesuai kewenangan bidang tugasnya 

berdasarkan system dan prosedur yang telah ditetapkan guna 

mewujudkan pelayanan prima bagi nasabah untuk mencapai 

target yang telah ditetapkan. 
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b. Mengkoordinasikan dan melaksanakan kegiatan pengelolaan kas 

dan surat berharga untuk menjamin kecukupan kas dan 

optimalisasi penggunaannya sesuai ketentuan. 

4) Asisten Manajer Operasional dan Layanan (AMOL) 

a. Mengkoordinasikan dan melaksanakan kegiatan pengelolaan kas 

dan surat berharga untuk menjamin kecukupan kas dan 

optimalisasi penggunaannya sesuai ketentuan. 

b. Mengkoordinasikan dan melaksanakan kegiatan pembinaan dan 

pengawasan operasional serta pelayanan administrasi di KanCa 

sesuai kewenangan bidang tugasnya berdasarkan sistem dan 

prosedur yang telah ditetapkan guna mewujudkan pelayanan 

prima bagi nasabah untuk mencapai target yang telah ditetapkan. 

5) Supervisor 

a. Mensuvervisi pengecekan kas teller sesuai kewenangan untuk 

memastikan kelancaran pelayanan kepada nasabah sesuai 

ketentuan. 

b. Menindak lanjuti temuan audit sesuai bidang tugasnya sebagai 

tanggapan positif atas temuan audit. 

6) Customer Service 

a. Memberikan layanan pembukaan rekening dan fasilitas lainnya 

yang terkait dengan produk pinjaman, simpanan investasi, dan 

jasa bank lainnya sesuai ketentuan untuk memenuhi kebutuhan 

nasabah. 
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b. Memelihara data nasabah, termasuk Customer Information File 

(CIF) untuk menjamin data nasabah yang akurat dan terkini data 

memenuhi prinsip penerapan program anti pencucian uang 

(APU) dan pencegahan pendanaan terorisme (PPT). 

6. Produk-Produk Bank BRI 

a. Tabungan BRI Simpedes 

Tabungan Simpedes adalah Simpanan masyarakat dalam bentuk 

tabungan dengan mata uang Rupiah yang dapat dilayani di KC / KCP / 

BRI Unit / Kantor Kas / Teras BRI yang penyetoran dan pengambilannya 

tidak dibatasi baik frekuensi maupun jumlahnya sepanjang memenuhi 

aturan yang berlaku. 

b. Tabungan BRI BritAma 

Produk tabungan yang memberikan beragam kemudahan 

dalam melakukan transaksi perbankan dengan didukung fasilitas e-

banking dan sistem real time online yang akan memungkinkan 

nasabah untuk bertransaksi kapanpun dan dimanapun. 

c. Deposito Rupiah 

Simpanan berjangka dalam mata uang rupiah yang 

penarikannya hanya dapat dilakukan pada jangka waktu tertentu 

dengan memberikan bunga yang menarik dan beragam keuntungan 

lainnya. 

d. Briguna Karya 
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Briguna karya adalah fasilitas kredit tanpa agunan atau 

KTA dari Bank BRI yang diberikan kepada calon debitur/ debitur 

dengan  sumber pembayaan (repayment) berasal dari sumber 

penghasilan tetap atau fixed income (gaji). Briguna karya dapat 

digunakan untuk pembiayaan berbagai keperluan nasabah , mulai 

dari keperluan produktif hingga non produktif misalnya: pembelian 

barang bergerak/ tidak bergerak, perbaikan rumah, keperluan 

kuliah/sekolah, pengobatan, pernikahan dan lain-lain. 

e. Kredit Investasi 

Fasilitas kredit untuk membiayai barang modal/ aktiva tetap 

perusahaan, seperti pengadaan mesin, peralatan, kendaraan, 

bangunan dan lain-lain. Rumah tinggal, apartemen, condotel, ruko 

atau rukan. Berlaku untuk pembelian (baru/bekas), pembangunan, 

renovasi atau take over dari bank lain. 

f. Kupedes  

Kupedes merupakan kredit yang bersifat umum yang dapat 

membiayai semua sektor ekonomi segmen mikro yang dapat 

digunakan untuk kebutuhan modal keja dan/atau investasi kepada 

debitur/perorangan yang memenuhi persyaratan. 

