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MOTTO 

 

                        

     

Artinya :  Dan berserulah kepada manusia untuk mengerjakan haji, niscaya 

mereka akan datang kepadamu dengan berjalan kaki, dan mengendarai 

unta yang kurus yang datang dari segenap penjuru yang jauh, (Surat Al-

Hajj Ayat 27)1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
1
Rosyid, A. A. Haji Membuktikan Kebenaran al-Qur'an (Analisis Tafsir Ayat 27 Surat al-

Hajj). 
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ABSTRAK 

 

Moch Sandy Augusta Robet, Ahmad Fauzi. 2025: Strategi Pemasaran Pada 

Produk Tabungan Haji iB di Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember  

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Produk Tabungan Haji. 

 

 Dalam kompetisi di dunia perbankan, masing -masing bank harus memiliki 

strategi untuk memenangkan kompetisi dan mencapai tujuan utamanya. Di dunia 

perbankan Syariah, ada banyak produk yang menawarkan kepada calon nasabah. 

Salah satunya produk Tabungan Haji iB yang ditawarkan oleh Bank Mega 

Syariah. Tabungan Haji iB merupakan produk tabungan yang ditujukan untuk 

nasabah perorangan yang diperuntukkan untuk merencanakan dana keberangkatan 

ibadah haji. Oleh sebab itu Bank sebagai lembaga keuangan perlu 

mengkomunikasikan setiap produk yang mereka tawarkan. 

 Fokus Penelitian ini adalah : 1. Bagaimana Strategi Promosi dalam 

Pemasaran Tabungan Haji iB di Bank Mega syariah KCP Transmart Jember? 2. 

Bagaimna Segmentasi Pasar dan Targeting dalam Pemasaran Tabungan Haji iB di 

Bank Mega syariah Cabang Jember ? 

 Tujuan penelitian ini yaitu: 1. Untuk Mengetahui Strategi Promosi dalam 

Pemasaran Tabungan Haji iB di Bank Mega syariah Cabang Jember. 2. Untuk 

Mengetahui Segmentasi Pasar dan Targeting dalam Pemasaran Tabungan Haji iB 

di Bank Mega syariah KCP Transmart Jember? 

 Studi ini menggunakan penelitian deskriptif dan pendekatan kualitatif. 

Teknologi yang digunakan untuk mengumpulkan data adalah observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Analisis yang digunakan dalam pengumpulan data 

adalah reduksi data, penyajian data, dan kesimpulan. 

Adapun hasil dari penelitian ini adalah: 1. Strategi Promosi dalam 

Pemasaran Tabungan Haji iB di Bank Mega syariah Cabang Jember meliputi: 

 (Penjualan Pribadi), Direct marketing (pemasaran langsung), word of 

mouth (komunikasi dari mulut ke mulut), tabungan haji poris, tabungan haji non 

porsi 2. Segmentasi Pasar dan Targeting dalam Pemasaran Tabungan Haji iB di 

Bank Mega syariah Cabang Jember. 

Bahwa dengan menerapkan beberapa model pemasaran atau promosi di 

berbagai tempat, termasuk pesantren, diharapkan dapat menarik perhatian 

masyarakat untuk membuka tabungan haji IB di Bank Mega Syariah KCP 

Transmart Jember. Target pasar utamanya adalah masyarakat di sekitar wilayah 

Jember yang berpotensi membuka tabungan haji. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Konteks Penelitian 

Ibadah haji me$ru$pakan salah satu$ ibadah wajib yang wajib 

dilaksanakan ole$h se$lu$ru$h u$mat Islam yang mampu$, baik se$cara mate$ri 

mau$pu$n jasmani. Ke$du$anya sangat pe$nting kare$na ibadah haji me$nu$ntu$t 

tu$bu$h yang se $hat u$ntu$k me$njalankan ru$ku$n haji yang haru$s ditu$naikan. Se$cara 

finansial, pe$rjalanan haji be$rgantu$ng pada ke$mampu$an finansial orang yang 

he$ndak me$laksanakan ibadah haji. Biaya haji me$mang tidak se$dikit bagi 

orang awam yang ingin me$nu$naikan ke$wajibannya, namu$n u$ntu$k dapat 

me$laksanakan ibadah haji dipe$rlu$kan pe$mikiran yang matang. Salah satu$ 

caranya adalah de$ngan me $nabu$ng dalam jangka waktu$ te$rte$ntu$ u$ntu$k 

me$ndaftar se$bagai calon jamaah haji. Se$ktor pe $rbankan me$ru$pakan salah satu$ 

indikator pe$rtu$mbu$han e$konomi yang paling pe$nting. Di Indone$sia, se$ktor 

pe$rbankan te$rbagi me$njadi du$a, yaitu$ pe$rbankan syariah dan pe$rbankan 

konve$nsional. 

Ke$mu$ncu$lan pe$rbankan syariah dimaksu$dkan u$ntu$k me$ndorong dan 

me$maju$kan pe$mbangu$nan e$konomi masyarakat me$lalu$i ke$giatan pe$rbankan 

yang se$su$ai de$ngan prinsip-prinsip syariat Islam. Hadirnya pe$rbankan syariah 

di Indone$sia didorong ole$h ke$inginan masyarakat Indone$sia (khu$su$snya 

masyarakat mu$slim) yang me $nganggap bu$nga se$bagai se$su$atu$ yang be$rsifat 

riba dan pe$me$rasan. 
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Namu$n pada ke$nyataannya, e$kspe$ktasi masyarakat te$rhadap pe$ran 

pe$nting pe$rbankan syariah dipandang masih ke$cil atau$ jau$h dari e$kspe$ktasi 

banyak pakar ke$u$angan syariah, te$rmasu$k pakar pe$rbankan syariah. Praktik 

pe$rbankan syariah dianggap se$cara fu$ndame$ntal mirip de$ngan pe$rbankan 

konve$nsional yang diu$ku$r de$ngan praktik saat ini. 
2
 

Bank me $ru$pakan salah satu$ le$mbaga ke$u$angan yang me $mbe$rikan jasa 

ke$u$angan dan be$rtindak se$bagai pe$rantara antara masyarakat yang me$miliki 

dana dan yang tidak me$miliki dana. Dalam pe$rannya se$bagai pe$rantara, bank 

be$rtu$gas me $nge $lola dana yang dititipkan ole$h masyarakat dan 

me$nyalu$rkannya ke$pada masyarakat yang me$mbu$tu$hkan.
3
 

Bank be$rtindak se$bagai le$mbaga ke$u$angan yang me$nghimpu$n dan 

me$ngalokasikan dana dari masyarakat sambil me$nye$diakan be$rbagai layanan 

ke$u$angan. Ada du$a je$nis bank u$tama, yaitu$ bank konve $nsional dan bank 

syariah. Bank syariah me $ngope$rasikan produ$k me$re$ka be$rdasarkan prinsip-

prinsip Islam dan be$rfoku$s pada pe$mbiayaan dan layanan se$su$ai de$ngan 

prinsip-prinsip Syariah. Bank syariah yaitu bank yang menjalankan usahanya 

menggunakan prinsip syariah, yang memiliki 3 fungsi yakni menghimpun 

dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan, menyalurkan dana kepada 

masyarakat dalam bentuk pembiayaan, dan memberikan layanan dalam 

                                                             
2
 Sabirin, M. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Bank Mega Syariah di Kantor 

Kementerian Agama Kabupaten Lombok Timur. ISLAMIKA, 5(4), (2023): 1500-1515.  
3
 Omi, W. I. Strategi pemasaran produk tabungan haji iB Bank Mega Syariah Kc Mataram 

di Masa Pandemi Covid-19 (Doctoral dissertation, UIN Mataram), (2022). 
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bentuk jasa. 
4
Dalam du$nia pe$rbankan yang kompe$titif, se$tiap bank haru$s 

me$miliki strate$gi u$ntu$k me$me$nangkan pe$rsaingan dan me$ncapai tu$ju$an 

u$tamanya.
5
  

Strate$gi pe$masaran di be$rbagai le$mbaga atau$ bank me$miliki pe$ranan 

pe$nting dan me$njadi hal u$tama yang pe$rlu$ dipe$rhatikan u$ntu$k me$ncapai 

ke$be$rhasilan bisnis. Ole$h kare$na itu$, de$parte$me$n pe$masaran me$me$gang 

pe$ranan pe$nting dalam te$rlaksananya u$saha. Strate$gi pe$masaran haru$s mampu$ 

me$mbe$rikan gambaran yang je$las dan te$rarah te$ntang ke$giatan yang akan 

dilaku$kan bank u$ntu$k me$maksimalkan se$tiap pe$lu$ang atau$ ke$se$mpatan di 

be$rbagai pasar sasaran.
6
 

Di du$nia pe$rbankan syariah, ada be$be$rapa produ$k pe $nghimpu$nan dana 

yang ditawarkan ke$pada calon nasabah. Salah satu$nya adalah produ$k 

Tabu$ngan Haji iB yang ditawarkan Bank Me $ga Syariah KCP Transmart 

Je$mbe$r. Tabu$ngan Haji iB me$ru$pakan produ$k tabu$ngan bagi nasabah 

pe$rorangan yang dipe $ru$ntu$kkan bagi pe$re$ncanaan dana ke$be$rangkatan haji. 

Bank se$bagai le$mbaga ke$u$angan haru$s me$ngomu$nikasikan se$tiap produ$k 

yang me$re$ka tawarkan. Hal ini dilaku$kan agar masyarakat me$nge$tahu$i 

manfaat produ$k yang ditawarkan dan be$rminat u$ntu$k me$mbe$linya se$su$ai 

ke$bu$tu$han dan ke$inginan. Banyak bank yang me $nawarkan produ$knya, baik 

produ$k baru$ mau$pu$n pe$nge$mbangan le$bih lanju$t dari produ$k lama.
7
 

                                                             
4
 Nurul Setianingrum, dkk, “Strategi Pengembangan Tabungan Dengan Pendekatan 

Business Model Canvas pada Bank Syariah Indonesia” Jurnal Of Islamic Finance 2, no.1, 

(Desember 2023): 67-83. 
5
 Iska, “Sistem Perbankan Syariah Di Indonesia Dalam Perspektif Fikih Ekonomi”, 2012 

6
 Sofjan Assauri, “Manajemen Pemasaran”, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), hlm 168.  

7
 Omi, W. I. “Strategi pemasaran produk tabungan haji iB Bank Mega Syariah Kc Mataram 

di Masa Pandemi Covid-19” (Doctoral dissertation, UIN Mataram), (2022). 
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Se$tiap bank Syariah me$nawarkan be$rbagai produ$k u$ntu$k me$me$nu$hi 

ke$bu$tu$han masyarakat. Bank syariah saling be$rsaing dalam me$nawarkan 

produ$knya se $hingga dipe$rlu$kan strate$gi pe$masaran bagi se $tiap bank. Hal ini 

dilaku$kan agar masyarakat me$nge$tahu$i bahwa produ$k yang ditawarkan se$su$ai 

de$ngan ke$bu$tu$hannya dan te$rtarik u$ntu$k me$nggu$nakannya.
8
 

Be$rdasarkan u$raian diatas yang te$lah dipaparkan, maka pe$ne$liti 

me$miliki ke$inginan dan te$rtarik u$ntu$k me$ne$liti dan me$ninjau$ le$bih jau$h dalam 

lagi, maka dari itu$ pe$ne$liti me$laku$kan pe$ne$litian de$ngan me$ngangkat ju$du$l 

“STRATEGI PEMASARAN PADA PRODUK TABUNGAN HAJI IB DI 

BANK MEGA SYARIAH KCP TRANSMART  JEMBER”. 

B. Fokus Penelitian  

1. Bagaimana Strate$gi Promosi dalam Pe$masaran Tabu$ngan Haji iB di Bank 

Me$ga syariah KCP Transmart Je$mbe$r ? 

2. Bagaimana Se$gme$ntasi Pasar dan Targe$ting dalam Pe$masaran Tabu$ngan 

Haji iB di Bank Me$ga syariah KCP Transmart Je$mbe$r ? 

C. Tujuan Penelitian 

1. U$ntu$k Me $nge$tahu$i Strate$gi Promosi dalam Pe$masaran Tabu$ngan Haji iB 

di Bank Me$ga syariah KCP Transmart Je$mbe$r. 

2. U$ntu$k Me $nge $tahu$i Se$gme $ntasi Pasar dan Targe$ting dalam Pe$masaran 

Tabu$ngan Haji iB di Bank Me$ga syariah KCP Transmart Je$mbe$r 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat pe$ne$litian ini me$mbe$rikan kontribu$si yang sangat lu$as u$ntu$k 

me$ncaku$p be$rbagai aspe$k te $ru$tama aspe$k ke$hidu$pan bu$kan hanya itu$ mu$lai 

                                                             
8
 Sabirin, M. “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Bank Mega Syariah Di Wilayah 

Kerja Kantor Kementerian Agama Kabuaten Lombok Timur.” Nusantara Hasana Journal, 2(3), 

(2022), 1-14.  
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dari pe$nge$mbangan ilmu$ pe$nge$tahu$an, se$hingga dapat me$mbe$rikan solu$si 

praktis u$ntu$k masalah yang akan dihadapi. Dalam pe$ne $rapan pe$ne$litian ini 

dapat me$ncaku$p be$be$rapa hal antara lain dalam bidang te$oritis dan praktis, 

me$layani akade$misi dan le$mbaga se$rta masyarakat. Pe$ne$litian ini disu$su$n 

de$ngan foku$s pada manfaat praktisnya. Hingga tu$ju$an pe$ne$litian ini dapat 

me$nghasilkan be$be$rapa te$mu$an yang tidak hanya be$rnilai te$oritis, namu$n ju$ga 

dapat dite$rapkan se$cara nyata dalam ke$hidu$pan. Be$riku$t pe$nje$lasan se$cara 

de$tail me$nge$nai manfaat te$oritis dan praktis dari pe$ne $litian ini antara lain:  

1. Manfaat te$orititis 

Diharapkan hasil pe$ne$litian ini dapat be$rmanfaat se$bagai su$mbe$r 

informasi yang dapat me$mbe$rikan dan me$nambah wawasan ilmu$ 

pe$nge$tahu$an. Se $cara praktis, pe$ne$litian ini dapat me$mbe$rikan kontribu$si 

u$ntu$k me$mahami strate$gi pe$masaran produ$k tabu$ngan haji iB di Bank Me$ga 

Syariah KCP Transmart Je$mbe$r. Adapu$n te$mu$an pe$ne$litian ini ju$ga bisa 

digu$nakan se$bagai bahan ru$ju$kan u$ntu$k pe$ne$litian ilmiah yang akan 

me$ndatang 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi pe$ne$liti 

Pe $ne$litian ini be$rtu$jan u$ntu$k me$mbe$rikan pe$mahaman yang le$bih 

me$ndalam te$ntang Strate$gi Pe$masaran Tabu$ngan Haji iB Di Bank Me$ga 

Syariah KCP Transmart Je$mbe$r, Harapannya, dapat me$mbantu$ 

me$ningkatkan strate$gi pe$masaran produ$k yang ada di Bank Me$ga 

syariah KCP Transmart Je$mbe$r.  
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b. Bagi U$IN Kiai Haji Achmad Siddiq Je$mbe $r 

Pe $ne$litian ini be$rtu$ju$an u$ntu$k me$mbe$rikan kontribu$si te$rhadap 

pe$mahaman tabu$ngan haji di pe$rbankan syariah, khu$su$snya dalam 

konte$ks pe$masaran produ$k tabu$ngan haji. Be$be$rapa te$mu$an ini mu$ngkin 

me$njadi bahan bacaan yang be$rgu$na bagi mahasiswa yang te$rtarik 

me$mpe$lajari le$bih lanju$t te$ntang pe$masaran produ$k tabu$ngan haji. Pada 

saat yang sama, hasil ini ju$ga dapat me$njadi dasar bagi pe$ne$litian-

pe$ne$litian dan pu$blikasi-pu$blikasi ilmiah se$lanju$tnya di lingku$ngan U$in 

Khas Je$mbe$r. 

c. Bagi Bank Me $ga Syariah KCP Transmart Je$mbe$r 

Pe $ne$litian ini diharapkan dapat me$mbe$rikan wawasan yang 

be$rharga dan be$rmakna bagi Bank Me$ga Syariah KCP Transmart Je$mbe$r 

u$ntu$k me$mahami ke$bu$tu$han dan prioritas masyarakat dan nasabah. 

Informasi ini dapat be$rmanfaat bagi Bank Me$ga Syariah KCP Transmart 

Je$mbe$r dalam me$ne$ntu$kan strate$gi pe$masaran produ$k tabu$ngan haji iB 

di Bank Me$ga Syariah KCP Transmart Je$mbe$r dan me$me$nu$hi harapan 

nasabah. 

d. Bagi masyarakat  

Bagi masyarakat pe$ne$litian ini bu$kan hanya me$mbe$rikan 

informasi te$ntang pe$masaran saja namu$n ju$ga dapat me$mbantu$ 

masyarakat dalam me$mu$tu$skan apakah Strate$gi Pe$masaran Produ$k 

Tabu$ngan Haji iB Di Bank Me$ga Syariah Kcp Je$mbe$r e$fe$ktif u$ntu$k 

Masyarakat. 
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E. Definisi Istilah 

1. Strate$gi Pe$masaran 
 

Strate$gi pe$masaran hakikatnya me$ru$pakan su$atu$ pe$re $ncanaan yang 

me$nye$lu$ru$h, dan te$rpadu$ di bidang pe$masaran yang me$mbe$rikan pe$doman 

bagi ke$giatan-ke$giatan yang dilaku$kan gu$na me$ncapai tu$ju$an pe$masaran 

su$atu$ pe$ru$sahaan. De$ngan kata lain, strate$gi pe$masaran adalah se$rangkaian 

tu$ju$an, pe$doman, dan atu$ran yang me$mbe$rikan arah ke$pada u$paya 

pe$masaran pe$ru$sahaan dari waktu$ ke$ waktu$, pada se$tiap tingkatan dan 

acu$an se$rta alokasi, te$ru$tama se$bagai re$spon pe$ru$sahaan dalam me$nanggapi 

kondisi lingku$ngan dan pe $rsaingan yang te $ru$s be $ru$bah. Ole$h kare$na itu$, 

de$finisi strate$gi pe$masaran haru$s didasarkan pada analisis ke$ku$atan dan 

ke$le$mahan pe$ru$sahaan di lingku$ngannya. 
9
  

2. Produ$k 

Produ$k adalah apa pu$n yang dapat ditawarkan di pasar dan dapat 

me$me$nu$hi ke$bu$tu$han konsu$me$n. Produ$k adalah se$gala se$su$atu$ yang 

be$rwu$ju$d fisik dan non-fisik yang dapat ditawarkan ke$pada konsu$me$n 

u$ntu$k me$me$nu$hi ke$inginan dan ke$bu$tu$hannya. Me$nu$ru$t Kotle$r dalam 

Bu$khari, produ$k adalah apa pu$n yang dapat ditawarkan di pasar u$ntu$k 

me$me$nu$hi ke$bu$tu$han dan ke$inginan konsu$me$n. Dari sini kita dapat 

me$nyimpu$lkan bahwa produ$k adalah apa pu$n (barang atau$ jasa) yang 

ditawarkan ke$pada konsu$me$n u$ntu$k me$me$nu$hi ke$bu$tu$hannya.
10

 

 

                                                             
9
 Tjiptono, F. Strategi pemasaran. (1995). 

10
 Istanti, E. “Pengaruh Harga, Promosi Dan Produk Terhadap Keputusan Pembelian Di 

Restoran Burger King Kawasan Surabaya Plaza Surabaya”. Ekonomika'45, 7(1), (2019):16-22.  
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3. Tabu$ngan Haji 

Tabu$ngan haji me$ru$pakan salah satu$ be$ntu$k layanan pe $rbankan yang 

be$rtu$ju$an u$ntu$k me$mu$dahkan masyarakat dalam me$re$ncanakan tabu$ngan 

u$ntu$k pe$nye $le$nggaraan ibadah haji. Bank syariah se$bagai le$mbaga 

ke$u$angan be$rbasis Syariah be$ru$paya me$nghimpu$n dana masyarakat u$ntu$k 

ke$pe$rlu$an ibadah haji de$ngan me$nawarkan be$rbagai be$ntu$k layanan yang 

se$jalan de$ngan Syariah. Baik dalam be$ntu$k akad mau$pu$n be$ntu$k 

ope$rasional lainnya.
11

 

F. Sistematika Pembahasan 

Siste$matika pe$mbahasan su$atu$ ke$rangka yang be$risi te$ntang stru$ktu$r 

pe$nu$lisan yang dapat me$nu$nju$kkan u$ru$tan pe$mbahasan atau$ masalah dalam 

me$nde$skripsikan su$atu$ topik yang akan disu$su$n dalam skripsi. Se$bagai be$riku$t 

siste$matika pe$mbahasan antara lain: 

BAB I Pendahuluan, be$risi latar be$lakang masalah, foku$s pe$ne$litian, 

tu$ju$an pe$ne$litian, manfaat pe$ne$litian, de$finisi istilah dan pe$mbahasan yang 

siste$matis. 

BAB II Kajian Kepustakaan, be$risi pe $ne$litian te$rdahu$lu$ yang re$le$van 

de$ngan pe$ne$litian yang akan dilaku$kan dan me$nje$laskan kajian te$oritis yang 

re$le$van. 

BAB III Metode Penelitian, Me$lipu$ti me$tode$ yang akan digu$nakan, 

je$nis pe$ne$litian, lokasi pe$ne$litian, su$bje$k pe$ne$litian, te$knik pe$ngu$mpu$lan data, 

ke$absahan data dan tahapan pe$ne$litian. 

                                                             
11

 Akbar, N. “Tinjauan Terhadap Strategi Pemasaran Pada Tabungan Haji Dalam Akad 

Mudharabah (Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KCP Sudirman, Bogor)”. Amwaluna: Jurnal 

Ekonomi dan Keuangan Syariah, 3(1), (2019): 76-95.  
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BAB IV Penyajian Data dan Analisis, be $risi inti atau$ te$mu$an 

pe$ne$litian, obje$k pe$ne$litian, pe$nyajian data, analisis data dan pe$mbahasan hasil. 

BAB V Penutup, be$risi ke$simpu$lan dan saran ke$mu$dian dile$ngkapi 

de$ngan saran dari pe$ne$liti. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

 

A. Penelitian Terdahulu 

Pe$ne$litian te$rdahu$lu$ adalah su$atu$ bagian pe$nting dari prose$s pe$ne$litian. 

De$ngan pe$mahaman pe$ne$litian se$be$lu$mnya. Ku$mpu$lan stu$di ini, laporan atau$ 

karya ilmiah dilaksanakan se$be$lu$m atau$ me$mbahas topik yang sama atau$ 

be$rkaitan de$ngan topik ju$du$l yang akan dite$liti. De$ngan me$mpe$lajari 

pe$ne$litian te$rdahu$lu$ ini, akan tampak orisinilitas dan nilai tambah dari 

pe$ne$litian posisi pe$ne$liti he$ndak me$laku$kan pe $rbandingan: 

1. Devi Novitasari, Desdi Susselo. Analisis Strategi Pemasaran Tabungan 

Hijrah Haji dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah pada Bank Muamalat 

KCP Nganjuk (2022), Jurnal Ekonomi, Manajemen, Bisnis dan Sosial 

(EMBISS). 

Hasil pe$ne $litian me$nu$nju$kkan bahwa pe$re$ncanaan strate$gi 

pe$masaran se$lama pande$mi me$libatkan pe$nggu$naan salu$ran pe$masaran 

tambahan dan foku$s pada pe$riklanan me$lalu$i digitalisasi. Strate$gi yang 

paling e$fe $ktif adalah pe$rsonal se$lling, namu$n Bank Mu$amalat ju$ga 

me$laku$kan promosi me$lalu$i pe$nju$alan langsu$ng, pe$nye$baran brosu$r, dan 

me$dia sosial. Strate$gi yang dite$rapkan te$rbu$kti be$rhasil, te$tapi ada ju$ga 

be$be$rapa ke$ndala yang dihadapi. Solu$si yang ditawarkan adalah 

me$mpe$rlu$as salu$ran pe$masaran, me$nawarkan program pe$mbiayaan haji 

mu$ltigu$na, atau$ me$mbu$ka re$ncana tabu$ngan haji. Re$kome$ndasi u$ntu$k 

strate$gi pe $masarannya yaitu$ bank haru$s mampu$ me$manfaatkan pe$lu$ang 
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yang ada, me$ningkatkan pe$masaran baik me$lalu$i me$dia sosial mau$pu$n 

pe$nagihan langsu$ng, se $rta me$njaga hu$bu$ngan baik de $ngan pihak-pihak 

yang te$lah me$laku$kan ke$rja sama. Pe$rsamaan pe$ne$litian ini adalah sama 

sama me$nggu$nakan me$tode$ ku$alitatif, Se $dangkan pe$rbe$daanya yaitu $ 

pe$ne$litian yang dilaku$kan ole$h De$vi Novitasari, De$di Su$se$lo, Be$rmanfaat 

u$ntu$k me$nganalisis pe$re$ncanaan, imple$me$ntasi, e$valu$asi, dan re$kome$ndasi 

strate$gi pe $masaran gu$na me$ningkatkan ju$mlah nasabah Bank Mu$amalat 

KCP Nganju$k di masa pande$mi. 
12

 

2. De$vi Aprilia Wahyu$ Aditiyani, Strate$gi Pe $masaran dalam Me$ningkatkan 

Ju$mlah Nasabah Produ$k Tabu$nganku$ IB pada Bank Jatim Cabang Syariah 

Ke$diri. (2024) skripsi Strate$gi Pe$masaran dalam Me$ningkatkan Ju$mlah 

Nasabah Produ$k Tabu$nganku$ IB pada Bank Jatim Cabang Syariah Ke$diri.  

Hasil pe$ne$litian ini me$nu$nju$kkan bahwa strate$gi pe$masaran produ$k 

Tabu$nganku$ iB Bank Jatim Syariah Cabang Ke $diri adalah strate$gi produ$k 

yang me$mbe$rikan ke$mu$dahan ke$pada nasabah. De$ngan strate$gi harga, 

bank me$nawarkan u$ntu$k me$mbu$ka re $ke$ning de$ngan harga yang 

te$rjangkau$. Strate$gi pe$riklanan te$rdiri dari ku$nju$ngan dan sosialisasi. 

Tindakan promosi lainnya te$rmasu$k pe $nye$baran se$le $baran, brosu$r, 

pe$nggu$naan me$dia sosial, dan partisipasi dalam acara. Strate$gi su$mbe $r 

daya manu$sia adalah de$ngan me$ngirimkan pe$rwakilan dari bank. Strate$gi 

sarana fisiknya adalah ru$ang yang haru$m, nyaman, se$ju$k dan be$rsih. 

Pe$rsamaan pe$ne$litian ini adalah sama sama me$nggu$nakan me$tode$ 

                                                             
12

 Novitasari, D., & Suselo, D. “Analisis Strategi Pemasaran Tabungan Hijrah Haji Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Bank Muamalat KCP Nganjuk”. jurnal ekonomi, 

manajemen, bisnis, dan sosial (embiss), 2(4), (2022): 492-500. 
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pe$ne$litian ku$alitatif de$skriptif, dan sama sama me$ne$liti te$ntang strate$gi 

pe$masaran. Se$dangkan pe$rbe$daanya yaitu$ pe $ne$liti yang dilaku$kan ole$h 

De$vi Aprilia Wahyu$ Aditiyani yaitu$ Pe $ne$litian ini be$rtu$ju$an u$ntu$k 

me$njawab pe$rtanyaan pe $rtanyaan Bagaimana strate$gi pe $masaran yang 

digu$nakan pada produ$k Tabu$nganku$ iB pada Bank Jatim Cabang 

Syariah.
13

 

3. He$rsa Farida Qoriani, dkk. Me$ne$lisik strate$gi marke$ting dalam me$narik 

minat nasabah (2023) Ju$rnal Pedamas (Pe$ngabdian Ke$pada Masyarakat) 

Volu$me$ 1, Nomor 1, Me$i 2023 

Hasil pe $ne$litian adalah strate$gi pe$masaran yang dilaku$kan bank 

syariah me$ga pada produ$k tabu$ngan haji me$lipu$ti: a. Iklan, promosi 

produ$k tabu$ngan haji yang dilaku$kan Bank Me$ga Syariah KCP Je$mbe$r 

adalah me$lalu$i pe$manfaatan me$dia sosial kare$na de$ngan me$dia sosial 

dapat de$ngan mu$dah dike$nal ole$h masyarakat kare$na hampir se$mu$a orang 

di du$nia saat ini me$nggu$nakan me$dia sosial. b. Hu$bu$ngan masyarakat: 

Hu$bu$ngan masyarakat be$rtu$ju$an u$ntu$k me$ningkatkan dan me$njaga 

re$pu$tasi baik bank. c. Pe$riklanan: Pe$riklanan yang digu$nakan Bank Me$ga 

Syariah KCP Je$mbe$r u$ntu$k me$narik nasabah antara lain: Bank me$mbu$at 

program Top U$p Tabu$ngan Haji se$me$narik mu$ngkin de $ngan spandu$k dan 

brosu$r. Pe $ne $rapan strate$gi pe$masaran pada Bank Me $ga Syariah disini 

mampu$ me$mbe$rikan dampak yang positif bagi bank se$kaligu$s 

me$mpe$rlancar se$gala aspe$k yang te$rkait de $ngan pe$layanan nasabah se$rta 

                                                             
13

 Aditiyani, d. a. w. “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk 

Tabunganku IB Pada Bank Jatim Cabang Syariah Kediri” (Doctoral dissertation, IAIN Kediri), 

(2024). 
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me$ningkatkan ju$mlah nasabah produ$k tabu$ngan haji. Pe$rsamaan pe$ne$litian 

ini adalah sama sama me$nggu$nakan me$tode$ pe$ne$litian ku$alitatif. 

Se$dangkan pe$rbe$daanya te$rle$tak pada tu$ju$an yaitu$ Me $ne$lisik strate$gi 

marke$ting dalam me$narik (minat nasabah). 
14

 

4. Nu$r Anim Jau$hariyah, dkk. strate$gi pe$masaran syariah dan waiting list 

se$cara simu$ltan te$rhadap ke$pu$tu$san nasabah me$nggu$nakan produ$k 

tabu$ngan haji Pd PT BRISyariah KCP Ge$nte$ng Kabu$pate$n Banyu$wangi. 

(2020) Jou$rnal of Sharia E$conomics, 2(1), 74-92.  

Hasil pe$ne$litian adalah Te$rdapat pe$ngaru$h se$cara parsial yang 

signifikan antara variabe$l strate$gi pe$masaran (X1) te$rhadap variabe$l 

ke$pu$tu$san nasabah (Y) me$nggu$nakan tabu$ngan haji di BRISyariah KCP 

Ge$nte$ng Kabu$pate$n Banyu$mas. Tidak te$rdapat pe$ngaru$h se$cara parsial 

antara variabe$l daftar tu$nggu$ (X2) te$rhadap variabe$l ke$pu$tu$san nasabah 

(Y) me$nggu$nakan tabu$ngan haji di BRISyariah KCP Ge$nte $ng Kabu$pate$n 

Banyu$mas. Te$rdapat pe$ngaru$h yang signifikan se$cara simu$ltan antara 

variabe$l strate$gi pe$masaran (X1) dan variabe$l daftar tu$nggu$ (X2) te$rhadap 

variabe$l ke$pu$tu$san nasabah (Y) me$nggu$nakan tabu$ngan haji di 

BRISyariah KCP Ge $nte$ng Kabu$pate$n Banyu$mas. Pe$rsamaan pe$ne$litian ini 

sama yang me$ngarah pada strate$gi pe$masaran produ$k Tabu$ng Haji. 

Se$dangkan pe $rbe$daanya yaitu$ pe$ne$lititi Nu$r Anim Jau$hariyah, dkk le$bih 

me$nu$ju$ ke $pada, strate$gi pe$masaran syariah dan waiting list se$cara 

simu$ltan te$rhadap ke$pu$tu$san nasabah me$nggu$nakan produ$k tabu$ngan haji 

                                                             
14

 Qoriani, H. F., khoirul Adian, A., & Ababil, K. Menelisik strategi Marketing Dalam 

menarik Minat Nasabah. pedamas (pengabdian kepada masyarakat), 1(1), (2023): 194-201.  
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dan pe$ne$liti Nu$r Anim Jau$hariyah, dkk me$nggu$nakan Je $nis pe$ne$litian 

pe$nde$katan ku$antitatif.
15

 

5. Cindy Wu$landari, Wahyu$di. Strate$gi Pe$masaran Produ$k Tabu$ngan Haji di 

E$ra Ne$w Normal. (2022) Ju$rnal E$konomi dan Pe$rbankan Syariah, Vol. 1 

No. 2 Se$pte$mbe$r.  

Hasil pe$ne$litian yaitu$ hasil analisis diagram carte$siu$s me$nu$nju$kkan 

bahwa posisi Bank Mu$amalat be$rada pada se$l I yang be$rarti Bank 

Mu$amalat me$mpu$nyaibe$rbagai pe$lu$ang dan me$mpu$nyai be$rbagai 

ke$ku$atan yang me$ndorongnya u$ntu$k me$manfaatkan pe$lu$ang te$rse$bu$t. Dan 

posisi Bank Mu$amalat dalam matriks inte$rnal dan e$kste$rnal ju$ga be$rada 

pada ku$adran I yaitu$ pada posisi GROWTH yaitu$ inte$grasi ve$rtikal yang 

me$mpu$nyai statu$s daya saing sangat ku$at dalam pe$masaran de$ngan daya 

saing tinggi. Dalam matriks SWOT dite$mu$kan e$mpat alte$rnatif strate$gi 

yang dapat dite$rapkan ole$h Bank Mu$amalat KCP. Wonomu$lyo. Strate$gi 

SO dapat me$manfaatkan fakta bahwa Bank Mu$amalat me$ru$pakan satu$-

satu$nya bank syariah yang me$miliki nasabah Tabu$ngan Haji dalam ju$mlah 

be$sar dan be$ke$rja sama langsu$ng de$ngan Ke$me$nte $rian Agama. Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini sama de$ngan yang me$nggu$nakan me$tode$ pe$ne$litian 

ku$alitatif. Se$dangkan pe$rbe$daanya yaitu$ hanya te$rdapat pada le$tak obye$k 

yaitu$ Bank Mu$amalat KCP. Wonomu$lyo. 
16

 

                                                             
15

 Jauhariyah, N. A., Munawar, A., & Mahmudah, M. “Strategi Pemasaran Syariah Dan 

Waiting List Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Produk Tabungan Haji Pada PT 

BRISyariah KCP Genteng Kabupaten Banyuwangi”. Journal of Sharia Economics, 2(1), (2020): 

74-92.  
16

 Wulandari, C. “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji di Era New Normal”. Jurnal 

Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah, 1(2), (2022): 117-125.  
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6. Isma Ye$ni, dkk. Strate$gi pe$masaran tabu$ngan haji di bank syariah 

indone$sia (2023) Holistic Jou$rnal of Manage$me$nt Re$se$arch, 8(1), 57-68.  

Hasil pe$ne$litian yaitu$ haji adalah ibadah yang dilaku$kan de$ngan 

me$ngu$nju$ngi Ka’bah dan se$kitarnya di Kota Me$kkah u$ntu$k me$laksanakan 

be$rbagai ritu$al se$pe$rti tawaf, sa'i, wu$ku$f di Arafah, dan lain se$bagainya. 

Bagi yang mampu$, haji hu$ku$mnya wajib, yakni se$kali se$u$mu$r hidu$p. 

Strate$gi pe$masaran pada pe$rbankan syariah di Indone$sia me$ru$pakan 

strate$gi yang dike$mbangkan ole$h BSI khu$su$s u$ntu$k produ$k tabu$ngan haji 

me$lalu$i pe$manfaatan targe$t pasar se$pe$rti me$ne$tapkan strate$gi se$gme$ntasi, 

targe$t pasar, dan positioning. Se$lanju$tnya, pe$rke$mbangan ini me$ngu$bah 

bau$ran pe$masaran me$njadi tiga kompone$n, yang me$lipu$ti produ$k, harga, 

dan promosi. Pe$rsamaan pe$ne$litian ini sama de$ngan me$nggu$nakan me$tode$ 

pe$ne$litian ku$alitatif. Se$dangkan pe$rbe$daanya te$rdapat pada tu$ju$an yaitu $ 

Strate$gi pe $masaran tabu$ngan haji di (bank syariah indone$sia). 
17

 

7. Fajriyah Salsabila Halim. dkk, Analisis Pe $ne $rapan Strate$gi Se$gme$nting, 

Targe$ting Dan Positioning Te$rhadap Tabu$ngan Haji Pada Bank Tabu$ngan 

Ne$gara Syariah Kc Be$kasi, (2023) Ju$rnal Ilmiah E$konomi Islam, 9(01), 

2023, 564-572.  

Be$rdasarkan hasil pe$ne$litian khu$su$snya me$nge$nai pe$ne$rapan strate$gi 

se$gme$ntasi, targe$te$d dan positioning tabu$ngan haji di Bank Tabu$ngan 

Ne$gara Syariah Kantor Cabang Pe$mbantu$ Jakarta Barat, dapat 

disimpu$lkan bahwa strate$gi se$gme$ntasi, targe$te$d dan positioning yang 

                                                             
17

 Yeni, I., Fasa, M. I., & Suharto, S. “Strategi Pemasaran Tabungan Haji Di Bank Syariah 

Indonesia”. Holistic Journal of Management Research, 8(1), (2023): 57-68.  
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dite$rapkan Bank Tabu$ngan Ne$gara Syariah Kantor Cabang Pe$mbantu$ 

Jakarta Barat te$rhadap tabu$ngan haji adalah pe$milihan du$a se$gme$ntasi 

yaitu$ se$gme$ntasi ge$ografis dan se$gme$ntasi de$mografis. Targe$t pasar yang 

dipilih didasarkan pada je$nis pasar, yaitu$ pasar te$rkonse$ntrasi. Pe$ne$ntu$an 

posisi dilaku$kan be$rdasarkan be$be$rapa pe$nde $katan, yaitu$ pe$ne$ntu$an posisi 

produ$k be$rdasarkan fitu$r, harga atau$ ku$alitas dan pe$nggu$na produ$k. 