B. Penyajian Data dan Analisis Data 

Penyajian dan analisis data merupakan hasil dan penelitian yang 

dilakukan di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember. Data ini diperoleh 
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berdasarkan observasi, wawancara dengan beberapa informan, analisis 

terhadap strategi marketing di bank dan dokumentasi yang sesuai dengan  

fokus penelitian berikut. 

1. Strategi Marketing Pemberian Hadiah PT. Bank BRI Kantor 

Cabang Jember 

Dalam sebuah usaha berorientasi profit maupun usaha sosial 

selalu ada kegiatan marketing. Pentingnya marketing dilakukan guna 

memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu poduk dan 

jasa. Sejalan semakin meningkatnya pengetahuan masyarakat dan 

menghadapi persaingan yang semakin ketat akan membuat para 

pemasar berusaha keras dalam memasarkan produknya untuk menarik 

minat nasabahnya. 

Dengan strategi yang sudah direncanakan dengan baik dan 

sudah siap untuk diimplementasikan sesuai dengan perencanaan maka 

usaha yang dijalankan dapat berkembang dengan pesat. 

Untuk dapat mengetahui penerapan marketing mix yang 

dilakukan oleh Bank BRI Kantor Cabang Jember. Wawancara ini 

berkaitan dengan penerapan marketing mix menggunakan 7P, Product 

(produk), Price (harga), Place (tempat), Promotion (promosi), People 

(orang), Process (proses), dan Physical Evidence (bukti fisik), dengan 

pertanyaan dan hasil wawancara dengan Bu Tithis selaku skretaris PT. 

Bank BRI Kantor Cabang Jember pada hari Selasa tanggal 13 Juni 

2023 sebagai berikut: 
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Strategi pemasaran merupakan sesuatu yang sangat penting 

bagi setiap perusahaan guna menarik minat nasabah untuk 

mengenalkan produk, seperti yang di paparkan oleh ibu Thitis 

mengenai strategi marketing pemberian hadiah. 

“Strategi implementasinya pastinya panen hadiah dilakukan dua 

periode tiap tahunnya. Dalam waktu dekat ada PHS (Panen Hadiah 

Simpedas). PHS itu dilakukan dua periode setiap tahunnya dan setiap 

kancanya sendiri sendiri.”
70

 

Dari paparan di atas terdapat ungkapan dari Bu Tithis selaku 

skretaris PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember. Selain itu harga salah 

satu faktor penting konsumen dalam mengambil keputusan untuk 

melakukan transaksi atau tidak. Strategi mengenai harga juga 

disampaikan sebagai berikut. 

Dalam waktu dekat ada PHS (panen hadiah Simpedas) mengeluarkan 

dana 700 juta belum pajaknya  yang digelontorkan, namun pastinya 

tidak cuma-cuma kita juga dapat inside nya yakni nasabah baru, 

maupun dana fesh fun. Namun BRI masih eksis sampai saat ini masih 

bisa kasih hadiah-hadiah. Dengan dana tabungan minimal 100 ribu 

untuk satu kupon jadi misal punya uang 1 juta itu otomatis dapat 

kuponnya dikali lipat otomatis tanpa ada pemberitahuan.
71

 

Saluran distribusi terdiri dari seperangkat lembaga yang melakukan 

segala kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status 

pemiliknya dari podusen ke pemiliknya. Disini tempat dipilih untuk 

pengadaan undian panen hadiah simpedes yang diadakan oleh BRI 

Kantor Cabang Jember. 
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“Pasti disuatu tempat entah itu kadang kita di ballroom hotel atau 

pernah kita kapan hari itu di alun-alun, kita pinjam alun-alunnya tahun 

2022”
72

 

Mengenai implementasi strategi yaitu rencana yang digunakan 

perusahaan untuk memastikan tujuan utama dari perusahaan dapat 

dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh oganisasi. Ini juga 

langsung dipaparkan Bu Tithis selaku skretaris PT. Bank BRI Kantor 

Cabang Jember mengenai implementasi strategi marketing pemberian 

hadiah khususnya panen hadiah simpedes sebagai berikut. 

“Implementasinya itu untuk menggaet nasabah, implementasinya dua 

periode dalam setahun jadi ga diawal tahun atau diakhir tahun. Tahun 

ini dibulan juli, harusnya juni ini tapi ada kepentingan lain yang harus 

ditunda bulan depan. Biasanya dilakukan serentak, bukan serentak 

kayak minggu ini dikanca mana lalu bulan depan dikanca mana.”
73

 

Fasilitas pendukung merupakan bagian dari pemasaran jasa 

yang memiliki peranan cukup penting. Karena jasa yang disampaikan 

kepada pelanggan tidak jarang memerlukan fasilitas pendukung di 

dalam penyampaian. Bukti fisik yang nyata berkaitan dengan 

pengundian hadiah PHS (panen hadiah simpedes) dijelaskan Bu Tithis 

selaku sekertaris PT. Bank BRI Kantor Caang Jember. 

“Bukti fisik dari adanya undian PHS (panen hadiah simpedas) yaitu 

berupa mobil yang dipampang di halaman depan BRI sebagai hadiah 

undian.”
74

 

Promosi  merupakan hal penting yang harus dilakukan 

perusahaan dalam memasarkan poduk dan jasa. Dengan adanya 

promosi yang dilakukan memungkinkan masyarakat mengenal suatu 
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produk dan menambah target penjualan di dalam perusahaan. Berikut 

wawancara yang disampaikan Bu Tithis mengenai promosi panen 

hadiah simpedes yang dilakukan. 

“Jadi sebelum ada acara dihari h misalkan minggu depan ada acaranya, 

BRI mengadakan arak arak kayak undian atau grand prize nya kita 

arak keliling kota, kayak konvoi. menyampaikan bentar lagi ada PHS 

BRI itu pun berlaku di unit tetapi untuk di unit tidak mengadakan arak-

arak atau konvoi cukup adanya pamflet pengadaan PHS ada undian.”
75

 

Proses yang dipaparkan disini mengenai kegiatan bagaimana 

ketentuan syarat yang berlaku dalam undian PHS (panen hadiah 

simpedes), yang langsung disampaikan oleh bu Thitis sebagai berikut. 

Dengan dana tabungan minimal 100 ribu satu kupon jadi misal punya 

uang 1 juta itu otomatis dapat kuponnya dikali lipat otomatis tanpa ada 

pemberitahuan. Karna pengundian pun  tidak semua nasabah bisa hadir 

di sini waktu acara PHS, yang dapatpun ga pasti yang disitu yang 

orangnya ga tau apa-apa. Sistemnya PHS sendiri menghadirkan 

kapolsek dan dinas sosial sebagai saksi. Bank juga mengundang pihak 

awak media untuk penyebar luaskan bahwa phs ini telah diundi 

minggu ini dari unit ini dan nasabah siapa yang mendapatkannya.
76

 

 Adanya program panen hadiah simpedes menjadi strategi 

marketing bank BRI Kanca Jember untuk menarik minat nasabah akan 

tetapi kurangnya promosi yang dilakukan menjadi kendala bagi 

perusahaan sehingga masih ada nasabah yang belum mengetahui panen 

hadiah simpedes, seperti yang disampaikan oleh ibu vivi selaku 

nasabah di Bank BRI Kanca Jember mengenai Panen Hadiah 

Simpedes. 

“Saya tidak tau mba, mengenai panen hadiah simpedes. Karna saya ke 

Bank hanya mengambil uang ketika mendapat bantuan dari prakerja 
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saja, karna profesi saya saat ini menjadi kader posyandu di desa saya 

sendiri.”
77

 

 Hal serupa dikatakan oleh ibu Susi selaku nasabah di Bank 

BRI Kanca Jember mengenai Panen Hadiah Simpedes. 

“Profesi saya menjadi ibu rumah tangga dan saya ke bank untuk 

mengambil uang transferan dari suami saya, karna suami saya kerja di 

Kalimantan, jadi saya tidak tau mba mengenai panen hadiah simpedes 

yang mba katakan tadi.”
78

 

 