Pe$rsamaan pe$ne$litian ini adalah sama sama me$nggu$nakan me$tode$ 

pe$ne$litian ku$alitatif. Se$dangkan pe$rbe$daanya yaitu$ Dalam pe$ne$litian ini, 

be$rtu$ju$an u$ntu$k me$nge$tahu$i e$fe$ktifitas pe $ntingnya pe$ne $rapan strate$gi 

se$gme$ntasi, targe$ting dan positioning pada tabu$ngan haji di Bank 

Tabu$ngan Ne $gara Syariah Kantor cabang be$kasi se $hingga dapat 

me$mu$dahkan me$nyu$su$n strate$gi pe$masaran yang te$pat de$ngan 

me$nggu$nakan konse$p pe $masaran STP yaitu$ Se$gme$nting, Targe$ting dan 

Positionig. Be$rdasarkan de$ngan latar be$lakang masalah inilah pe$nu$lis 

ingin me$nge$tahu$i le$bih jau$h te$rkait pe$ne$rapan Strate$gi Se$gme$nting, 

Targe$ting dan Positioning te$rkhu$su$s pada produ$k Tabu$ngan BTN Haji & 

U$mrah iB di Bank Tabu$ngan Ne$gara Syariah Kantor Cabang Be$kasi. 
18

 

8. Mu$hammad Su$hri, strate$gi pe$masaran tabu$ngan haji te$rhadap minat 

masyarakat di bank syariah mandiri su$mbawa be$sar. (2021), Al-Bayan: 

Ju$rnal Hu$ku$m dan E$konomi Islam 

Hasil pe$ne$litian yaitu$ bahwa strate$gi pe$masaran yang baik akan 

me$mbu$at masyarakat ce$ndru$ng te$rtarik. Dan hal ini se$su$ai de$ngan hasil 

                                                             
18

 Halim, F. S., & Putra, P. “Analisis Penerapan Strategi Segmenting, Targeting dan 

Positioning Terhadap Tabungan Haji Pada Bank Tabungan Negara Syariah KC Bekasi”. Jurnal 

Ilmiah Ekonomi Islam, 9(1), (2023): 564-572.  
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wawancara yang akan dilaku$kan pada pe$gawai staf ahli tabu$ngan haji yang 

be$rhasil dalam me$masarkan tabu$ngan haji te$rse $bu$t. Dari tiga tahu$n te$rakhir, 

didapatkan data bahwa pe$rtu$mbu$han ju$mlah nasabah me$ningkat. Hal ini di 

kare$nakan ke$pe$rcayaan masyarakat te$rhadap produ$k Bank Syariah Mandiri 

yakni produ$k tabu$ngan haji se$bagai me$diator dan fasilitator dalam 

me$lancarkan pe$rjalanan me$nu$ju$ ke$baitu$llah. Pe$rsamaan dari pe$ne$liti ini 

adalah sama sama me$nggu$nakan Je$nis pe$ne $litian pe$ne$litian ku$alitatif, 

Se$dangkan pe$rbe$daanya yaitu$ Dalam pe$ne$litian Mu$hammad Su$hri, yaitu$ 

te$rdapat pada te$rhadap minat masyarakat di bank syariah mandiri su$mbawa 

be$sar. 
19

 

9. Ismu$adi, Israk Ahmadsyah, dkk. Strate$gi pe$masaraan me$narik minat 

nasabah me$nggu$nakan produ$k tabu$ngan haji pada bank syariah indone$sia 

me$u$laboh. (2022) Jurnal ilmiah mahasiswa ekonomi islam, 4(2), 106-124.  

Hasil pe$ne$litian ini me$nu$nju$kkan bahwa strate$gi pe $masaran yang 

dite$rapkan BSI KC Me$u$laboh Imam Bonjol adalah strate$gi bau$ran 

pe$masaran jasa 7P, yang me$lipu$ti strate$gi produ$k, harga, te$mpat, promosi, 

orang, prope$rti dan prose$s de$ngan be$be$rapa faktor pe$ndu$ku$ng dan 

pe$nghambat bagi pe$masar. Pe$rsamaan pe$ne$liti ini sama de$ngan 

me$nggu$nakan je $nis pe$ne$litian pe$ne$litian ku$alitatif yang sama. dan sama 

me$mbahas strate$gi pe $masaran produ$k tabu$ngan haji. Be$danya Israk 

Ahmadsyah, dkk. Dalam pe$ne$litian Ismu$adi ini tu$ju$annya adalah u$ntu$k 

                                                             
19

 Suhri, M. “Strategi Pemasaran Tabungan Haji Terhadap Minat Masyarakat Di Bank 

Syariah Mandiri Sumbawa Besar: Strategi Pemasaran Tabungan Haji Terhadap Minat Masyarakat 

DI Bank Syariah Mandiri Sumbawa Besar”. Al-Bayan: Jurnal Hukum dan Ekonomi Islam, 1 

(2021): 1.  
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me$ndorong nasabah me$nggu$nakan produ$k tabu$ngan haji dan me$nganalisis 

faktor-faktor yang me $ndu$ku$ng dan me$nghambat pe$masaran produ$k 

tabu$ngan haji.
20

 

10. Safaru$l Khair, Ismail Ru$slan, dkk. E$fe$ktivitas Strate$gi Pe$masaran Produ$k 

Tabu$ngan Haji Indone$sia di BSI (Bank Syariah Indone$sia) KCP Nanga 

Pinoh. (2023). Jou$rnal of Islamic E$conomics.  

Hasil pe$ne$litian ini me$nu$nju$kkan bahwa Branch Ope$ration and 

Se$rvice$ Manage$r (BOSM) dalam su$rve$i me$nyatakan ke$ndala te$rbe$sar yang 

dialami dalam promosi kantor Bank Syariah Indone$sia (BSI) KCP Nanga 

Pinoh adalah su$mbe$r daya yang ku$rang be$rku$alitas, u$ntu$k are$a lainnya 

BSI (Bank Syariah Indone$sia) KCP Nanga Pinoh tidak ada ke$ndala dalam 

prose$s promosi. Se$dangkan ke$ndala BSI (Bank Syariah Indone$sia) KCP 

Nanga Pinoh dalam me$masarkan produ$k haji yang te$rjadi di lapangan. 

Se$cara ge $ografis wilayah pe$layanan Kabu$pate$n Me$lawi cu$ku$p lu$as 

se$hingga pe$masaran produ$k tabu$ngan haji saat ini masih te$rbatas pada ibu$ 

kota kabu$pate$n dan be$be$rapa ke$camatan di Me$lawi. Me$skipu$n hal ini 

diharapkan de$ngan strate$gi pe$masaran Above $ The$ Line$ (ATL). Hasil 

pe$ne$litian ini ju$ga me$nu$nju$kkan bahwa ju$mlah nasabah yang me$nabu$ng 

pada kate$gori produ$k tabu$ngan haji me$ngalami pe$ningkatan se$tiap 

tahu$nnya se$jak be$rdirinya BSI (Bank Syariah Indone$sia) yaitu$ pada tahu$n 

2021 sampai de$ngan tahu$n 2023 se$hingga dapat dikatakan bahwa strate$gi 

pe$masaran yang dite$rapkan ole$h BSI (Bank Syariah Indone$sia) su$dah 
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 Ismuadi, I., & Ahmadsyah, I. “strategi pemasaran menarik minat nasabah menggunakan 

produk tabungan haji pada bank syariah indonesia meulaboh”. jurnal ilmiah mahasiswa ekonomi 

islam, 4(2), (2022): 106-124.  
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e$fe$ktif. Pe$rsamaan pe$ne$liti ini sama se$pe$rti ke$tika me$nggu$nakan me$tode$ 

ku$alitatif de$skriptif, dan te$rle$tak pada tu$ju$annya yaitu$ strate$gi pe$masaran 

yang dilaku$kan ole$h BSI KCP Nanga Pinoh. Se $dangkan pe$mbe$daannya 

dilaku$kan ole$h pe$ne$liti Safaru$l Khair, Ismail Ru$slan, dkk. Hanya te$rle$tak 

pada obye$k pe$ne$litian yaitu$ (bank syariah indone$sia).
21

 

Tabel 2. 1 

Penelitiah Terdahulu 

No Nama Judul/Tahun Persamaan Perbedaan 

1.  De$vi 

Novitasari, 

De$di Su$se$lo. 

 Analisis Strate$gi 

Pe$masaran 

Tabu$ngan Hijrah 

Haji U$ntu$k 

Me$ningkatkan 

Ju$mlah Nasabah 

Pada Bank 

Mu$amalat KCP 

Nganju$k, (2022), 

Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini 

te$rle$tak pada 

me$ne$rapkan 

me$tode $ 

ku$alitatif. 

Be $danya, 

pe$ne$litian yang 

dilaku$kan ole$h 

De$vi Novitasari 

dan De$di Su$se$lo 

ini be$rtu$ju$an 

u$ntu$k 

me$nganalisis 

pe$re$ncanaan, 

imple$me$ntasi, 

e$valu$asi, dan 

re$kome$ndasi 

strate$gi pe$masaran 

gu$na 

me$ningkatkan 

basis nasabah di 

Bank Mu$amalat 

KCP Nganju$k di 

masa pande$mi.
 

2.  De$vi Aprilia 

Wahyu$ 

Aditiyani.  

Strate$gi 

Pe$masaran dalam 

Me$ningkatkan 

Nasabah Produ$k 

Tabu$nganku$ IB di 

Bank Jatim 

Cabang Syariah 

Ke $diri. (tahu$n 

2024) 

Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini 

sama de$ngan 

pe$rsamaan 

me$tode $ 

pe$ne$litian 

ku$alitatif 

de$skriptif. dan 

pe$ne$litian yang 

sama te$ntang 

strate$gi 

Pe$rbe $daan de$ngan 

pe$ne$litian yang 

dilaku$kan ole$h 

De$vi Aprilia 

Wahyu$ Aditiyani 

adalah pe$ne$litian 

ini be$rtu$ju$an 

u$ntu$k me$njawab 

pe$rtanyaan 

te$ntang 

bagaimana 
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pe$masaran.  strate$gi pe$masaran 

produ$k 

Tabu$nganku$ iB di 

Bank Jatim 

Cabang Syariah.
 

3.  He$rsa Farida 

Qoriani, dkk.  

Me$ne$lisik strate$gi 

marke$ting dalam 

me$narik minat 

nasabah (2023) 

Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini 

adalah sama 

sama 

me$nggu$nakan 

me$tode $ 

pe$ne$litian 

ku$alitatif.  

pe$rbe$daanya 

te$rle$tak pada 

tu$ju$an yaitu$ 

Me$ne $lisik strate$gi 

marke$ting dalam 

me$narik (minat 

nasabah). 
 

4.  Nu$r Anim 

Jau$hariyah, 

dkk.  

strate$gi 

pe$masaran 

syariah dan 

waiting list se$cara 

simu$ltan te$rhadap 

ke$pu$tu$san 

nasabah 

me$nggu$nakan 

produ$k tabu$ngan 

haji Pd PT 

BRISyariah KCP 

Ge $nte$ng 

Kabu$pate$n 

Banyu$wangi. 

(2020)  

Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini 

adalah sama 

sama me$ngarah 

te$rhadap state$gi 

pe$masaran 

produ$k tabu$ng 

haji. 

se$dangkan. 
 

pe$rbe$daanya yaitu$ 

pe$ne$lititi Nu$r 

Anim Jau$hariyah, 

dkk le$bih me$nu$ju$ 

ke$pada. strate$gi 

pe$masaran syariah 

dan waiting list 

se$cara simu$ltan 

te$rhadap 

ke$pu$tu$san 

nasabah 

me$nggu$nakan 

produ$k tabu$ngan 

haji dan pe$ne$liti 

Nu$r Anim 

Jau$hariyah, dkk 

me$nggu$nakan 

Je$nis pe$ne$litian 

pe$nde$katan 

ku$antitatif. 
 

5.  Cindy 

Wu$landari, 

Wahyu$di 

Strate$gi 

Pe$masaran 

Produ$k Tabu$ngan 

Haji di E$ra Ne$w 

Normal. (2022) 

Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini 

adalah sama 

sama 

me$nggu$nakan 

me$tode $ 

pe$ne$litian 

ku$alitatif.  

se$dangkan 

pe$rbe$daanya yaitu$ 

hanya te$rdapat 

pada le$tak obye$k 

yaitu$ Bank 

Mu$amalat KCP. 

Wonomu$lyo
 

6.  Isma Ye$ni, 

dkk.  

Strate$gi 

pe$masaran 

tabu$ngan haji di 

bank syariah 

indone$sia (2023) 

Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini 

adalah sama 

sama 

me$nggu$nakan 

se$dangkan 

pe$rbe$daanya 

te$rdapat pada 

tu$ju$an yaitu$ 

Strate$gi 
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me$tode $ 

pe$ne$litian 

ku$alitatif.  

pe$masaran 

tabu$ngan haji di 

(bank syariah 

indone$sia)
 

7.  Fajriyah 

Salsabila 

Halim. dkk,  

Analisis 

Pe$ne$rapan 

Strate$gi 

Se$gme$nting, 

Targe$ting Dan 

Positioning 

Te$rhadap 

Tabu$ngan Haji 

Pada Bank 

Tabu$ngan Ne$gara 

Syariah Kc 

Be$kasi, (2023) 

Pe$rsamaan 

pe$ne$litian ini 

adalah sama 

sama 

me$nggu$nakan 

me$tode $ 

pe$ne$litian 

ku$alitatif.  

Pe$rbe $daannya 

ialah pe$ne$litian ini 

be$rtu$ju$an u$ntu$k 

me$nge$tahu$i 

e$fe$ktivitas 

pe$ne$rapan strate$gi 

se$gme$ntasi, targe$t, 

dan positioning 

pada produ$k 

tabu$ngan haji di 

Bank Tabu$ngan 

Ne$gara Syariah 

cabang Be$kasi 

,u$ntu$k 

me$mu$dahkan 

pe$nyu$su$nan 

strate$gi pe$masaran 

yang te$pat de$ngan 

me$nggu$nakan 

konse $p pe$masaran 

STP yaitu$ 

se$gme$ntasi, targe$t, 

dan positioning. 

Atas dasar 

te$rse$bu$t, pe$nu$lis 

be$rmaksu$d u$ntu$k 

me$nge$tahu$i le$bih 

jau$h pe$ne$rapan 

strate$gi 

se$gme$ntasi, targe$t 

pasar, dan 

positioning 

khu$su$snya pada 

produ$k tabu$ngan 

BTN Haji & 

U$mrah iB di Bank 

Tabu$ngan Ne$gara 

Syariah Kantor 

Cabang Pe$mbantu$ 

Be $kasi.
 

8.  Mu$hammad 

Su$hri.  

strate$gi 

pe$masaran 

Pe$rsamaan dari 

pe$ne$liti ini 

se$dangkan 

pe$rbe$daanya yaitu$ 
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tabu$ngan haji 

te$rhadap minat 

masyarakat di 

bank syariah 

mandiri su$mbawa 

be$sar. (2021),  

adalah sama 

sama 

me$nggu$nakan 

Je$nis pe $ne$litian 

pe$ne$litian 

ku$alitatif, 

se$dangkan 

pe$rbe$daanya 

yaitu$ Dalam 

pe$ne$litian 

Mu$hammad 

Su$hri, yaitu$ 

te$rdapat pada 

te$rhadap minat 

masyarakat di 

bank syariah 

mandiri 

su$mbawa be$sar
 

Dalam pe$ne$litian 

Mu$hammad Su$hri, 

yaitu$ te$rdapat pada 

te$rhadap minat 

masyarakat di 

bank syariah 

mandiri su$mbawa 

be$sar
 

9.  Ismu$adi1, 

Israk 

Ahmadsyah, 

dkk.  

Ismu$adi1, Israk 

Ahmadsyah, dkk. 

Strate$gi 

pe$masaraan 

me$narik minat 

nasabah 

me$nggu$nakan 

produ$k tabu$ngan 

haji pada bank 

syariah indone$sia 

me$u$laboh. (2022) 

Pe$rsamaan dari 

pe$ne$liti ini 

adalah sama 

sama 

me$nggu$nakan 

Je$nis pe $ne$litian 

pe$ne$litian 

ku$alitatif. dan 

sama sama 

me$mbahas 

strate$gi 

pe$masaran 

produ$k 

tabu$ngan haji. 
 

pe$rbe$daanya yaitu$ 

Dalam pe$ne$litian 

Ismu$adi1, Israk 

Ahmadsyah, dkk. 

pada tu$ju$an yaitu$ 

u$ntu$k me$narik 

minat nasabah 

me$nggu$nakan 

produ$k tabu$ngan 

haji dan 

me$nganalisis 

faktor yang 

me$njadi 

pe$ndu$ku$ng dan 

pe$nghambat dalam 

me$masarkan 

produ$k tabu$ngan 

haji te$rse$bu$t
 

10.  Safaru$l 

Khair, Ismail 

Ru$slan, dkk.  

E$fe$ktivitas 

Strate$gi 

Pe$masaran 

Produ$k Tabu$ngan 

Haji Indone $sia Di 

BSI (Bank 

Syariah 

Indone$sia) KCP 

Nanga Pinoh. 

(2023).  

Pe$rsamaan dari 

pe$ne$liti ini 

adalah sama 

sama 

me$nggu$nakan 

me$tode $ 

ku$alitatif 

de$skriptif, dan 

te$rle$tak pada 

tu$ju$an yaitu$ 

se$dangkan 

pe$rbe$daanya yang 

dilaku$kan pe$ne$liti 

Safaru$l Khair, 

Ismail Ru$slan, 

dkk. Hanya te$rte$ak 

pada obye$k 

pe$ne$litian yaitu$ 

(bank syariah 

indone$sia). 
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strate$gi 

pe$masaran yang 

dilaku$kan BSI 

KCP Nanga 

Pinoh. 
 

Su$mbe$r: data diolah ole$h pe$ne$liti, 2024.  

B. Kajian teori  

Kajian te$ori adalah bagian te$ori inti dari pe$mbahasan u$ntu$k me$ndasari 

pe$ne$litian, me$lalu$i pe$nje$lasam te$ori yang le$bih lu$as dan me$ndalam, dimana 

pe$ne$le$iti akan me$mpe$role$h pe $mahaman yang le$bih lu$as dan me$ndalam te$ntang 

isu$ yang akan dikaji. Hal ini me$njadikan pe$ne$liti u$ntu$k me$nde$finisikan 

ru$mu$san masalah pe$ne$liti de$ngan te$pat dan me$ncapai tu$ju$an pe$ne$litian yang 

e$fe$ktif.  