2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat dalam penerapan 

stategi marketing  pemberian hadiah di PT. Bank BRI Kantor 

Cabang Jember 

Dalam strategi marketing pemberian hadiah pastinya ada 

faktor pendukung guna kelancaran pemasaran suatu produk hal serupa 

juga dilakukan oleh bank BRI Kantor Cabang Jember dan faktor 

penghambat menjadi kendala tujuan yang ingin dicapai dalam target 

pemasaran, berikut yang dipaparkan oleh Bu Tithis  

Faktor pendukung sendiri di dukung dengan adanya promosi ke 

berbagai media sosial dan media cetak, banyaknya unit yang berada di 

Jember sehingga informasi mudah tersebar. Sedangkan untuk faktor 

penghambat sendiri seperti masih adanya nasabah yang belum tahu 

mengenai undian PHS (panen hadiah simpedes) yang diadakan Bank 

BRI Cabang Jember dan juga adanya masyarakat yang belum menjadi 

nasabah di Bank BRI Cabang Jember
79

 

 

Bedasarkan wawancara diatas dengan skretaris, disimpulkan 

pentingnya strategi marketing serta peran karyawan dalam 

meningkatkan minat nasabah dengan cara bekerja sama dan selalu 
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kompak dalam bekerja, dan memiliki inovasi yang baru untuk menarik 

pelanggan dengan lebih banyak lagi. 

C. Pembahasan Temuan  

Berdasarkan hasil penelitian analisis data dengan teknik observasi, 

wawancara, dan dokumentasi dilapangan yang dilakukan peneliti. Sangat 

penting untuk menyusun pembahasan temuan, dimana hasil dari analisis 

data yang akan dikaji dengan teori yang ada untuk mendapati keterkaitan 

keduanya dalam menjawab fokus penelitian ini. 

1. Strategi Marketing pemberian hadiah Yang Dilakukan PT. Bank 

BRI Kantor Cabang Jember Dalam Menarik Minat Nasabah Baru 

a. Berdasarkan observasi atau wawancara dari narasumber yang ada di 

PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember melaksanakan strategi 

marketing pada pemberian hadiah dalam menarik minat nasabah. 

Pihak PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember melakukan Strategi 

Marketing dengan menggunakan bauran pemasaran 7p yaitu: 

1) Product  

Fakta di lapangan menyatakan bahwa strategi marketing 

pemberian hadiah PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam 

strategi marketing pemberian hadiah yang dilakukan oleh PT. Bank 

BRI Kantor Cabang Jember di bagi menjadi dua cara, hadiah di 

undi dan hadiah tanpa di undi yang menjadi strategi agar nasabah 

lebih rajin untuk menabung di Bank BRI Kantor Cabang Jember. 

Bahwasannya undian bertajuk Panen Hadiah Simpedes (PHS) 
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tersebut siapa saja dapat ikut berpartisipasi terkhususnya nasabah 

yang memiliki simpanan di BRI Jember. Bahwa produk dari 

diadakannya Panen Hadiah Simpedes (PHS) berupa mobil jenis 

pick up, carry, atau berupa mobil kecil lainnya. Dapat diikuti oleh 

nasabah BRI yang memiliki tabungan secara otomatis, artinya 

nasabah yang telah memiliki simpanan di BRI Jember secara 

langsung sudah masuk dalam undian Panen Hadiah Simpedes. 

Menurut peneliti strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. BRI Kantor Cabang Jember sudah sesuai 

bahwasannya produk merupakan sesuatu yang ditawarkan ke pasar 

untuk mendapatkan perhatian, pembelian, pemakaian, atau 

konsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.
80

 

2) Price 

Fakta di lapangan menyatakan bahwa strategi harga yang 

dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember yaitu sesuai 

dengan sistem pelaksanaan yang dilakukan dua periode tiap 

tahunnya dan lebih dari 700 juta yang di keluarkan pihak Bank 

BRI Cabang Jember. Nasabah yang memiliki tabungan minimal Rp 

100.000 akan memiliki satu kupon undian. Dimana strategi harga 

yang di keluarkan BRI Cabang Jember tersebut sangat besar, 

namun pastinya tidak secara cuma-cuma bank BRI Cabang Jember 
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mengeluarkan dana yang besar dari penetapan strategi harga 

tersebut bank BRI mendapat nasabah baru dan fresh fun. 

 Menurut peneliti strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. BRI Kantor Cabang Jember sudah sesuai bahwa 

harga merupakan jumlah semua nilai yang  diberikan oleh 

pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau 

menggunakan suatu poduk dan jasa. 