1. Sosiologi Model Of Consumer Behavior  

  Menurut (Budiman & Sofwan, 2023) menyatakan bahwa 

Consumer Behavior adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, 

dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan membuang barang, 

jasa, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 

mereka. Pemasar harus memahami sepenuhnya baik teori maupun realitas 

Consumer Behavior Dimana definisi ini dapat diartikan bahwa Consumer 

Behavior  adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan 

organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan membuang barang, jasa, 

atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. 

organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan membuang suatu barang, 

jasa, atau pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. 

Seorang pemasar harus memahami sepenuhnya teori dan realitas 
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  Consumer Behavior dimana tindakan individu, kelompok dan 

organisasi dalam membeli, memilih, menggunakan suatu ide, barang atau 

jasa untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan. Adanya dorongan 

seseorang untuk dalam melakukan transaksi barang atau jasa seperti ingin 

mendapatkan pengakuan, dan rasa nyaman. Hal ini berdasarkan faktor 

Consumer Behavior yaitu faktor pribadi, faktor psikologis dan faktor 

sosial. Keputusan dalam pembelian merupakan hal penting dalam 

transaksi jual beli barang atau jasa. Pada dasarnya keputusan untuk 

melakukan pembelian diawali dengan rasa ingin tahu terhadap suatu 

barang atau jasa.
22

 

  Berikut adalah beberapa strategi pemasaran yang berfokus pada 

perilaku konsumen: 

1. Segmentasi Pasar 

 Membagi pasar berdasarkan karakteristik demografis, psikografis, 

perilaku, atau geografis untuk menciptakan strategi yang lebih terfokus 

dan relevan bagi setiap segmen.
23

  

Macam-macam segmentasi pasar yaitu : 

a) Segmentasi Demografis 

b) Segmentasi Geografis 

c) Segmentasi Perilaku 
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 Budiman, M. S., Aldo, B. J., Sofwan, H., & Alexander, P. (2023). “Model Analysis Of 

Consumer Behavior: Cultural Factors, Personal Factors and Social Factors On Online Store 

Consumers” (E-Commerce). Greenation International Journal of Economics and Accounting, 

1(3), 362-371. 
23

 Nurjannah, D. K., Nugraha, A., & Rizal, A. R. A. “Analisis Segmentasi Pasar pada 

UMKM Kuliner Katering: Studi Kasus pada CV. Faoladi Jember.” Jurnal Penelitian Ilmu Sosial 

dan Eksakta, 4(1), (2024) 22-31. 
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2. Promosi yang Disesuaikan 

 promotion mix adalah kombinasi alat-alat promosi yang digunakan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai produk kepada konsumen 

secara persuasif dan membangun hubungan dengan pelanggan. Berikut 

adalah macam-macam bauran promosi:
24

 

a. Periklanan (Advertising) 

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

c. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

d. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

e. Informasi Mulut ke Mulut (Word of Mouth)
25

 

3. Targeting 

 Memilih segmen pasar tertentu yang paling menarik dan sesuai 

dengan produk atau layanan yang ditawarkan. Pemasar akan fokus pada 

segmen yang paling mungkin untuk menjadi pelanggan setia. 
26

 

4. Pemahaman Kebutuhan dan Keinginan Konsumen 

 Memulai dengan identifikasi apa yang dibutuhkan dan diinginkan 

konsumen agar produk atau layanan dapat dirancang sesuai dengan 

ekspektasi mereka.  

 Prilaku konsumen adalah bidang studi yang mengeksplorasi 

bagaimana individu, kelompok, atau organisasi memilih, membeli, 

                                                             
24

 Tantono, A. A. “Pengaruh promotion Mix terhadap minat beli konsumen 

strap”. performa, 2(6), (2017) 815-824. 
25

 Wanita, N. “Bauran Promosi (Promotion Mix) Konvensional Dalam Perspektif Etika 

Bisnis Islam”. Bilancia: Jurnal Studi Ilmu Syariah dan Hukum, 10(1), . (2016). 27-50. 
26

 Putra, F. D., & Hajar, M. F. “Segmenting, Targeting, Differentiation, dan Positioning pada 

Digital Campaign Instagram@ sebarkankebersihan”. Jurnal Penelitian Inovatif, 3(2), (2023).311-
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menggunakan, dan membuang produk serta layanan guna memenuhi 

kebutuhan dan keinginan mereka.Pemahaman mengenai perilaku 

konsumen sangat penting dalam dunia bisnis dan pemasaran karena 

dapat membantu perusahaan mengembangkan strategi pemasaran yang 

lebih efektif.
27

 

2. Strategi Pemasaran
 

Strate$gi pe$masaran adalah u$paya me $nawarkan atau$ me$nju$al su$atu$ 

produ$k be$ru$pa barang atau$ jasa me$nu$ru$t pola re$ncana atau$ strate$gi te$rte$ntu $ 

se$hingga dapat be$ru$ju$ng pada ju$mlah pe$nju$alan yang le$bih banyak. Se$lain 

itu$, strate$gi pe$masaran ju$ga dapat dipahami se$bagai u$paya su$atu $ 

pe$ru$sahaan u$ntu$k me$ncapai tu$ju$an te$rte$ntu$.
28

 

Strategi pemasaran merupakan cara organisasi atau pelaku usaha 

akan mencapai tujuantujuannya, dengan mengevaluasi peluang dan 

ancaman lingkungan eksternal yang dihadapi, dan sumber daya serta 

kemampuan internal perusahaan. Strategi pemasaran atau bisnis terdiri 

dari tujuan, strategi dan taktik. Tujuan berguna untuk mencari dan 

menentukan pemasaran. Strategi merupakan sarana untuk mencapai tujuan 

dan taktik dari tindakan tertentu
29

 

Pe$nge$rtian pe$masaran me$nu$ru$t Kamu$s Be$sar Bahasa Indone$sia 

(KBBI) adalah su$atu$ prose $s, cara me$masarkan su$atu$ komoditi, se$dangkan 
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pe$nge$rtian strate$gi pe$masaran adalah su$atu$ re$ncana u$ntu$k me$mpe$rbe$sar 

pe$ngaru$h di pasar, baik jangka pe$nde$k mau$pu$n jangka panjang, yang 

didasarkan pada rise$t pasar, e$valu$asi, pe$re$ncanaan produ$k, pe$riklanan se$rta 

pe$re$ncanaan pe$nju$alan dan pe$nyalu$ran.
30

 

De$finisi pe$masaran me$nu$ru$t Kotle$r (2018) adalah su$atu$ prose$s 

dimana pe$ru$sahaan me$libatkan pe$langgan, me$mbangu$n hu$bu$ngan baik 

de$ngan me$re$ka dan me$nciptakan nilai bagi me$re$ka u$ntu$k me$ndapatkan 

nilai/u$mpan balik yang baik dari pe$langgan gu$na me$ningkatkan laba dan 

nilai pe$langgan. Salah satu$ u$nsu$r pe$masaran adalah bau$ran pe$masaran, 

yang me$ru$pakan variabe$l dalam pe$masaran u$ntu$k me $ncapai tu$ju$an 

pe$nju$alan. Pe$nge$rtian pe$masaran se$cara u$mu$m adalah ke$giatan 

me$nggu$nakan variabe$l-variabe$l pe$nju$alan u$ntu$k me$narik konsu$me$n, 

me$ningkatkan pe $nju$alan dan me$me$lihara hu$bu$ngan baik de$ngan 

konsu$me$n agar ke$giatan transaksi dapat dilaku$kan se$cara te$ru$s me$ne$ru$s 

dan pe$rmane$n.
31

 

Macam-macam strategi pemasaran meliputi : 

a) Strategi Penetapan Harga 

- Penetapan harga kompetitif: Menentukan harga yang menarik 

berdasarkan nilai yang dirasakan konsumen terhadap produk atau 

jasa. 
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- Strategi penetrasi pasar: Menetapkan harga rendah untuk produk baru 

guna menarik konsumen dan mendapatkan pangsa pasar, efektif untuk 

konsumen yang sensitif harga. 

- Penetapan harga bersaing dan diskon/promosi untuk meningkatkan 

penjualan sesuai perilaku konsumen yang mencari penawaran 

menarik. 

b) Strategi Promosi  dan iklan 

- Menentukan target audiens berdasarkan demografi dan perilaku. 

- Memilih saluran iklan yang paling efektif seperti media sosial, 

televisi, atau media cetak. 

- Menyertakan promosi seperti diskon, hadiah, atau penawaran 

terbatas.
32

 

c) Segmentasi Pasar Berdasarkan Perilaku Konsumen 

- Membagi pasar menjadi segmen-segmen spesifik berdasarkan 

perilaku pembelian, preferensi, dan kebutuhan. 

- Menargetkan setiap segmen dengan pesan dan produk yang relevan 

untuk meningkatkan efektivitas pemasaran 

d) Strategi Pemasaran dari Mulut ke Mulut (Word of Mouth)  

- Memanfaatkan konsumen yang puas untuk merekomendasikan 

produk kepada orang lain, sehingga meningkatkan kepercayaan dan 

penjualan 

e) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
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- pendekatan pemasaran yang menargetkan konsumen secara individual 

dengan komunikasi yang bersifat personal dan interaktif, sehingga 

memungkinkan perusahaan untuk membangun hubungan langsung 

dengan pelanggan tanpa perantara. 

- Strategi ini memanfaatkan berbagai media, seperti email, telepon, atau 

media digital lainnya, untuk menyampaikan pesan pemasaran yang 

relevan dan mendorong respon langsung dari konsumen yang sudah 

ditentukan targetnya.
33

 

f) Strategi Penjualan Pribadi ( Personal Selling) 

- strategi pemasaran yang melibatkan interaksi langsung antara tenaga 

penjual dan calon konsumen, dengan tujuan membangun hubungan, 

memahami kebutuhan, dan meyakinkan konsumen untuk melakukan 

pembelian.
 34

 

3. Produk 

Produ$k adalah apa pu$n yang dapat ditawarkan ke$ pasar u$ntu$k dibe$li, 

digu$nakan, atau$ dikonsu$msi dan yang me$me$nu$hi ke $bu$tu$hannya. Produ $k 

me$ncaku$p le$bih dari se$kadar barang-barang mate$rial. Se$cara u$mu$m, 

produ$k me $lipu$ti be$nda fisik, jasa, orang, te$mpat, organisasi, ide$, atau$ 

gabu$ngan dari se$mu$anya. Jasa adalah produ$k yang te $rdiri dari aktivitas, 

pe$rtu$nju$kan, atau$ gratifikasi yang diju$al. Layanan pada hakikatnya 

be$rwu$ju$d dan tidak me$ngarah pada ke$pe$milikan apa pu$n. Produ$k me$miliki 

sifat dan karakte$ristik yang sangat be$rbe$da, dan produ$k pote$nsial adalah 
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produ$k yang se$ring dicari ole$h konsu$me$n, bahkan tanpa iklan dalam 

manaje$me$n pe$masaran.
35

 

Bagi konsu$me$n, su$atu$ produ$k bu$kan hanya su$atu$ obje$k yang 

me$mpu$nyai manfaat dan ke$gu$naan, te$tapi ju$ga se$su$atu$ yang dapat 

ditawarkan di pasar agar me$narik pe$rhatian u$ntu$k dibe $li, digu$nakan, atau$ 

dikonsu$msi dan yang dapat me$me$nu$hi su$atu$ aktivitas atau$ ke$bu$tu$han. 

Pe$nge$mbangan su$atu$ produ$k me$ngarahkan pe$ru$sahaan u$ntu$k me$ne$ntu$kan 

manfaat apa yang ditawarkan produ$k te$rse$bu$t.
36

 

Produ$k adalah hasil akhir dari su$atu$ prose$s. Dalam Kamu$s Be$sar 

Bahasa Indone$sia, produ$k be$rarti barang atau$ jasa yang dihasilkan dan 

yang manfaat atau$ nilainya ditambahkan dalam prose$s produ$ksi dan 

me$ru$pakan hasil akhir dari prose$s produ$ksi te$rse$bu$t. Se $me$ntara itu$, istilah 

“produ$k” dide$finisikan ole$h be$be$rapa ahli se$bagai be$riku$t: William J. 

Stanton be$rpe$ndapat bahwa produ$k adalah se$rangkaian atribu$t yang 

mu$ngkin me$miliki atau$ tidak me$miliki be$ntu$k, te$rmasu$k ke $masan, harga, 

warna, dan layanan, yang dapat dite$rima ole$h pe$mbe$li se$bagai be$ntu$k 

pe$me$nu$han ke$inginan dan ke$bu$tu$han. Me$nu$ru$t Swastha dan Irawan, 

produ$k adalah prope$rti komple$ks yang dapat dise$ntu$h atau$ tidak. Produ$k 

dapat ditawarkan dalam be$ntu$k warna, ke $masan, layanan, dan apa pu$n 

yang dapat me$mu$askan ke$inginan dan ke$bu$tu$han pe$langgan.
37
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Produ$k adalah apa pu$n yang dapat ditawarkan di pasar dan dapat 

me$me$nu$hi ke$bu$tu$han konsu$me$n. Produ$k adalah se$gala se$su$atu$ yang 

be$rwu$ju$d fisik dan non-fisik yang dapat ditawarkan ke$pada konsu$me$n 

u$ntu$k me$me$nu$hi ke$inginan dan ke$bu$tu$hannya. Me$nu$ru$t Kotle$r dalam 

Bu$khari, produ$k adalah apa pu$n yang dapat ditawarkan di pasar u$ntu$k 

me$me$nu$hi ke$bu$tu$han dan ke$inginan konsu$me$n. Dari sini kita dapat 

me$nyimpu$lkan bahwa produ$k adalah apa pu$n (barang atau$ jasa) yang 

ditawarkan ke$pada konsu$me$n u$ntu$k me$me$nu$hi ke$bu$tu$hannya.
38

 

4. Tabungan haji  

Seorang muslim yang ingin menunaikan ibadah haji harus mendaftar 

dan membayar biaya haji melalui tabungan haji.
39

 Tabu$ngan haji 

me$ru$pakan salah satu$ be $ntu$k layanan pe$rbankan yang be $rtu$ju$an u$ntu$k 

me$mu$dahkan masyarakat dalam me$re$ncanakan tabu$ngan u$ntu$k 

pe$nye$le$nggaraan ibadah haji. Bank syariah se$bagai le$mbaga ke$u$angan 

be$rbasis Syariah be$ru$paya me$nghimpu$n dana masyarakat u$ntu$k ke$pe$rlu$an 

ibadah haji de$ngan me$nawarkan be$rbagai be$ntu$k layanan yang se$jalan 

de$ngan Syariah. Baik dalam be$ntu$k kontrak mau$pu$n be$ntu$k ope$rasional 

lainnya.
40

 

Tabu$ngan Haji dalam pe$rbankan syariah adalah tabu$ngan yang 

be$rope$rasi be$rdasarkan prinsip Mu$dharabah, yaitu$ simpanan pihak ke$tiga 

yang pe$narikannya hanya dapat dilaku$kan pada saat nasabah me$nu$naikan 
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ibadah haji atau$ pada waktu$ te$rte$ntu$ se$su$ai ke$se$pakatan. Simpanan ini 

be$rbu$nga dan dibe$ri imbalan me$lalu$i siste$m bagi hasil Mu$dharabah. 

De$ngan se $makin ke$tatnya pe$rsaingan antar pe $rbankan saat ini, Bank Me$ga 

Syariah yang me$nawarkan produ$k tabu$ngan haji pe$rlu$ me$laku$kan prose$s 

pe$masaran yang mampu$ me$narik minat masyarakat u$ntu$k me$njadi 

nasabah Bank Me$ga Syariah.
41

 

Kata haji be$rasal dari bahasa Arab hajja-yahu$jju$-hu$jjan yang be$rarti 

qoshada, be$rmaksu$d atau$ be$rziarah. Se$cara agama, haji adalah ku$nju$ngan 

yang dise $ngaja ke$ Baitu$llah Al-Haram (Ka'bah) di Makkah Al 

Mu$karromah u$ntu$k me$laku$kan se$rangkaian amalan yang dipe$rintahkan 

dan dite$tapkan ole$h Allah Ta'ala, se$bagai ibadah dan pe$rse$mbahan hamba 

ke$pada Allah. Haji adalah ku$nju$ngan se$ngaja ke$ Baitu$llah u$ntu$k 

me$laksanakan se$rangkaian ibadah di te$mpat, waktu$, dan cara te$rte$ntu $ 

de$ngan harapan me$mpe$role$h ke$ridhaan Allah Ta'ala. Haji me$ru$pakan ritu$al 

tahu$nan yang dilaku$kan ole$h u$mat Islam di se$lu$ru$h du$nia yang mampu $ 

(se$cara mate$rial, fisik dan ilmiah) u$ntu$k me$ngu$nju$ngi be $be $rapa te$mpat di 

Arab Sau$di dan me$laku$kan be$rbagai ke$giatan pada waktu$ yang dike$nal 

se$bagai haji u$mat Islam (bu$lan Zu$lhijah).
42

 

Tabu$ngan Haji adalah simpanan yang digu$nakan u$ntu$k Biaya 

Pe$nye$le$nggaraan Ibadah Haji (BPIH). Tabu$ngan haji me$ru$pakan salah satu$ 
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be$ntu$k pe$nghimpu$nan dana se$su$ai syariat Islam bagi me$re$ka yang ingin 

me$nu$naikan ibadah haji namu$n me$miliki ke$te$rbatasan finansial. Be$rbagai 

bank kini me$nawarkan opsi tabu$ngan haji dalam produ$k me$re$ka. 

Tu$ju$annya adalah u$ntu$k me$mu$dahkan u$mat Islam di Indone$sia dalam 

me$ngu$mpu$lkan dana u$ntu$k haji. Tabu$ngan haji se$karang te$rse$dia di 

banyak bank di Indone$sia. Salah satu$nya adalah Tabu$ngan Haji atau$ 

Tabu$ngan Haji iB Bank Me$ga Syariah yang me $mu$ngkinkan nasabah 

me$nyimpan dana u$ntu$k ke$pe$rlu$an ibadah haji se$cara mu$dah dan e$fe$ktif.. 
43
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian  

Je$nis pe$ne $litian yang digu$nakan pe$nu$lis adalah pe$ne$litian lapangan, 

yaitu$ me$ncari data langsu$ng dari Bank Me$ga Syariah KCP Transmart Je$mbe$r. 

Pe$nde$katan yang digu$nakan adalah pe$nde$katan ku$alitatif. Pe$nde$katan 

ku$alitatif me$ru$pakan me$tode$ pe$ne$litian yang hasilnya dipe $role $h be$rdasarkan 

paradigma, strate$gi dan imple $me$ntasi mode$l ku$alitatif. Pe$nde$katan ku$alitatif 

me$ru$pakan me$tode$ pe$ne$litian yang digu$nakan u$ntu$k me$mpe$lajari kondisi 

obje$k yang alamiah, dimana pe$ne$liti me$ru$pakan instru$me$n u$tama dan 

se$kaligu$s me$nghasilkan data de$skriptif be$ru$pa kata-kata te$rtu$lis atau$ lisan 

orang atau$ pe$rilaku$ yang dialami.
44

 

Penelitian ini bersifat deskriptif bertujuan untuk mengumpulkan data 

yang telah diperoleh pada penelitian secara fakta. Dengan terjun 

langsungdalam lokasi penelitian peneliti. Dapat mengamati proses dan 

interaksi disertai dengan wawancara kepada pihak-pihak yang terlibat pada 

penelitian lapangan membantu peneliti mengetahui kebijakan dan praktik 

bank dalam penanganan pembiayaan bermasalah. 

Dalam hal ini pe$ne$liti se$bagai narasu$mbe$r langsu$ng di Bank Me$ga 

Syariah KCP Transmart Je$mbe $r u$ntu$k me$laku$kan wawancara se$cara langsu$ng 

de$ngan pihak bank agar bisa me$ndapatkan data yang pe$ne $liti inginkan baik 

                                                             
44

 Omi, W. I. “Strategi pemasaran produk tabungan haji iB Bank Mega Syariah Kc Mataram 

di Masa Pandemi Covid-19” (Doctoral dissertation, UIN Mataram), (2022). 



35 

 

 

 

be$ru$pa lisan mau$pu$n te $rtu$lis, te$ntang strate$gi pe $masaran Produ$k Tabu$ngan 

Haji iB di Bank Me$ga Syariah KCP Transmart Je$mbe$r. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi pe $ne$litian ini adalah Bank Me$ga Syariah KCP Transmart 

Je$mbe$r yang be$rlokasi di Ge$rdu$, Se$mpu$sari, Ke$c. Kaliwate $s, Kabu$pate$n 

Je$mbe$r, Jawa Timu$r 68131. Kantor ini me$ru$pakan salah satu$ kantor cabang 

yang be$rada di pu$sat kota Je$mbe$r. Lokasi kantor be$rlokasi strate$gis dan 

mu$dah diakse$s ole $h pu$blik. Se$lain itu$, lokasi Bank Me$ga Syariah KCP 

Transmart Je$mbe$r ju$ga de$kat de$ngan Transmart Je$mbe$r, pe$rtokoan dan pu$sat 

pe$rbe$lanjaan, se$hingga dapat me$mu$dahkan masyarakat dalam me$nye$le$saikan 

transaksi se$pe $rti me$nabu$ng, dan lain se$bagainya. 

Pe$ne$litian ini dilaku$kan di Bank Me$ga Syariah KCP Je$mbe$r. Alasan 

dipilihnya lokasi ini kare$na Bank Me$ga Syariah me$miliki produ$k u$nggu$lan 

yaitu$ Produ$k tabu$ngan haji iB de$ngan be$rbagai bonu$s, dan ju$ga karana 

me$miliki le$tak strate$gis yang dimana be$rada di pu$sat kota dan le$taknya yang 

be$rada di se$be$lah tranmart je$mbe$r.  

C. Subjek Penelitian 

Su$bje$k pe$ne$litian me$ru$pakan orang atau$ se$su$atu$ yang ingin dite$liti 

u$ntu$k me$ndapatkan ke$te$rangan te$ntang situ$asi dan kondisi latar pe$ne$litian. 

Te$knik yang digu$nakan dalam pe$ne$litian ini yaitu$ pu$rposive$ dalam 

me$mu$tu$skan ini de$ngan pe $rtimbangan se$rta tu$ju$an te$rte$ntu$. Adapu$n me$milih 

partisipan pe$ne$litian u$ntu$k me$ncari su$mbe$r data u$tama de$ngan me$nggu$nakan 

me$tode$ inte$nsional, dalam me$milih informan be$rdasarkan krite$ria se$rta 
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ke$su$kaan atau$ pre$fe$re$nsi pe$ne$liti se$ndiri. 
45

 Be$rdasarkan pe$maparan diatas, 

be$riku$t be$be$rapa informan yang dipandang me$miliki pe$nge$tahu$an te$ntang 

masalah yang akan dite$liti, diantaranya se$bagai be$riku$t: 

1. Nikmatul Anif Sebagai Costu$me$r se$rvice $ di Bnak Mega Syariah KCP 

Trasnmart Jember 

2. Rizal Candra Puspito sebagai Relatoinship Manager General Banking 

Bank Mega Syariah Transmart Jember.  

3. Wilujeng Dwi sebagai Marketing di Bnak Mega Syariah KCP Trasnmart 

Jember 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Te$knik pe$ngu$mpu$lan data me$ru$pakan langkah awal yang paling pe$nting 

dalam su$atu$ pe$ne$litian. Tu$ju$an dari pe$ne$litian ini adalah u$ntu$k me$mpe$role$h 

data yang valid. Tanpa pe$mahaman te$ntang te$knik pe$ngu$mpu$lan data yang 

te$pat, pe$ne$liti akan gagal me$me$nu$hi standar data yang dite $tapkan u$ntu$k 

me$mpe$role$h data be$rku$alitas tinggi dan dapat dipe$rtanggu$ngjawabkan. 

Te$knik pe$ngu$mpu$lan data digu$nakan be$rsama de$ngan obse$rvasi, wawancara, 

dan doku$me$ntasi. Se$bagai be$riku$t:
46

 

1. Obse$rvasi  

Obse$rvasi me $ru$pakan ke$giatan pe$ngamatan se$orang pe$ne$liti yang 

me$mpe$ngaru$hi obje$k pe $ne$litian baik se $cara langsu$ng mau$pu$n tidak 
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langsu$ng de$ngan bantu$an be$ntu$k-be$ntu$k obse$rvasi lainnya.   Obse$rvasi 

ini dilaku$kan di Bank Me$ga syariah KCP Transmart Je$mbe$r agar pe$ne$liti 

dapat me$mpe $role$h data yang aku$rat dan faktu$al me$nge$nai hasil 

pe$ne$litian. 

2. Wawancara  

Wawancara yaitu$ salah satu$ dari be$be$rapa su$atu$ te$knik u$ntu$k 

menggali informasi atau$ data.
47

 De$ngan hal ini prose$s wawancara ini 

dapat me$libatkan inte$raksi se$cara tatap mu$ka de$ngan me$nggu$nakan alat 

yang dinamakan pandu$an wawancara. Me$skipu$n wawancara ini 

me$ru$pakan su$atu$ be$ntu$k pe$rcakapan tanya jawab, yang be $rtu$ju$an u$ntu$k 

prose$s pe $ngu$mpu$lan data u$ntu$k pe$ne$litian.  

Pe$doman Wawancara dibagi me$njadi du$a yaitu$ te$rstru$ktu$r dan 

tidak te$rstru$ktu$r. Wawancara te$rstru$ktu$r yaitu$ pe$doman wawancara yang 

be$risi te$ntang pe$rtanyaan yang diru$mu$skan se$cara de$tail dan rinci se$rta 

siste$matis. Se$dangkan wawancara tidak te $rstru$ktu$r yaitu$ pe$doman yang 

be$risi te$tang garis be$sar topik yang akan dibahas, u$ntu$k me$mbe$rikan 

fle$ksibe$litas pada pe$ne$liti me$nge$nai pe$rtanyaan yang akan ditanyakakan 

nantinya.  

Maka pe$ne$litian ini me$nggu$nakan wawancara te$rstru$ktu$r, yaitu$ 

pe$ne$liti akan me$ne$tapkan masalah se$ndiri se$rta me$ngaju$kan pe$rtanyaan-

pe$rtanyaan yang dimu$at dan diaju$kan ke$pada pihak yang be$rsangku$tan di 
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Bank me $ga syariah KCP Transmart Je$mbe$r. Adapu$n data yang akan 

dipe$role$h pe$ne$liti be$rdasarkan wawancara yang akan dilaku$kan yaitu$: 

a. Strate$gi Promosi dalam Pe$masaran Tabu$ngan Haji iB di Bank Me$ga 

syariah KCP Transmart Je$mbe$r.  

b. Se$gme$ntasi Pasar dan Targe$ting dalam Pe$masaran Tabu$ngan Haji iB 

di Bank Me$ga syariah KCP Transmart Je$mbe$r.  

c. Data data yang dibu$tu$hkan ole$h pe$ne$liti. 

3. Doku$me$ntasi 

Dokme$ntasi adalah su$atu$ te$knik pe$ngu$mpu$lan data yang bisa 

me$manfaatkan de$ngan me$nggu$nakan catatan atau$ doku$me$ntasi yang 

te$rse$dia di lokasi pe$ne$litian se$rta su$mbe$r yang lain te$rkait pada su$atu$ 

obje$k pe $ne$litian. Pe$ngu$mplan data yang akan digu$nakan ole$h pe$ne$liti 

dari Bank me$ga syariah kcp je$mbe$r yaitu$ te$knik doku$me$ntasi u$ntu$k 

me$le$ngkapi data yang diambil me$lalu$i te$knik wawancara dan obse$rvasi.  

E. Analisis Data 

Analisis data ku$alitatif adalah me$tode$ yang me$mu$ngkinkan data diatu$r 

se$cara siste$matis dan te$rstru$ktu$r. Data yang diku$mpu$lkan dari wawancara, 

catatan lapangan, dan doku$me$n dipe$cah me$njadi u$nit-u$nit yang re$le$van, 

dike$lompokkan me$nu$ru$t pola atau$ te$ma te$rte $ntu$ dan ke$mu$dian digu$nakan 

u$ntu$k me$narik ke$simpu$lan. Tu$ju$annya adalah u$ntu$k me$mbu$at informasi yang 

dipe$role$h le$bih mu$dah dipahami orang lain. Dalam pe$ne$litian ini, pe$nu$lis 

me$laku$kan analisis data dalam tiga langkah, yang dije$laskan di bawah ini: 
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1. Re$du$ksi data  

Re$du$ksi data adalah langkah pe$rtama dalam analisis data ku$alitatif. 

Data dise$de $rhanakan me$njadi e$le$me$n-e$le$me$n ku$nci yang re$le$van de$ngan 

tu$ju$an pe$ne$litian. Data yang diku$mpu$lkan bisa sangat be$sar, dan re$du$ksi 

data me$mbantu$ pe$ne$liti be$rfoku$s pada te$ma dan pola yang re $le$van..  

2. Pe$nyajian data 

Se$te$lah re$du$ksi data, pe$ne$litian ku$alitatif me$libatkan pe$nyajian data. 

Data dapat disajikan dalam be$ntu$k ringkasan, bagan, flowchart, atau$ 

naskah yang me $nje$laskan hu$bu$ngan antar kate$gori. Pe$nyajian data ini 

me$mbantu$ pe$mbaca atau$ pihak lain yang te$rtarik me$mahami te$mu$an 

pe$ne$litian.  

Tu$ju$an pe$nyajian data agar mu$dah me$mahami situ$asi te$rkini dan 

dapat me$re $ncanakan tindakan be$riku$tnya. Pe$nyu$su$nan data yang aku$rat 

se$rta saling be$rkitan ini bisa me$mbantu$ pe$ne$liti dalam konte$ks me$njawab 

proble$m pe$ne $litian de$ngan me$narik ke$simpu$lan dari informasi yang akan 

dipe$role$h.  

3. Pe$narikan ke$simpu$lan 

Me$nu$ru$t Mile$s dan Hu$be$rman, me$narik ke$simpu$lan hanyalah satu$ 

bagian dari ke$se $lu$ru$han aktivitas konfigu$rasi. Ke$simpu$lan ju$ga akan 

ditinjau$ se$panjang pe$nye$lidikan. Tinjau$an dapat se$singkat pe$mikiran yang 

mu$ncu$l di be$nak analis saat me$nu$lis atau$ tinjau$an catatan lapangan, atau$ 

dapat me$nye$lu$ru$h dan me$mbu$tu$hkan banyak te$naga se $pe$rti tinjau$an 

se$jawat dan cu$rah pe$ndapat u$ntu$k me$nge$mbangkan ke$se$pakatan 
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inte$rsu$bje$ktif atau$ u$paya e $kste$nsif u$ntu$k me$nggabu$ngkan salinan hasil ke$ 

dalam ku$mpu$lan data lain. 
48

 

F. Keabsahan Data 

Ke$basahan Data dapat diartikan se$bagai u$paya pe$ne$liti u$ntu$k 

me$mpe$role$h data yang dapat dipe$rcaya dan be$rtanggu$ng jawab atas hasil 

pe$ne$litiannya. U$ntu$k me$mastikan ke$absahan data, pe$ne$liti me$nggu$nakan 

te$knik triangu$lasi su$mbe$r. Triangu$lasi adalah me$tode$ pe $ngu$jian dan validasi 

data de$ngan me$nggu$nakan su$mbe$r-su$mbe$r be$rbe$da yang be$rbe$da dari su$mbe$r 

u$tama yang digu$nakan ole$h pe$ne$liti, de$ngan cara yang be$rbe$da, se$lama pe$riode$ 

waktu$ yang be $rbe$da, dan me$nggu$nakan me$tode$ yang be$rbe$da. Triangu$lasi 

su$mbe$r adalah u$paya u$ntu$k me$mve$rifikasi tingkat ke$pe$rcayaan data de$ngan 

me$mbandingkan data dari be$rbagai su$mbe$r. Dalam pe$ne$litian ini pe$ne$liti 

me$nggu$nakan triangu$lasi su$mbe$r de$ngan me$libatkan be$be $rapa karyawan Bank 

Me$ga Syariah KCP Transmart Je$mbe$r. Triangu$lasi su$mbe$r adalah su$atu$ te$knik 

yang me$ngu$ji data dari be$rbagai su$mbe$r. Tu$ju$annya yaitu$ u$ntu$k me$mpe$rku$at 

daya data u$ntu$k dilaku$kan de$ngan cara me$mpe $role$h informasi dari be$be$rapa 

su$mbe$r atau$ informan yang aku$rat
49

 Triangulasi mempunyai beberapa jenis 

yaitu: 

1. Triangulasi sumber merupakan teknik yang mempunyai tujuan untuk 

meminimalkan bias. Dengan diperkuat temuan yang ada di lapangan dan 
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memberikan gambaran mengenai fenomena secara lengkap dan detail. 

Data yang telah didapatkan disesuaikan dengan sumber yang ada. 

2.  Triangulasi teknik merupakan teknik pencapaian keabasahan data untuk 

menguji kredibilitas data. Dengan mengecek sumber yang sama dengan 

teknik yang berbeda. Apabila ada ketidak sesuaikan dengan situasi maka 

dilanjutkan dengan sumber lain untuk memastikan kebenaran dari data 

tersebut. 

3.  Triangulasi waktu merupakan Teknik dalam pengecekan fenomena dan 

kecocokan data yang sesuai dengan dilakukan triangulasi waktu. 

Dilakukan uji kredibilitas data dengan pengumpulan waktu yang berbeda-

beda. Wawancara yang dilakukan peneliti disore hari dan akan dilakukan 

kembali di pagi hari atau sebaliknya. 

G.  Tahap-Tahap Penelitian 

 Tahapan ini merupakan tahapan mempengaruhi pelaksanaan penelitian, 

yang dimulai dari awal sampai penelitian ini selesai.
50

 Maka pada tahap 

penelitian dilakukan oleh penelitinsebagai berikut: 

1. Tahap Penelitian Pra Lapangan  

Tahapan untuk melanjutkan tahahapan sebelumnya memasuki tempat 

penelitian perlunya mencari masalah yang ada pada tempat penelitian, 

setelah menmukan masalah pada tempat penelitian masalah tersebut 

disambungkan direferensi yang sejalur dengan masalah tersebut, dengan 

begitu peneliti mengangkat tema yang  Strategi Pemasaran Pada Produk 

Tabungan Haji Ib Di Bank Mega Syariah Kcp Transmart Jember  
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a. Merancang penelitian  

b. Menargetkan lokasi penelitian  

c. Memproses izin penelitian  

d. Surver kondisi lokasi penelitian 

e. Pemilihan informan  

f. Pembinaan dan etika dalam penelitian 

2. Tahap Proses Penelitian 

Proses penelitian dengan melakukan pengamatan pada lapangan 

penelitian dengan mengunakan Teknik pengumpulan data yaitu observasi, 

wawancara dan dokumentasi untuk mendapatkan data yang valid dari 

permasalahan yang telah diangkat, data yang telah didapatkan maka akan di 

cek kembali dan di Analisis kebenaran dari data tersebut, hal ini sebagai 

berikut:  

a) Pemahaman latar belakang penelitian  

b. Melakukan penelitian di lokasi penelitian 

c. Melakukan pengumpulan data penelitian  

d. Menganalisis data 

3. Tahapan selesai penelitian  

Tahap selesai penelitian merupakan tahapan terakhir dari penelitian. 

Data yang didapatkan lanjut diolah, disusun, menarik Kesimpulan, dan 

penyajian data dalam bentuk proposal yaitu:  

a. Melakukan analisis data yang sudah didapatkan 

b. Memproses izin pasca penelitian 

c. Penyajian data pada bentuk proposal dan melakukan revisi 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALIS 

A. Gambaran Objek Penelitian 

1. Sejarah Bank Mega Syariah 

Awalnya didirikan se$bagai PT Bank U$mu$m Tu$gu$ (Bank Tu$gu$), 

se$bu$ah le$mbaga ke$u$angan u$mu$m, pada tanggal 14 Ju$li 1990, dan 

ke$mu$dian diaku$isisi ole$h PT Me$ga Corpora (se $be$lu$mnya dike$nal se$bagai 

Para Grou$p) ole$h PT Me$ga Corpora (se$be$lu$mnya dike$nal se $bagai PT Para 

Re$kan Inve$stama pada tahu$n 2001). Pe$ru$bahan ke$pe$milikan ini diiku$ti 

pada tanggal 27 Ju$li 2004 de$ngan transformasi bisnis di mana bank yang 

se$be$lu$mnya be$rope$rasi se$bagai bank u$mu$m konve $nsional diu$bah me$njadi 

bank u$mu$m syariah de$ngan nama PT Bank Syariah Me$ga Indone$sia 

(BSMI). Se$bagai bagian dari transformasi ini, logo ju$ga diu$bah u$ntu$k 

me$ningkatkan citra se$bagai le$mbaga ke $u$angan Syariah yang dapat 

dipe$rcaya ole$h masyarakat.  

BSMI mu$lai be$rope$rasi pada tanggal 25 Agu$stu$s 2004. Hampir 

tiga tahu$n ke$mu$dian, pada tanggal 7 Nove $mbe$r 2007, pe$me$gang saham 

me$mu$tu$skan u$ntu$k me$ngu$bah logo BSMI agar le$bih me$nce$rminkan 

ide$ntitasnya se $bagai bagian dari gru$p Me$ga Corpora. Se$jak 2 Nove$mbe$r 

2010, bank te$rse$bu$t dike$nal se$bagai PT Bank Me$ga Syariah. Pada tanggal 

16 Oktobe $r 2008, Bank Me$ga Syariah me $ndapat izin be$rope$rasi se$bagai 

bank de$visa. De$ngan statu$s ini, bank te$rse$bu$t mampu$ me$laku$kan transaksi 

valu$ta asing dan te $rlibat dalam pe$rdagangan inte$rnasional, yang 
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me$nu$nju$kkan bahwa bank te$rse$bu$t me$mpe $rlu$as bisnisnya tidak hanya di 

dalam ne$ge$ri te $tapi ju$ga inte$rnasional. Statu$s se$bagai bank de$visa 

me$mbe$rikan pe$lu$ang bagi Bank Me$ga Syariah u$ntu$k me$laku$kan transaksi 

valu$ta asing dan pe$rdagangan inte$rnasional, se$hingga me$mu$ngkinkannya 

me$mpe$rlu$as ke$giatan bisnisnya di se$lu$ru$h du$nia. Strate$gi pe$rlu$asan pasar 

ini, ditambah statu$snya se $bagai bank de$visa, te$lah me$ngu$ku$hkan posisi 

Bank Me$ga Syariah se$bagai salah satu$ bank u$mu$m syariah te$rke$mu$ka di 

Indone$sia.  