3) Place  

Fakta di lapangan menyatakan bahwa strategi tempat yang 

dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember yaitu terkait 

dengan dilaksanakannya kegiatan Panen Hadiah Simpedes (PHS)  

yang ada di BRI Cabang Jember dan juga letaknya yang strategis 

karena berada di area tengah kota, dekat dengan pasar, dekat 

dengan sekolahan, dan penduduk yang rame sehingga dapat 

menjadi pusat ekonomi umat. 

Menurut peneliti strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. BRI Kantor Cabang Jember sudah sesuai bahwa 

strategi tempat merupakan saluran distribusi tediri dari seperangkat 

lembaga yang melakukan segala kegiatan (fungsi) yang digunakan 

untuk menyalurkan produk dan status pemiliknya dari produsen ke 

konsumen.
81
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4) Promotion  

Fakta di lapangan menyatakan bahwa strategi promosi yang 

dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember yaitu dengan 

melakukan promosi secara online dan offline, yaitu dengan terjun 

langsung kepada masyarakat dengan melakukan arak-arak atau 

konvoi, menyebar brosur, memasang pamflet, promosi melalui 

media sosial. 

Menurut peneliti strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. BRI Kantor Cabang Jember sudah sesuai bahwa 

strategi promosi merupakan kegiatan mengkomunikasikan 

informasi dari penjual kepada konsumen atau pihak lain dalam 

saluran penjualan untuk mempengaruhi sikap dan perilaku. Melalui 

periklanan suatu perusahaan  mengarahkan komunikasi persuasif 

pada pembeli sasaran dan masyarakat melalui media-media yang  

disebut dengan media masa sepeti koran, majalah, tabloid, radio, 

televisi dan direct mail.
82

 

5) People  

Fakta di lapangan menyatakan bahwa strategi orang yang 

dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember yaitu dengan 

memilih para karyawan dengan berbagai tes praktek syarat-syarat 

lainnya yang mendukung untuk mengetahui kinerja dari 
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karyawannya dan penempatan sesuai dengan bidangnya atau 

kemampuannya. 

Menurut peneliti strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. BRI Kantor Cabang Jember sudah sesuai bahwa 

strategi orang merupakan keberadaan tidak dapat dilepaskan dari 

peran serta people atau petugas penyedia jasa. Untuk memenuhi 

keinginan pelanggan jasa, petugas penyedia jasa diharapkan 

mampu menerjemahkan keinginan pelanggan dalam bentuk 

pelayanan atau jasa.
83

 

6) Physical Evidence (bukti fisik) 

Fakta di lapangan menyatakan bahwa strategi bukti fisik dari 

adanya produk Panen Hadiah Simpedes yang dilakukan PT. Bank 

BRI Kantor Cabang Jember yaitu bukti fisik atau adanya dari suatu 

produk Panen Hadiah Simpedes (PHS) tersebut sudah nyata sesuai 

berdasarkan kenyataan atau sesuai adanya jujur dalam 

menyampaikan kepada masyarakat, tanpa mengada-ngada atau 

melebihkan penjelasannya, dimana pegawai BRI Cabang Jember 

bekerja dengan giat, jujur, dan sesuai prosedur perusahaan. 

 Menurut peneliti strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. BRI Kantor Cabang Jember sudah sesuai bahwa 

strategi bukti fisik merupakan perwujudan jasa dapat dilihat dalam 

keterkaitan antara janji yang telah disampaikan oleh pemberi atau 
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penyedia jasa dengan pelanggan. Jasa yang disampaikan kepada 

pelanggan tidak dapat dipisahkan dengan fasilitas pendukung 

secara fisik (physical evidence).
84

 

7) Process 

Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi proses yang 

dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember yaitu proses 

sangat cepat dan juga pelayanannya baik sehingga nasabah tidak 

bosan dan tidak lama menunggu ketika melakukan transaksi di 

Bank BRI Cabang Jember.  

Menurut peneliti strategi marketing pemberian hadiah yang 

dilakukan PT. BRI Kantor Cabang Jember sudah sesuai bahwa 

strategi proses merupakan variabel yang penting dalam perusahaan 

jasa yang erat berkaitan dengan aktivitas atau kinerja. Aktivitas 

proses dapat melibatkan unsur prosedur, tugas, rencana kerja, 

mekanisme dan juga aktivitas.
85

 

2. Faktor Pendukung Dan Penghambat Dalam Penerapan Strategi 

Marketing Pemberian Hadiah Yang Dilakukan PT. Bank BRI 

Kantor Cabang Jember Dalam Menarik Minat Nasabah Baru 

Berdasarkan hasil temuan dari yang peneliti dapatkan di PT. 