Pada tanggal 8 April 2009, Bank Me$ga Syariah te$lah me$ndapat 

pe$nge$sahan dari Ke$me$nte$rian Agama Re$pu$blik Indone$sia se$bagai bank 

pe$ne$rima simpanan biaya pe$nye$le$nggaraan ibadah haji (BPS BPIH). 

Se$bagai bank ke$de $lapan yang me$mpe$role$h statu$s BPS BPIH dan 

te$rhu$bu$ng se $cara daring de$ngan Siste$m Kompu$te$risasi Haji Te$rpadu$ 

(Siskohat) Ke$me$nte $rian Agama, Bank Me$ga Syariah dapat me$me$nu$hi 

ke$bu$tu$han pe$rbankan syariah u$mat Islam di Indone$sia. Se$lain itu$, Bank 

Me$ga Syariah te$lah ditu$nju$k se$bagai bank pe$ne$rima, bank pe$ne$mpatan, 

dan bank mitra inve $stasi ole$h Badan Pe$nge$lola Ke$u$angan Haji (BPKH) 

se$jak tahu$n 2018. Pada tahu$n 2019, BPKH me $ne$tapkan Bank Me$ga 

Syariah se $bagai salah satu$ bank liku$iditas yang me $njadi mitra BPKH 

dalam pe$nge$lolaan dana haji di Indone$sia.  

Se$bagai pe$me$gang saham mayoritas, PT Me$ga Corpora me$miliki 

visi "Tu$mbu$h dan Se$jahte$ra Be$rsama Bangsa" dan be$rkomitme$n 

se$pe$nu$hnya u$ntu$k me$njadikan Bank Me$ga Syariah se$bagai bank u$mu$m 
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syariah te$rbaik di indu$stri pe$rbankan syariah nasional. Komitme$n ini 

dipe$rku$at de$ngan pe$ningkatan modal bank se $cara te$ru$s-me$ne$ru$s. Saat ini, 

Bank Me $ga Syariah me $miliki modal dise$tor yang me $madai u$ntu$k 

me$mbe$rikan pe$layanan te$rbaik dalam me$nghadapi pe$rsaingan yang 

se$makin ke$tat dan kompe$titif di indu$stri pe$rbankan nasional. Se$bagai 

contoh, pada tahu$n 2010, me$lalu$i Rapat U$mu$m Pe$me$gang Saham 

(RU$PS), pe$me $gang saham me$ningkatkan modal dasar dari 400 miliar 

me$njadi 1,2 triliu$n, se$me$ntara modal dise $tor me$ningkat dari 150.060 

miliar me$njadi 318.864 miliar. Hingga saat ini, ju$mlah modal dise$tor te$lah 

me$ncapai 847.114 miliar. Pada tahu$n 2013, dalam u$paya u$ntu$k 

me$mpe$rkokoh posisinya se$bagai salah satu$ bank syariah te$rde$pan di 

Indone$sia, Bank Me$ga Syariah me$mindahkan kantor pu$satnya dari 

Me$nara Me$ga ke $ Me $nara Me$ga Syariah. 

2. Letak Geografis Bank Mega Syariah 

Lokasi pe$ne $litian ini adalah Bank Me$ga Syariah KCP Transmart 

Je$mbe$r yang be$rlokasi di Ge$rdu$, Se$mpu$sari, Ke$c. Kaliwate$s, Kabu$pate$n 

Je$mbe$r, Jawa Timu$r 68131 be$rada.
51

 

3. Visi Misi Bank Mega Syariah 

a. Visi 

Visi Bank Me$ga Syariah adalah me$njadi bank syariah yang 

tu$mbu$h dan se$jahte$ra be$rsama bangsa, u$ntu$k ke$maslahatan komu$nikasi, 

Pe$rnyaataan Visi Bank Me$ga Syariah adalah se$bagai be$riku$t: 
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 “Tu$mbu$h dan se$jahte$ra be$rsama bangsa” 

b. Misi 

1) Be$rte$kad me$nge$mbangkan pe$re$konomian syariah me$lalu$i sine$rgi 

de$ngan se$mu$a pe$mangku$ ke$pe$ntingan  

2) Me $ne $barkan nilai-nilai ke$baikan yang islami dan manfaat be$rsama 

se$bagai wu$ju$d komitme$n dalam be$rkarya dan be$ramal  

3) Se$nantiasa me$ningkatkan ke$cakapan diri dan be$rinovasi 

me$nge$mbangkan produ$k se$rta layanan te$rbaik yang se$su$ai de$ngan 

ke$bu$tu$han masyarakat. 
52

 

4. Struktur Organisasi 

Stru$ktu$r organisasi me $ru$pakan su$atu$ pe $rangkat yang me$nggambarkan 

se$mu$a fu$ngsi se$rta pe$mbagian we$we$nang dan tanggu$ng jawab yang 

dipe$rlu$kan u$ntu$k me$ncapai tu$ju$an organisasi. Ole$h kare$na itu$, stru$ktu$r 

organisasi sangat pe $nting bagi su$atu$ le$mbaga. Kine$rja organisasi dapat 

optimal apabila didu$ku$ng ole$h tu$ju$an yang je$las, pe$mbagian tu$gas yang 

te$pat, pe$nde$le$gasian we$we$nang yang te$pat, are$a tanggu$ng jawab yang je$las, 

me$kanisme$ pe$ngawasan yang e$fe$ktif, ke$satu$an dan tanggu$ng jawab yang 

je$las, se$rta koordinasi yang baik.  

Tu$ju$an dibe$ntu$knya organisasi ole$h Bank Me $ga Syariah adalah u$ntu$k 

me$me$nu$hi be$rbagai ke$bu$tu$han dan ke$inginan pe$gawai yang akan 

dite$mpatkan di dae$rah-dae$rah yang se$su$ai de$ngan pote$nsinya. Stru$ktu$r 
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organisasi Bank Me$ga Syariah Kantor Cabang Pe$mbantu$ Transmart Je$mbe$r 

ditu$nju$kkan di bawah ini: 

Tabel. 4.1 

Struktur Organisasi Bank Mega Syariah Kcp Transmart Jember 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Su$mbe$r: PT Bank Me$ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r 

Tu$gas dari masing-masing pe$gawai dalam stru$ktu$r organisasi Bank 

Me$ga Syariah KCP Transmart Je$mbe$r. 

a. Su$b Branch Manage$r se$bagai ke$pala cabang pe$mbantu$ dalam hal 

me$mbantu$ me$ngatu$r, me$mantau$ karyawan, dan me$laku$kan e$valu$asi 

ke$pada se$mu$a cabang yang be$rada di organisasi bank te$rse$bu$t. 

b. Su$b Branch Ope$ration Manage$r: Be$rtanggu$ng jawab u$ntu$k me$laku$kan 

konfirmasi te$rhadap se$mu$a karyawan yang be $rada di ope$rasional u$ntu$k 

me$mantau$ se $tiap karyawan yang be $rada di ope$rasional u$ntu$k 

Sub Branch Manager 

Aldino Aryyoga 

Rizal Candra 

Puspito 
(Rmgb1) 

Firman 

Nurhalim 

(AOC) 

Hfo 

Kosong 

Danny Setiawan 

Ramadhan 
(Sbom) 

Nikmah Anif 

(cs) 

Andita Ayu 

Andriani 

(Teller) 

 

Wilujeng Dwi 
(Back Office) 
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me$mbe $rikan pe$layanan yang le$bih baik agar tidak lalai dan tidak 

me$ru$gikan bank te$rse$bu$t. 

c. Re$latoinship Manage$r Ge$ne$ral Banking me$laku$kan pe$ningkata 

informasi Bank Me$ga Syariah me$laku$kan pe$ngawasan dalam tahapan 

pe$nanganan nasabah yang tida dise$tu$ju$i ole$h staff pe$mu$lihan di 

Inse$rmal Colle$ction De$parte$me$n (PICC) 

d. Back Office$: Me$laku$kan prose$s ke$giatan yang be $rada di ope$rasional 

Bank Me$ga Syariah de$ngan me$laku$kan prose$s transaksi dan pe$layanan 

pada kantor bank dalam pe$ndanaan atau$ pe$mbiayaan, me$laku$kan 

ke$te$ntu$an yang se$su$ai de$ngan tata ke$lola administrasi dan ke$u$angan, 

me$mbe $rikan ke$layakan se$su$ai de$ngan pe$rsyaratan layanan bu$ku$ 

dilaku$kan bagi cu$stome$r e$kste$rnal mau$pu$n inte$rnal 

e. Cu$stome$r Se$rvice$. Yang be$rada di bagian ope$rasional Bank Me$ga 

Syariah de$ngan me$laku$kan pe$layanan u$ntu$k nasabah me$mbe$rikan 

informasi dan produ$k Bank Me$ga Syariah pada produ$k te$rse$bu$t yaitu$ 

pe$ndanaan atau$ pe$mbiayaan, me$laku$kan transaksi non finansial, 

me$nampu$ng mau$pu$n me$ngatasi ke$lu$han yang dibe$rikan nasabah yang 

dise$su$aikan de$ngan siste$m dan prose $du$r de$ngan tu$ju$an u$ntu$k 

me$mu$askan nasabah atau$ calon nasabah dan me$njaga inte$gritas 

f. Te$lle$r. Me$mpu$nyai tanggu$ng jawab yang be$rada di bagian ope$rasional 

Bank Me $ga Syariah de$ngan pe$layanan pe$narikan dan se$tor, Tarik tu$nai, 

me$laku$kan pe$ncatatan pe$mbayaran cash, me$nye $su$aikan re$kapitu$lasi 

aru$s masu$k dan ke$lu$ar, pe$ngatu$r prose$s administrasi pe$ngambilan, 
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se$rta me$laku$kan se$toran u$ang ke$dalam brankas, dan me$ne$rima u$ang 

se$toran dalam hal ini transaksi te$rse$bu$t dilaku$kan de$ngan te$s atau$pu$n 

tu$nai. 

g. Fu$nding Office$r (FO): Me$mpu$nyai tanggu$ng jawab u$ntu$k me$masarkan 

kre$dit, me$nganalisis doku$me$n pe$ngaju$an kre$dit, me$laku$kan su$rve$i 

lapangan de$ngan tu$ju$an Apakah nasabah te$rse$bu$t layak atau$ tidaknya 

me$ne$rima pe$mbiayaan te$rse$bu$t, me$laku$kan e$valu$asi jaminan be$rtu$ju$an 

u$ntu$k se$su$ai tidaknya jaminan te$rse$bu$t, se$rta me$mpromosikan produ$k 

pe$mbiayaan ke$pada calon nasabah. 

B. Penyajian dan Analisis Data 

Pe$nyajian data me$ru$pakan bagian yang me$nonjolkan te$mu$an pe$ne$litian 

yang re$le$van dan pe$nting, se$su$ai de$ngan foku$s pe$rmasalahan dan analisis data 

se$cara kompre$he $nsif. Se $pe$rti yang te$lah dije$laskan, pe$ne$litian ini me$nggu$nakan 

te$knik pe$ngu$mpu$lan data se$pe $rti obse$rvasi, wawancara dan doku$me$ntasi. Dan 

data diku$mpu$lkan, disajikan se$cara be$ru$ru$tan se$su$ai de$ngan foku$s pe$ne$litian. 

Selain itu  harus memahami sepenuhnya baik teori maupun realitas Consumer 

Behavior Dimana definisi ini dapat diartikan bahwa Consumer Behavior  

adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, 

membeli, menggunakan, dan membuang barang, jasa, atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. 

Pada pe$ne$litian ini pe$nyajian data, de$ngan laporan te$rtu$lis yang bisa 

me$nje$laskan ke$giatan yang dilaku$kan di Bank Me$ga Syariah Kcp Transmart 

Je$mbe$r diantaranya adalah: 
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1. Strategi Promosi dalam Pemasaran Tabungan Haji iB di Bank Mega 

Syariah Cabang Jember 

  Strategi promosi produk Tabungan Haji iB di Bank Mega Syariah 

KCP Transmart Jember mengedepankan pendekatan pemasaran yang 

berfokus pada komunikasi langsung, khususnya melalui metode penjualan 

pribadi antara tenaga pemasaran dan calon nasabah. Pendekatan ini 

bertujuan untuk menyampaikan informasi produk secara jelas, membangun 

kepercayaan yang kuat, serta meningkatkan minat dan penjualan secara 

efektif. 

Aldino, selaku Manager Bank me$ga syariah Kcp Transmart Je$mbe$r 

mengatakan bahwa : 

“Strategi promosi dalam pemasaran Tabungan Haji iB di Bank Mega 

Syariah KCP Transmart Jember adalah pendekatan pemasaran yang 

mengutamakan komunikasi langsung salah satunya yaitu penjualan 

pribadi, antara tenaga pemasaran dan calon nasabah untuk 

memberikan informasi produk dan membangun kepercayaan, serta 

meningkatkan minat dan penjualan produk tabungan haji secara 

efektif, Dengan terciptanya hubungan komunikasi yang intens dan 

penuh kepercayaan tersebut, diharapkan minat masyarakat terhadap 

produk tabungan haji dapat meningkat secara signifikan, yang pada 

akhirnya berdampak positif terhadap peningkatan jumlah nasabah 

dan pencapaian target penjualan produk secara lebih efektif dan 

efisien. Pendekatan ini juga menunjukkan komitmen Bank Mega 

Syariah dalam memberikan pelayanan yang tidak hanya informatif 

tetapi juga edukatif, serta mencerminkan nilai-nilai syariah yang 

dipegang teguh dalam setiap aktivitas pemasarannya
53

.” 

 

Nikmah Anif selaku Customer Menatakan Bahwa :  

 

“Promosi Tabungan Haji iB di Bank Mega Syariah KCP Transmart 

Jember dilakukan dengan menekankan interaksi langsung antara staf 

pemasaran dan calon nasabah. Dan juga ada beberapa strategi 

promosi di antaranya, Penjualann pribadi, pemasaran langsung dan 
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pemasaran dari mulut ke mulut, Tujuannya adalah untuk 

menyampaikan informasi produk secara jelas, membangun rasa 

percaya, serta mendorong minat dan peningkatan penjualan secara 

optimal. Melalui komunikasi yang intens, diharapkan ketertarikan 

masyarakat terhadap produk ini meningkat, yang kemudian 

berdampak positif pada pertumbuhan jumlah nasabah dan 

tercapainya target penjualan. Strategi ini juga mencerminkan 

komitmen bank dalam menyediakan layanan yang tidak hanya 

bersifat informatif dan mendidik, tetapi juga selaras dengan prinsip-

prinsip syariah
54

.” 

 

   Wilujeng Duwi Selaku Marketing mengatakan bahwa : 

“Promosi Tabungan Haji iB di Bank Mega Syariah KCP Transmart 

Jember mengutamakan interaksi langsung antara staf dan calon 

nasabah melalui penjualan pribadi, pemasaran langsung, dan 

pemasaran dari mulut ke mulut. Strategi ini bertujuan 

menyampaikan informasi jelas, membangun kepercayaan, serta 

meningkatkan minat dan penjualan, sekaligus mencerminkan 

komitmen bank pada layanan yang informatif, edukatif, dan sesuai 

prinsip syariah
55

.” 

 

 Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak Bank Mega Syariah 

KCP Transmart Jember, diperoleh informasi bahwa strategi promosi dalam 

pemasaran Tabungan Haji iB mengutamakan komunikasi langsung antara 

tenaga pemasaran dan calon nasabah. Pendekatan ini dinilai sangat penting 

untuk menyampaikan informasi produk secara lebih jelas dan personal, 

sekaligus membangun kepercayaan yang kuat antara bank dan calon 

nasabah. Melalui komunikasi yang intens dan bersifat langsung, pihak 

bank berharap dapat meningkatkan minat masyarakat terhadap produk 

tabungan haji secara signifikan. 
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 Selain personal atau penjualan pribadi, pihak bank juga 

menjelaskan bahwa terdapat beberapa metode promosi yang digunakan 

dalam memasarkan produk ini, antara lain melalui pemasaran langsung 

(direct marketing) dan promosi dari mulut ke mulut (word of mouth). 

Kedua metode ini dinilai efektif karena mampu menciptakan kedekatan 

emosional dengan calon nasabah serta memperkuat citra positif bank 

melalui pengalaman langsung maupun rekomendasi dari nasabah yang 

sudah puas. 

Strategi promosi ini tidak hanya bertujuan untuk meningkatkan penjualan, 

tetapi juga untuk memperkuat hubungan jangka panjang dengan nasabah. 

Dengan pendekatan yang intens, personal, dan berorientasi pada 

kepercayaan, Bank Mega Syariah berharap jumlah nasabah Tabungan Haji 

iB terus bertambah dan target penjualan dapat tercapai secara lebih efektif 

dan efisien. 

Strate$gi Promosi dalam Pe$masaran Tabu$ngan Haji iB di Bank Me$ga 

syariah Cabang Je$mbe$r me$lipu$ti :  

a. Pe$rsonal Se $lling (Pe$nju$alan Pribadi) 

Komu$nikasi langsu$ng antara pe$nju$al dan pe$mbe$li diharapkan 

dapat me$mpromosikan produ$k ke $pada calon pe$mbe$li dan 

me$ningkatkan pe $mahaman pe$mbe$li te$rhadap produ$k te$rse$bu$t se$hingga 

me$re$ka ke$mu$dian akan me$ncoba me$mbe$linya. 