Bank BRI Kantor Cabang Jember, faktor pendukung dan penghambat 

strategi marketing di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam 
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menarik minat nasabahnya yaitu dilihat dari faktor pendukung seperti: 

Lokasi BRI Cabang Jember yang strategis yaitu dekat dengan jalan 

raya dan berada di area tengah kota, dekat dengan pasar dan dekat 

dengan sekolahan sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat. 

Memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya, strategi marketing 

yang baik yaitu melakukan promosi secara online dan offline 

menggunakan brosur, pamflet dan sebagainya, teknologi yang semakin 

berkembang, adanya banyak unit dan sebagainya, serta masyarakat 

sudah banyak mengenal dan tertarik menjadi nasabah BRI Cabang 

Jember. Sesuai analisis yang peneliti lakukan adalah dimana untuk 

penghambatnya sendiri yang ada pada undian Panen Hadiah Simpedes 

(PHS)  yaitu masih banyak masyarakat yang belum menjadi nasabah 

BRI Cabang Jember, ketidak tahuan dalam mengikuti undian Panen 

Hadiah Simpedes (PHS)  oleh nasabah BRI Cabang Jember dan 

banyaknya pesaing antar Bank. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai 

Implementasi Strategi Marketing Pemberian Hadiah Dalam Menarik 

Minat Nasabah Baru Di Bank Kantor Cabang Jember. Kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan PT. Bank BRI Kantor Cabang 

Jember dalam melaksanakan strategi marketing pemberian hadiah 

yaitu dengan menggunakan bauran pemasaran 7P, yang terdiri dari 

strategi product, place, price, promotion, process, people dan physical 

evidence. Dimana Bank BRI Cabang Jember melakukan undian Panen 

Hadiah Simpedes (PHS)  dua periode dalam satu tahun, promosi 

melalui brosur dan pamflet, pendekatan dengan tokoh masyarakat, 

informasi dari mulut ke mulut, meningkatkan kegiatan promosi kepada 

masyarakat, harga ratusan hadiah yang disipkan untuk nasabah, tempat 

yang mudah dijangkau, proses transaksi yang cepat dan mudah diakses 

sehingga tidak membuat nasabah bosan ketika melakukan tansaksi di 

Bank BRI Cabang Jember. 

2. Faktor pendukung dan penghambat dalam penerapan strategi 

marketing pemberian hadiah di PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember 

dalam menarik minat nasabah baru. Faktor pendukung: Lokasi BRI 

Cabang Jember yang strategis yaitu dekat dengan jalan raya, sekolah-
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sekolah, dekat dengan pasar sehingga dapat menjadi pusat ekonomi 

umat, memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya, strategi 

marketing yang baik melakukan promosi secara online dan offline 

melalui brosur, pamflet dan sebagainya, teknologi yang semakin 

berkembang, dan adanya banyak unit dan sebagainya, serta masyarakat 

sudah banyak mengenalnya dan tertarik menjadi nasabah BRI Cabang 

Jember. Sedangkan penghambatnya sendiri yang ada pada undian 

Panen Hadiah Simpedes (PHS)  yaitu masih banyak masyarakat yang 

belum menjadi nasabah BRI Cabang Jember, ketidak tahuan dalam 

mengikuti undian Panen Hadiah Simpedes (PHS)  oleh nasabah BRI 

Cabang Jember dan banyaknya pesaing antar Bank. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan 

diatas, maka saran bagi PT. Bank BRI Kantor Cabang Jember adalah 

sebagai berikut: 

a. BRI Kantor Cabang Jember dapat terus mempromosikan dan 

melakukan sosialisasi kepada masyarakat yang lebih luas, terutama di 

luar daerah jember sendiri dengan cara pemasaran yang modern 

sehingga tidak ada kesalah pemahaman terhadap Bank BRI Kantor 

Cabang Jember. 

b. Meningkatkan promosi melalui media elektonik dan media cetak. 

c. Meningkatkan kerja sama antar BRI dan unit lainnya. 
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