Aldino, selaku Manager Bank me$ga syariah Kcp Transmart 

Je$mbe$r mengatakan bahwa : 
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“Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember menggunakan 

strategi personal selling yang efektif dengan memanfaatkan 

WhatsApp untuk menjangkau calon dan nasabah. Promosi 

dilakukan melalui pengiriman poster digital yang menarik 

dan informatif, memudahkan pelanggan memahami produk 

bank. Pendekatan ini bertujuan meningkatkan minat sekaligus 

membangun komunikasi personal antara bank dan 

nasabah”.
56

 

 

Nikmah Anif, selaku Customer Service mengatakan bahwa : 

“Bank mega syariah Kcp Transmart Jember, bahwa untuk  

dalam kegiatan pemasaran produk, khususnya yang bersifat 

personal selling, pihak bank biasanya melakukan 

pendekatan langsung kepada nasabah atau calon nasabah 

melalui aplikasi WhatsApp. Komunikasi ini umumnya 

dilakukan oleh tim marketing yang telah ditunjuk, dengan 

tujuan untuk memberikan informasi secara lebih personal, 

membangun hubungan yang lebih dekat dengan nasabah, 

serta meningkatkan efektivitas promosi produk-produk 

perbankan syariah yang ditawarkan.”
57

 

 

Wilujeng Duwi Selaku Marketing mengatakan bahwa : 

“Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember menerapkan 

strategi pemasaran personal selling yang dirancang secara 

efektif untuk menjangkau calon nasabah maupun nasabah 

yang sudah ada. Salah satu bentuk implementasi strategi 

tersebut adalah dengan memanfaatkan platform komunikasi 

digital seperti WhatsApp. Dalam pelaksanaannya, promosi 

dilakukan melalui penyebaran materi pemasaran berupa 

poster digital yang dikirimkan langsung kepada calon 

nasabah. Poster-poster ini dirancang dengan tampilan visual 

yang menarik, disertai dengan informasi yang disusun 

secara jelas dan mudah dipahami, sehingga memudahkan 

para customer dalam memahami produk dan layanan yang 

ditawarkan oleh pihak bank. Pendekatan ini tidak hanya 

bertujuan untuk meningkatkan minat terhadap produk, 

tetapi juga untuk membangun komunikasi yang lebih 

personal antara pihak bank dan nasabah.”
58
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Dari hasil wawancara diatas bahwasaya Bank Mega Syariah 

KCP Transmart Jember menggunakan strategi pemasaran personal 

selling yang efektif dengan pendekatan komunikasi langsung melalui 

aplikasi WhatsApp. Tim marketing yang ditunjuk secara khusus 

mengirimkan materi promosi berupa poster digital yang menarik dan 

informatif kepada nasabah maupun calon nasabah. Pendekatan ini 

bertujuan tidak hanya untuk meningkatkan minat dan efektivitas 

promosi produk perbankan syariah, tetapi juga untuk membangun 

hubungan yang lebih personal dan dekat antara bank dengan nasabah, 

sehingga memperkuat komunikasi dan kepercayaan pelanggan 

terhadap layanan yang ditawarkan 

b. Dire$ct Marke$ting (Pe$masaran Langsu$ng) 

Pe$masaran langsu$ng adalah ke$rangka pe$masaran inte$raktif yang 

me$nggu$nakan se$tidaknya satu$ me$dia pe$riklanan u$ntu$k me$nghasilkan 

re$spons dan pe$rtu$karan yang be$rnilai di are$a mana pu$n. Pe$masaran 

langsu$ng me$libatkan pe$ngiriman pe$san spe$sifik langsu$ng ke$ pe$mbe$li 

individu$, de$ngan tu$ju$an me$mbu$at pe$mbe$li te$rse$bu$t me$nanggapi pe$san 

te$rse$bu$t, baik me$lalu$i te$le$pon, su$rat, atau$ de $ngan me$ngu$nju$ngi te$mpat 

pe$ngiklan. Strate$gi ini dike$mbangkan se$bagai re$spons te$rhadap 

pe$ncampu$ran pasar, di mana te$rdapat pasar yang se$makin 

te$rspe$sialisasi de$ngan ke$bu$tu$han dan ke$pu$tu$san yang sangat 

individu$al. 
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Aldino, selaku Manager Bank me$ga syariah Kcp Transmart 

Je$mbe$r mengatakan bahwa : 

“Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember menerapkan 

strategi pemasaran langsung dengan aktif berpartisipasi dalam 

berbagai event, seperti Car Free Day (CFD). Selain membuka 

stan informasi, bank juga menggelar berbagai aktivitas menarik 

untuk menarik minat masyarakat”.
59

 

 

Nikmah Anif Selaku Costumer service mengatakan bahwa : 

“Bank mega syariah Kcp Transmart Jember, bahwa untuk 

pemasaran langsung biasanya melalui event event yang sudah di 

rencanakan oleh pihak marketing bank mega, contoh event yang 

biasanya dilakukan adalah event waktu saat Cfd.”
60

 

 

Wilujeng Duwi Selaku Marketing mengatakan bahwa : 

“Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember memiliki strategi 

pemasaran langsung yang efektif melalui partisipasi aktif dalam 

berbagai event yang direncanakan oleh tim marketing Bank 

Mega. Salah satu contoh kegiatan yang rutin dilakukan adalah 

berpartisipasi dalam acara Car Free Day (CFD). Pada CFD, 

Bank Mega Syariah tidak hanya membuka stan informasi, tetapi 

juga mengadakan berbagai aktivitas menarik untuk menarik 

perhatian masyarakat.”
61

 

 

Dari hasil wawancara diatas bahwasaya Bank Mega Syariah 

KCP Transmart Jember menerapkan pendekatan pemasaran langsung 

yang efektif dengan berpartisipasi aktif dalam berbagai event yang 

direncanakan oleh tim marketing Bank Mega. Salah satu contoh 

kegiatan yang rutin dilakukan adalah berpartisipasi dalam acara Car 

Free Day (CFD). Melalui partisipasi aktif dalam event-event seperti 

CFD, Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember tidak hanya 

memperkenalkan produk dan layanan perbankan syariah, tetapi juga 
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membangun hubungan yang lebih dekat dengan masyarakat, dan 

menarik minat calon nasabah untuk bergabung dengan Bank Mega 

Syariah. 

c. Word of Mou$th (Komu$nikasi dari Mu$lu$t ke$ Mu$lu$t) 

Me$ningkatnya pe $ntingnya re$kome$ndasi dan komu$nikasi ve$rbal 

me$ru$pakan salah satu$ ciri ke$maju$an yang me$nonjol dalam bisnis jasa. 

Pe$mbe$li sangat me$mpe$rhatikan pe$ngalaman layanan pe$langgan dan 

pe$ngalaman pe$mbe $li.
62

 

Aldino, selaku Manager Bank me$ga syariah Kcp Transmart 

Je$mbe$r mengatakan bahwa : 

“Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember menerapkan tiga 

strategi pemasaran untuk mendukung komunikasi dari mulut ke 

mulut, yaitu iklan Tabungan Haji di media sosial, kegiatan sosial 

seperti pembagian sembako untuk meningkatkan citra, serta 

promosi Top Up Tabungan Haji dengan hadiah voucher belanja 

yang didukung spanduk dan brosur”.
63

 

 

Nikmah Anif Selaku Costumer service mengatakan bahwa : 

“Bank me$ga syariah Kcp Transmart Je$mbe$r, bahwa u$ntu$k 

Komu$nikasi dari Mu$lu$t ke$ Mu$lu$t Pembeli sangat 

memperhatikan pengalaman layanan pelanggan serta 

pengalaman pembeli lainnya, sehingga komunikasi dari mulut 

ke mulut (word of mouth) menjadi faktor yang sangat 

berpengaruh dalam membangun kepercayaan dan reputasi 

bisnis.”
64

 

 

Wilujeng Duwi Selaku Marketing mengatakan bahwa : 

“Bank me$ga syariah Kcp Transmart Je$mbe$r, menjelaskan bahwa 

pemasaran untuk mendukung komunikasi dari mulut ke mulut 

dilakukan melalui tiga strategi utama: pengiklanan produk 
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tabungan haji di media sosial, kegiatan hubungan masyarakat 

seperti pembagian sembako untuk meningkatkan citra positif, 

serta promosi menarik seperti program Top Up tabungan haji 

dengan hadiah voucher belanja yang didukung oleh spanduk dan 

brosur informatif.”
65

 

 

Dari hasil wawancara diatas bahwasaya Bank Mega Syariah 

KCP Transmart Jember menerapkan strategi komunikasi dari mulut ke 

mulut (word of mouth) sebagai faktor penting dalam membangun 

kepercayaan dan reputasi bisnis, karena pembeli sangat 

memperhatikan pengalaman layanan pelanggan dan pengalaman 

pembeli lainnya. Untuk mendukung komunikasi ini, bank menerapkan 

tiga strategi pemasaran utama, yaitu pengiklanan produk tabungan haji 

melalui media sosial, kegiatan hubungan masyarakat seperti 

pembagian sembako guna meningkatkan citra positif, serta promosi 

menarik berupa program Top Up tabungan haji dengan hadiah voucher 

belanja, yang didukung oleh spanduk dan brosur informatif. Strategi-

strategi ini bertujuan untuk memperkuat hubungan dengan nasabah 

dan meningkatkan efektivitas pemasaran produk perbankan syariah. 

2. Segmentasi Pasar dan Targeting dalam Pemasaran Tabungan Haji iB di 

Bank Mega syariah KCP Transmart Jember. 

Se$gme $ntasi Pasar dan Targe$ting dalam Pe$masaran Tabu$ngan Haji iB 

di Bank Me$ga Syariah KCP Transmart Jember. Bank Me$ga Syariah KCP 

Transmart me$laku$kan pe$masaran di be$be$rapa lokasi te$rmasu$k pe$santre$n, 

Dan Be$be$rapa lokasi lainya. Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember 
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berharap dapat menarik minat masyarakat untuk menabung melalui produk 

Tabungan Haji iB. Target utama dari kegiatan promosi ini adalah 

masyarakat yang berada di wilayah Jember dan sekitarnya, yang dinilai 

memiliki potensi untuk membuka tabungan haji. 

Aldino, selaku Manager Bank me$ga syariah Kcp Transmart Je$mbe$r 

mengatakan bahwa : 

“Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember menerapkan berbagai 

strategi pemasaran di berbagai lokasi, termasuk pesantren, untuk 

menarik minat masyarakat menabung Tabungan Haji iB. Targetnya 

adalah masyarakat sekitar Jember, khususnya individu dengan tingkat 

religiusitas tinggi yang berencana menunaikan ibadah haji segera”.
66

 

 

Nikmah Anif me$nyampaikan bahwa : 

“Dengan melakukan langkah-langkah beberapa model pemasaran atau 

promosi di berbagai tempat termasuk pesantren, harapannya dapat 

menarik minat masyarakat untuk menabung Tabungan Haji iB di Bank 

Mega Syariah KCP Transmart Jember. Menargetkan masyarakat yang 

berada di sekitar wilayah Jember dan sekitarnya yang memiliki 

potensi untuk membuka Tabungan Haji. Menyasar individu dengan 

tingkat religiusitas tinggi yang memiliki keinginan kuat untuk 

melaksanakan ibadah haji dalam waktu dekat, dikarenakan Bank 

Mega Syariah KCP Transmart Jember memiliki akses untuk bekerja 

sama dengan ponpes yang mempunyai KBIH dan sudah bisa membuat 

rekening haji lewat Msyariah. Selain itu, Bank Mega Syariah KCP 

Transmart Jember juga bisa memiliki akses untuk menyebarluaskan ke 

pesantren lewat sosial media dan brosur untuk memberi informasi 

terkait Tabungan Haji iB”.
67

. 

 

Wilujeng Duwi Selaku Marketing mengatakan bahwa : 

Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember menjalankan berbagai 

strategi promosi, termasuk di pondok pesantren, dengan tujuan 

menarik minat masyarakat untuk membuka Tabungan Haji iB. Sasaran 

utama promosi ini adalah warga di sekitar Jember yang memiliki 

potensi dan keinginan kuat untuk menunaikan ibadah haji, khususnya 

individu dengan tingkat religiusitas tinggi. Bank juga bekerja sama 

dengan pesantren yang memiliki Kelompok Bimbingan Ibadah Haji 
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(KBIH) serta memfasilitasi pembukaan rekening haji melalui aplikasi 

M-Syariah. Informasi mengenai produk ini disebarkan melalui media 

sosial dan brosur sebagai bagian dari upaya edukasi dan promosi.
68

 

 

 Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan pihak Bank 

Mega Syariah KCP Transmart Jember, diperoleh informasi bahwa bank 

menerapkan sejumlah strategi promosi untuk meningkatkan minat 

masyarakat dalam menggunakan produk Tabungan Haji iB. Salah satu 

pendekatan yang dilakukan adalah dengan menyasar berbagai lokasi 

strategis, Dengan segmentasi pasar termasuk lingkungan pondok 

pesantren, yang dinilai memiliki potensi besar dalam menjangkau 

masyarakat dengan tingkat religiusitas tinggi. 

 Pihak bank menjelaskan bahwa promosi ini secara khusus 

menargetkan masyarakat di wilayah Jember dan sekitarnya, terutama 

mereka yang memiliki niat kuat untuk menunaikan ibadah haji dalam 

waktu dekat. Bank melihat segmen ini sebagai pasar potensial karena 

didorong oleh kebutuhan spiritual yang tinggi dan kesiapan finansial untuk 

menabung. 

Dalam pelaksanaannya, Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember juga 

telah menjalin kerja sama dengan sejumlah pesantren yang memiliki 

Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH). Melalui kemitraan ini, pihak 

bank dapat memfasilitasi proses pembukaan rekening haji dengan lebih 

mudah melalui aplikasi M-Syariah, yang merupakan layanan digital 

berbasis syariah. 
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C. Pembahasan Temuan 

Berdasarkan pembahasan temuan yang dilakukan dengan metode 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. Dengan memberi penjabaran pada 

fokus penelitian yang telah dilakukan di Bank Mega Transmart Jember. Peneliti 

akan membahas temuan pada saat penelitian di Bank Mega Syariah KCP 

Transmart Jember mengenai Strategi Pemasaran Pada Produk Tabungan Haji 

iB di Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember sebagai berikut : 

1. Strategi Promosi dalam Pemasaran Tabungan Haji iB di Bank Mega 

syariah Cabang Jember 

  Strate$gi pe$masaran produ$k tabu$ngan haji Bank Me$ga Syariah 

dilaku$kan de$ngan me$ngide $ntifikasi fitu$r produ$k bagi nasabah me$ru$pakan 

strate$gi yang paling pe$nting. Pemasar harus memahami sepenuhnya baik 

teori maupun realitas Consumer Behavior Dimana definisi ini dapat 

diartikan bahwa Consumer Behavior  adalah studi tentang bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan 

membuang barang, jasa, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan 

dan keinginan mereka.  Hal ini dilaku$kan u$ntu$k me$mbe$rikan pe$layanan 

se$baik-baiknya ke$pada nasabah agar nasabah yang me$nggu$nakan produ$k 

tabu$ngan haji me$njadi nasabah yang loyal dan se$tia. Jika nasabah su$dah 

pe$rcaya pada su$atu$ organisasi (te$rmasu$k le$mbaga pe$rbankan), me$re$ka akan 

ce$nde$ru$ng me$nggu$nakan produ$k organisasi itu$ u$ntu$k tu$ju$an apa pu$n.  
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a. Promosi yang di sesuaikan  

 promotion mix adalah kombinasi alat-alat promosi yang digunakan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai produk kepada konsumen 

secara persuasif dan membangun hubungan dengan pelanggan. 

Berikut adalah macam-macam bauran promosi. 

a) Periklanan (Advertising) 

 Periklanan merupakan alat penting dalam strategi 

komunikasi pemasaran yang bertujuan memperkenalkan produk, 

membangun citra merek, dan mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen Iklan yang kreatif dan informatif terbukti 

meningkatkan efektivitas pemasaran serta sikap positif konsumen 

terhadap merek.
 69

 

b) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

 Promosi Penjualan (Sales Promotion) adalah aktivitas 

pemasaran jangka pendek yang bertujuan meningkatkan 

penjualan dan permintaan konsumen secara cepat. Promosi ini 

biasanya dilakukan dengan memberikan insentif seperti diskon, 

kupon, hadiah, atau program khusus untuk menarik perhatian 

konsumen dan mendorong mereka melakukan pembelian dalam 

waktu terbatas.  

 Promosi penjualan berfungsi sebagai alat untuk 

memperkuat posisi merek, meningkatkan hubungan antara 
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perusahaan dengan pelanggan, serta menciptakan citra positif 

produk di mata konsumen. Kegiatan ini melengkapi iklan dan 

penjualan pribadi dengan cara menyasar kelompok calon pembeli 

secara langsung.
70

 

c) Personal Selling ( Penjualan Pribadi) 

 Komu$nikasi langsu $ng antara pe$nju$al dan pe$mbe$li 

diharapkan dapat me$mpromosikan produ$k ke$pada calon pe$mbe$li 

dan me$ningkatkan pe$mahaman pe$mbe$li te $rhadap produ$k te$rse$bu$t 

se $hingga me $re$ka ke$mu$dian akan me$ncoba me$mbe $linya. 

Bank Me $ga Syariah Je $mbe$r me$nje $laskan bawa u$ntu$k 

strate$gi pe $masaran pe$rsonal se $lling me$lalu$i pe$nju$alan pribadi 

biasa dilaku$kan penju$alan me$lalu$i via whatsaap de$ngan 

me$nawarkan produ$k tabu$ngan haji Ib pada individu$ yg 

ditawarkan. 

d) Direct Marketing ( Pemasaran Langsung ) 

 Pe$masaran langsu $ng adalah ke$rangka pe$masaran inte$raktif 

yang me $nggu$nakan se $tidaknya satu $ me$dia pe$riklanan u$ntu$k 

me$nghasilkan re$spons dan pe$rtu$karan yang be $rnilai di are$a mana 

pu$n. Pe $masaran langsu $ng me $libatkan pe$ngiriman pe$san spe $sifik 

langsu$ng ke $ satu$ pe$mbe $li, dan tu$ju$annya adalah agar pe$mbe$li 

te$rse$bu$t me $nanggapi pe $san te $rse$bu$t, baik me $lalu$i te$le$pon, su$rat, 

atau$ de$ngan me $ngu$nju$ngi te $mpat pe $ngiklan. Strate$gi ini 
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dike$mbangkan se $bagai re $spons te $rhadap pe $ncampu$ran pasar, di 

mana te$rdapat pasar yang se $makin te$rspe$sialisasi de$ngan 

ke $bu$tu$han dan ke$pu$tu$san yang sangat individu $al. 

e) Word of Mou$th (Komu$nikasi dari Mu $lu$t ke $ Mu$lu$t) 

 Me$ningkatnya pe $ntingnya re $kome $ndasi dan komu $nikasi 

ve $rbal me $ru$pakan salah satu$ ciri ke $maju$an yang me $nonjol dalam 

bisnis jasa. Pe$mbe $li me$mpe$rhatikan de$ngan ce $rmat pe$ngalaman 

layanan pe$langgan dan pe $ngalaman pe$mbe $li. 

 Marke $ting bank me$ga syariah KCP Transmart je $mbe $r ju$ga 

me$laku$kan Komu$nikasi dari Mu$lu$t ke$ Mu$lu$t tu$ju$annya u$ntu$k 

me$maksimalkan promosi yang dilaku $kan ke $pada nasabah, de$ngan 

harapan dan targe $t nasabah me$laku$kan pe $mbu$kaan re$ke$ning 

tabu$ngan haji Ib. 

f) Tabungan Haji Porsi  

 Tabu$ngan Haji Porsi adalah je $nis tabu$ngan yang 

me$nyimpan dana u $ntu$k calon jamaah haji dan me $miliki alokasi 

te$rte $ntu$ u$ntu$k ke$be $rangkatan haji. Artinya, dana yang dise $torkan 

akan dihitu$ng se $bagai bagian dari porsi atau $ ku$ota haji, dan dapat 

digu$nakan u$ntu$k me$ndaftar haji di Ke $me$nte$rian Agama. 

Tabu$ngan ini disarankan bagi me $re$ka yang se $riu$s dan su$dah 

be $re$ncana u$ntu$k me$laku$kan ibadah haji dalam waktu$ de$kat, 

kare$na dana yang te $rku$mpu$l nantinya akan digu $nakan u$ntu$k biaya 

haji yang te $lah dite$ntu$kan. U$ntu$k tabu$ngan haji porsi di Bank 
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Me $ga Syariah Je $mbe$r siste $mnya de $ngan cara me$nabu$ng se $kaligu$s 

su$dah me$ndapatkan tike$t haji. 

g) Tabungan Hji Non – Porsi  

 Tabu$ngan Haji Non-Porsi adalah je$nis tabu$ngan haji yang 

tidak me$miliki ku$ota u$ntu$k ke $be$rangkatan haji. Artinya, dana 

yang dise $torkan tidak otomatis te$rdaftar u$ntu$k ke$be$rangkatan haji, 

namu$n te$tap dapat digu $nakan u$ntu$k me$nabu$ng biaya haji. 

Tabu$ngan ini le $bih fle$ksibe $l kare$na tidak ada batasan ku$ota atau$ 

jadwal ke$be$rangkatan, se $hingga le $bih cocok bagi me$re$ka yang 

ingin me $nabu$ng tanpa te$rikat ole$h waktu$ atau$ ku$ota. U$ntu$k 

tabu$ngan haji porsi di Bank Me $ga Syariah Je$mbe $r siste $mnya 

de $ngan cara me$nabu$ng te $tapi tidak me$ndapatkan tike$t haji. 

b. Pemahaman Kebutuhan dan Keinginan Konsumen 

 Pemahaman kebutuhan dan keinginan konsumen merupakan 

langkah awal yang krusial dalam pemasaran untuk menghindari 

kesalahan dalam menghadapi perbedaan generasi dan preferensi pasar, 

engan mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen secara tepat, 

perusahaan dapat menyesuaikan produk, layanan, dan strategi 

pemasaran sesuai ekspektasi pasar, bukan berdasarkan asumsi internal 

perusahaan. 

 Kebutuhan adalah hal-hal dasar yang diperlukan untuk bertahan 

hidup, seperti pangan, sandang, dan rasa aman, sedangkan keinginan 

adalah bentuk spesifik dari kebutuhan yang dipengaruhi oleh budaya 
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dan lingkungan sosial, Riset pasar dan analisis perilaku konsumen 

membantu perusahaan dalam memahami preferensi, segmentasi pasar, 

dan proses pengambilan keputusan pembelian konsumen sehingga 

strategi pemasaran dapat lebih efektif dan tepat sasaran.
71

 

c. Targeting  

 Memilih segmen pasar tertentu yang paling menarik dan sesuai 

dengan produk atau layanan yang ditawarkan. Pemasar akan fokus 

pada segmen yang paling mungkin untuk menjadi pelanggan setia.
72

 

2. Segmentasi Pasar dan Targeting dalam Pemasaran Tabungan Haji iB 

di Bank Mega syariah Cabang Jember. 

Bank Me$ga Syariah me$laku$kan promosi di be$rbagai lokasi, 

te$rmasu$k pe$santre$n dan te$mpat lainnya. Pihak bank me$nje$laskan bahwa 

de$ngan me$ne$rapkan be$be$rapa mode$l pe$masaran atau$ promosi di be$rbagai 

te$mpat, te$rmasu$k pe $santre$n, diharapkan dapat me$narik pe$rhatian 

masyarakat u$ntu$k me$mbu$ka tabu$ngan haji IB di Bank Me$ga Syariah KCP 

Transmart Je$mbe$r. Targe $t pasar u$tamanya adalah masyarakat di se$kitar 

wilayah Je $mbe$r yang be $rpote$nsi me$mbu$ka tabu$ngan haji. Foku$snya 

adalah individu$ de$ngan tingkat re$ligiu$sitas tinggi yang me$miliki ke$inginan 

ku$at u$ntu$k me$nu$naikan ibadah haji dalam waktu$ de$kat. Bank Me$ga 

me$miliki akse$s u$ntu$k be $ke$rja sama de$ngan pe $santre$n yang me$miliki 
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KBIH dan su$dah dapat me$mbu$ka re$ke$ning haji me$lalu$i M-Syariah. Se$lain 

itu$, Bank Me$ga ju$ga dapat me$manfaatkan me$dia sosial dan brosu$r u$ntu$k 

me$nye$barkan informasi te$ntang tabu$ngan haji IB di pe$santre $n. 

a. Segmentasi Pasar Berdasarkan Perilaku Konsumen 

a) Membagi pasar menjadi segmen-segmen spesifik berdasarkan 

perilaku pembelian, preferensi, dan kebutuhan. 

b) Menargetkan setiap segmen dengan pesan dan produk yang 

revelan untuk meningkatkan efektivitas pemasaran 

b. Segmentasi Pasar Membagi pasar berdasarkan karakteristik 

demografis, psikografis, perilaku, atau geografis untuk menciptakan 

strategi yang lebih terfokus dan relevan bagi setiap segmen.
73

  

Macam-macam segmentasi pasar yaitu : 

a) Segmentasi Demografis 

 Segmentasi demografis adalah pembagian pasar menjadi 

kelompok-kelompok berdasarkan variabel yang dapat diukur 

secara objektif seperti usia, jenis kelamin, pendapatan, 

pendidikan, pekerjaan, ukuran keluarga, siklus hidup keluarga, 

agama, ras, generasi, dan kelas sosial. 

 Segmentasi ini membantu perusahaan memahami 

karakteristik konsumen dan menyesuaikan produk serta strategi 

pemasaran agar lebih tepat sasaran. Misalnya, kebutuhan dan 
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preferensi konsumen berubah sesuai usia dan tahap siklus hidup, 

sehingga produk dan pendekatan pemasaran harus disesuaikan
74

 

b) Segmentasi Geografis 

 Segmentasi geografis adalah pembagian pasar menjadi 

unit-unit berdasarkan lokasi geografis seperti negara, provinsi, 

kota, wilayah, atau lingkungan tempat tinggal konsumen. 

Segmentasi ini membantu perusahaan memahami perbedaan 

kebutuhan, preferensi, dan perilaku konsumen yang dipengaruhi 

oleh faktor geografis seperti iklim, budaya lokal, dan kepadatan 

penduduk. 

 Dengan segmentasi geografis, perusahaan dapat 

menentukan area pemasaran yang tepat dan menyesuaikan 

strategi produk serta promosi sesuai karakteristik tiap wilayah. 

Misalnya, produk yang diminati di daerah perkotaan bisa berbeda 

dengan di daerah pedesaan atau daerah dengan iklim tertentu. 

  segmentasi geografis berpengaruh positif terhadap kinerja 

penjualan karena memungkinkan perusahaan fokus pada pasar 

yang memiliki potensi tinggi dan menghindari kerugian akibat 

strategi pemasaran yang tidak sesuai dengan kondisi lokal.
75
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c) Segmentasi Perilaku 

Segmentasi perilaku adalah proses membagi pasar menjadi 

kelompok-kelompok konsumen berdasarkan perilaku, sikap, dan 

respons mereka terhadap produk atau layanan.  

 Segmentasi ini membantu perusahaan memahami 

bagaimana konsumen menggunakan produk, apa yang mereka 

harapkan, dan bagaimana mereka merespons berbagai strategi 

pemasaran. Dengan demikian, perusahaan dapat menyesuaikan 

produk, komunikasi, dan promosi agar lebih efektif dalam 

memenuhi kebutuhan tiap segmen.
76
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Be$rdasarkan pada analisis se$rta pe$mbahasan di atas pe$ne$liti dapat 

me$ngambil Ke$simpu$lan, se$bagai be$riku$t: 

1. Strategi promosi dalam Pe$masaran Produk Tabu$ngan Haji, pe$masaran 

produ$k tabu$ngan  haji  Bank Me$ga  Syariah dilaku$kan  de$ngan  

me$ne$mpatkan  ide$ntifikasi  karakte$ristik  produ$k  pada  nasabah se$bagai  

strate$gi  u$tama . de$ngan be$brapa je$nis pe$masaran lain yakni : 

a. Pe $masaran Pe$rsonal se $lling ( penjualan pribadi) 

 Komu$nikasi langsu $ng antara pe$nju$al dan pe $mbe$li diharapkan dapat 

me$mpromosikan produ$k ke$pada calon pe $mbe$li dan me$ningkatkan 

pe$mahaman pe$mbe$li te$rhadap produ$k te$rse$bu$t se$hingga me$re$ka 

ke$mu$dian akan me$ncoba me$mbe$linya, Pe$masaran Pe$rsonal se $lling 

produ$k tabu$ngan  haji  Bank  Me $ga  Syariah dilaku $kan  de $ngan  

me$ne$mpatkan  ide$ntifikasi  karakte$ristik  produ $k  pada  nasabah 

se$bagai  strate$gi  u$tama. dilaku$kan penju $alan me$lalu$i via whatsaap 

de$ngan me$nawarkan produ$k tabu$ngan haji Ib pada individu $ yg 

ditawarkan. 

b. Dire$ct Marke$ting (Pe$masaran Langsu$ng) 

Dire $ct Marke$ting, menerapkan pemasaran langsung yang efektif 

dengan aktif berpartisipasi dalam event seperti Car Free Day, guna 
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memperkenalkan produk, membangun hubungan dengan masyarakat, 

dan menarik minat calon nasabah. 

c. Word of Mou$th (Komu$nikasi dari Mu$lu$t ke$ Mu$lu$t) 

Word of Mou$th, menggunakan strategi komunikasi dari mulut ke 

mulut dengan dukungan pengiklanan media sosial, kegiatan hubungan 

masyarakat, dan promosi menarik untuk membangun kepercayaan, 

memperkuat hubungan dengan nasabah, serta meningkatkan 

efektivitas pemasaran produk perbankan syariah. 

d. Tabu$ngan Haji Porsi (Langsu$ng de$ngan porsi haji) 

Tabungan Haji Porsi adalah jenis tabungan khusus untuk calon 

jamaah haji yang menyimpan dana dengan alokasi tertentu sebagai 

bagian dari kuota haji. Dana yang disetorkan dapat digunakan untuk 

mendaftar haji di Kementerian Agama. Tabungan ini cocok bagi yang 

serius merencanakan ibadah haji dalam waktu dekat, karena sistemnya 

memungkinkan nasabah langsung mendapatkan tiket haji setelah 

menabung sekaligus di Bank Mega Syariah Jember. 

e. Tabu$ngan Haji Non-Porsi  (Tidak de$ngan langsu$ng porsi haji) 

 Tabungan Haji Non-Porsi adalah jenis tabungan haji tanpa kuota 

keberangkatan, sehingga dana yang disetorkan tidak otomatis terdaftar 

untuk naik haji. Tabungan ini lebih fleksibel karena tidak terikat waktu 

atau kuota, cocok bagi yang ingin menabung biaya haji tanpa harus 

segera berangkat. Di Bank Mega Syariah Jember, sistemnya 
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memungkinkan menabung tanpa mendapatkan tiket haji secara 

langsung.   

2. Segmetntasi Pasar dan Targe $ting dalam Pe $masaran Tabu$ngan Haji iB di 

Bank Mega syariah KCP Transmart Je$mber 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan pihak Bank 

Mega Syariah KCP Transmart Jember, bahwa bank menerapkan sejumlah 

strategi promosi untuk meningkatkan minat masyarakat dalam 

menggunakan produk Tabungan Haji iB. Salah satu pendekatan yang 

dilakukan adalah dengan menyasar berbagai lokasi strategis, Dengan 

segmentasi pasar termasuk lingkungan pondok pesantren, yang dinilai 

memiliki potensi besar dalam menjangkau masyarakat dengan tingkat 

religiusitas tinggi. 

Pihak bank menjelaskan bahwa promosi ini secara khusus 

menargetkan masyarakat di wilayah Jember dan sekitarnya, terutama 

mereka yang memiliki niat kuat untuk menunaikan ibadah haji dalam 

waktu dekat. Bank melihat segmen ini sebagai pasar potensial karena 

didorong oleh kebutuhan spiritual yang tinggi dan kesiapan finansial untuk 

menabung.  

Dalam pelaksanaannya, Bank Mega Syariah KCP Transmart 

Jember juga telah menjalin kerja sama dengan sejumlah pesantren yang 

memiliki Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH). Melalui kemitraan 

ini, pihak bank dapat memfasilitasi proses pembukaan rekening haji 
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dengan lebih mudah melalui aplikasi M-Syariah, yang merupakan layanan 

digital berbasis syariah. 

B. Saran 

Saran peneliti berdasarkan pada hasil dan Analisa dari penelitian diatas 

peneliti berupaya memberikan saran untuk pemahaman yang baik mengenai  

Strategi Pemasaran Pada Produk Tabungan Haji Ib di Bank Mega Syariah KCP 

Transmart Jember sebagai berikut: 

1. Bagi Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r 

Bagi Bank Mega Syariah KCP Transmart Jember diharapkan bisa 

mempertahankan strategi pemasaran tabu$ngan haji yang sudah ada dan 

juga menambah beberapara strategi pemasaran agar supaya masyarakat 

lebih mengenal tentang tabungan haji sehingga menimbulkan minat untuk 

menabung tabungan haji iB di Bank Mega Syariah KCP Jember. 

2. Bagi pe$ne$liti se$lanju$tnya 

Pada penelitian ini sangat jauh dari kata sempurna, penulis sangat 

berharap bagi peneliti selanjutnya untuk dapat melanjutkan penelitian 

mengenai strategi pemasaran Tabungan Haji, serta dapat mengupas tuntas 

dan lebih dalam lagi menggunakan metode yang berbeda, dengan harapan 

dapat menjadi referensi dan pengetahuan bagi peneliti selanjutnya.  
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

 

Lampiran 1: Matriks Penelitian 

  JUDUL VARIABEL  INDIKATOR SUMBER DATA METODE PENELITIAN  FOKUS PENELITIAN 

Strate$gi 

Pe$masaran 

pe $rsonal se $lling 

( Produ$k 

Tabu$ngan Haji 

iB Di Bank 

Me $ga Syariah 

Kcp Je $mbe$r) 

 

Strate$gi 

Pe $masaran 

pe $rsonal 

se $lling Produ$k 

Tabu$ngan Haji 

1. Strate$gi 

Pe $masaran 

pe $rsonal 

se $lling 

2. komu$nikasi 

se $cara pribadi. 

 

1. Informan 

a.Me $ne$ge $r  

b.Costu$me$r 

se $rvis 

c. Te$lle$r 

d. Nasabah 

2. Informan 

lainnya 

a. Ke $pu$stakaan 

b. Doku$me $ntasi 

c. Ju$rnal 

Inte $rne $t 

1. Pe $nde $katan: pe $nde $katan 

ku$alitatif je$nis pe $ne$litian: 

je$nis de $ksriptif 

2. Lokasi: Bank Me $ga Syariah 

KC Je $mbe $r yang be $rlokasi 

di Ge $rdu$, Se $mpu$sari, Ke $c. 

Kaliwate $s, Kabu$pate$n 

Je$mbe$r, Jawa Timu$r 68131. 

3. Su$bye $k pe $ne $litian: te $knik 

pu$rposive $ 

4. Te$knik pe $ngu$mpu$lan data: 

a. Obse $rvasi 

b. Wawancara 

c. Doku$me$ntasi 

5. Analisis data 

a. Re$du$ksi data 

b. Pe $nyajian data 

c. Pe $narikan ke$simpu$lan 

6. Ke $absahan data: triangu$lasi 

su$mbe $r 

1. Bagaimana Strate$gi 

Promosi dalam 

Pe $masaran Pe$rsonal 

se $lling Tabu$ngan Haji 

iB di Bank Me $ga 

syariah Cabang Je $mbe$r 

? 

2. Bagaimna Se$gme $ntasi 
Pasar dan Targe$ting 

dalam Pe$masaran 

Tabu$ngan Haji iB di 

Bank Me $ga syariah 

Cabang Je$mbe $r ? 
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Lampiran 2: Surat Pernyataan Keaslian Tulisan 
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Lampiran 3: Pedoman Wawancara 

 Pe $doman Wawancara 

Strate$gi Pe $masaran pe $rsonal se $lling ( Produ$k Tabu$ngan Haji iB Di Bank Me $ga 

Syariah Kcp Je$mbe $r) 

1. Pe $doman Wawancara Karyawan Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe $r 

a. Bagaimana Se $jarah singkat Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r? 

b. Apa Visi dan Misi Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r? 

c. Bagaimana stru$ktu$r organisasi yang ada di Bank Me $ga Syariah Kcp 

Transmart Je$mbe$r? 

d. Bagaimana Strate$gi Promosi dalam Pe $masaran Pe$rsonal Se $lling Tabu$ngan 

Haji iB di Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r? 

e $. Bagaimana Se $gme $ntasi Pasar dan Targe $ting dalam Pe $masaran Tabu$ngan 

Haji ib Di Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r ? 

f. Bagaimana Cara Me$nge $tahu$i Strate$gi Promosi dalam Pe$masaran Pe$rsonal 

Se $lling Tabu$ngan Haji iB di Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe $r ? 

g.  Ada Be $rapa Strate$gi Pe $masaran Yang Ada di Bank Me $ga Syariah Kcp 

Transmart Je$mbe$r ? 

h. Ada Be $rapa Je$nis di Dalam Produ$k Tabu$ngan Haji ib Yang Ada Di Bank 

Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe $r ? 

i. Apa Yang Jadi Pe$mbe $da Dari Produ$k Tabu$ngan Haji Ib Yang Ada di Bank 

Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe $r dan Pru$sahaan lainnya? 



80 

 

 

 

j.  Apa Langkah yang dilaku$kan ole$h Bank Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart 

Je$mbe$r Ke $tika Gagal Dalam Me $narik Minat Nasabah Produ$k Tabu$ngan Haji 

ib ? 

2. Pe $doman wawancara nasabah 

a. Apakah se $be $lu$m Me $laku$kan Pe $mbu$kaan Re$ke $ning Tabu$ngan Haji ib di 

Bank Me $ga Syariah, ada e$du$kasi yang dibe $rikan ke$pada nasabah? 

b. Apakah anda me$ndapat informasi yang cu$ku$p se $be $lu$m Me$laku$kan 

Pe $mbu$kaan Re$ke$ning Tabu$ngan Haji ? 
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Lampiran 4: Surat Izin Penelitian 
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Lampiran 5: Surat Selesai Penelitian 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 



83 

 

 

 

Lampiran 6: Jurnal Kegiatan Penelitian 
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Lampiran 7: Dokumentasi Penelitian 

 

DOKUMENTASI 

 

 

Wawancara de$ngan Ibu$ Nikmatu$l Anif Se $laku$  Cu$stome $r Se $rvice$ dan 

Ope $rasional Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe $r 
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Wawancara de$ngan Ibu$ Andita Ayu$ Andriani Se$laku$ 

Te $lle$r  Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r 

 

 

 
Wawancara de$ngan Bapak Wilu$je $ng Du$wi 

Marke $ting Bank Me $ga Syariah Kcp Transmart Je$mbe$r  
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Lampiran 8 : Surat Keterangan Lulus Plagiasi 
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Lampiran 9 : Surat Keterangan Naskah Skripsi 
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Lampiran 10 : Surat Selesai Bimbingan Skripsi 
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