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ABSTRAK 

 

Wildani Bahri. Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji Pada 

Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. (dibimbing oleh Zainal Said dan Andi 

Bahri S.). 

Kegiatan pemasaran sudah menjadi kebutuhan utama dan menjadi suatu 

keharusan untuk dijalankan dalam sebuah lembaga. Banyaknya bank Syariah yang 

beroperasi membentuk persaingan dalam penjualan produknya, maka diperlukan 

strategi pemasaran yang tepat. Disini strategi pemasaran sangat berperan penting 

dalam proses penjualan produk perbankan yang ditawarkan oleh bank. Maka dari itu 

penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran 

produk Tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif yang datanya diperoleh 

dari observasi lapangan, wawancara dan dokumentasi.Adapun Teknik analisis data 

yang digunakan yaitu dengan menggunakan tahapan reduksi data, penyajian data 

(data display), dan penarikan/verifikasi kesimpulan. 

Hasil dari penelitian ini yaitu:(1)Konsep produk Tabungan iB Hijrah Haji 

menggunakan akad wadi‟ah yang merupakan titipan murni dan tidak dapat dikurangi 

dari dana yang disetorkan ke rekening. (2) Strategi pemasaran yang diterapkan pada 

Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare menggunakan bauran pemasaran yang 

terdiri dari 4 P, yaitu product (produk), price (harga), promotion(promosi), dan place 

(tempat atau saluran distribusi. (3) Faktor yang mempengaruhi pemasaran, yaitu 

faktor pendorong; mayoritas masyarakat kota parepare dominan  Islam dan ini 

menjadi peluang bagi Bank Muamalat itu sendiri dalam menawarkan produknya, 

sehingga masyarakat lebih memilih menabung di Bank Muamalat yang menjalankan 

sistem operasionalnya sesuai dengan prinsip syariat Islam. Faktor penghambat; 

Banyaknya bank-bank syariah yang menawarkan produk yang sama.  

 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Tabungan iB Hijrah Haji, Bank Muamalat 

Indonesia. 
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TRANSLITERASI DAN SINGKATAN 

A. Transliterasi 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 

dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf dan 

sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lain lagi dilambangkan dengan 

huruf dan tanda. 

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin: 

 

Huruf Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ث

 Tsa Ts te dan sa ث

 Jim J Je ج

 Ha ḥ ha (dengan titik di ح

bawah) 

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

 Dzal Dz de dan zet ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es ش
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 Syin Sy es dan ya ظ

 Shad ṣ es (dengan titik di ص

bawah) 

 Dhad ḍ de (dengan titik ض

dibawah) 

 Ta ṭ te (dengan titik ط

dibawah) 

 Za ẓ zet (dengan titik ظ

dibawah) 

 ain „ koma terbalik ke atas„ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em و

ٌ Nun N En 

ٔ Wau W We 

 Ha H Ha ىّ

 Hamzah   Apostrof ء

٘ Ya Y Ya 

 

Hamzah (ء) yang di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda 

apapun.Jika terletak di tengah atau di akhir, ditulis dengan tanda(‟). 

2. Vokal 
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a. Vokal tunggal (monoftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harakat, transliterasinya sebagaiberikut: 

 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah A A ا َ

 Kasrah I I ا َ

 Dhomma U U ا َ

b. Vokal rangkap (diftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harakat dan huruf, 

transliterasinyaberupagabunganhuruf, yaitu: 

 

Tanda Nama Huruf 

Latin 

Nama 

 ْٙ  ىَ
Fathah 

dan Ya 

Ai a dan i 

 ْٕ  ىَ
Fathah 

dan Wau 

Au a dan u 

Contoh: 

ْٛفَ   Kaifa : كَ

لَ  ْٕ  Haula : حَ

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 
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Harkat 

danHuruf 

Nama Huruf 

dan 

Tanda 

Nama 

 ىاَ / ىَٙ
Fathah 

dan Alif 

atau ya 

Ā a dan garis di 

atas 

 ْٙ  ىِ
Kasrah 

dan Ya 

Ī i dan garis di 

atas 

 ىُٕ
Kasrah 

dan Wau 

Ū u dan garis 

di atas 

Contoh: 

 māta:  ياث

 ramā :  ريٗ

 qīla :  لٛم

 yamūtu :  ًٕٚث

4. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua: 

a. ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fathah, kasrah dan 

dammah, transliterasinya adalah [t]. 

b. ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasinya 

adalah [h]. 

Kalau pada kata yang terakhir dengan ta marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta 

marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

ضَتُ انجََُّتِ  ْٔ  rauḍah al-jannah atau rauḍatul jannah : رَ

ْٛهتَِ  ُْٚتَُ انْفاَضِ دِ ًَ  al-madīnah al-fāḍilah atau al-madīnatul fāḍilah : انَْ
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تُ  ًَ  al-hikmah :  انَْحِكْ

5. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda tasydid ( ّّ ), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan 

huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

َا   Rabbanā: رَبَُّ

َُْٛا   Najjainā : َجََّ

  al-haqq : انَْحَك   

 al-hajj : انَْحَج   

 nuʻʻima : َعُْىَ  

   ٔ  ʻaduwwun : عَدُ

Jika huruf ٖ bertasydid diakhir sebuah kata dan didahului oleh huruf kasrah 

) ّٙ  .maka ia litransliterasi seperti huruf maddah (i) ,)ىِ

Contoh: 

  ٙ  ʻArabi (bukan ʻArabiyy atau ʻAraby): عَرَبِ

  ٙ  ʻAli (bukan ʻAlyy atau ʻAly) : عَهِ

6. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf لا(alif 

lam ma‟arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi seperti 

biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiah maupun huruf qamariah. Kata 
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sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang mengikutinya.Kata sandang 

ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar 

(-). Contoh: 

صُ  ًْ  al-syamsu (bukan asy- syamsu) :  انَْشَ

نْسَنتَُ   al-zalzalah (bukan az-zalzalah) :  انَسَّ

 al-falsafah :  انفهَْطَفتَُ 

 al-bilādu :  انَْبلَِادُ 

7. Hamzah 

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof („) hanya berlaku bagi 

hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun bila hamzah terletak diawal 

kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif.  

Contoh: 

 ٌَ ْٔ  ta‟murūna :  تأَيُْرُ

ءُ  ْٕ  ‟al-nau :  انَُّ

ء   ْٙ  syai‟un :  شَ

 Umirtu :  أيُِرْثُ 

8. Kata Arab yang lazim digunakan dalam Bahasa Indonesia 

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau 

kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat 

yang sudah lazim dan menjadi bagian dari pembendaharaan bahasa Indonesia, atau 

sudah sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, tidak lagi ditulis menurut cara 

transliterasi di atas. Misalnya kata Al-Qur‟an (dar Qur‟an), Sunnah.Namun bila kata-
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kata tersebut menjadi bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka mereka harus 

ditransliterasi secara utuh. 

 Contoh: 

Fī ẓilāl al-qur‟an 

Al-sunnah qabl al-tadwin 

Al-ibārat bi „umum al-lafẓ lā bi khusus al-sabab 

8. Lafẓ al-Jalalah (الله) 

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jar dan huruf lainnya atau 

berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf 

hamzah. 

Contoh: 

ٍُ اللهِ  ْٚ      Dīnullah :  دِ

 billah :  با الله

Adapun ta marbutah di akhir kata yang disandarkan kepada lafẓ al-jalālah, 

ditransliterasi dengan huruf [t]. Contoh: 

تِ اللهِ  ًَ ْٙ رَحْ  Hum fī rahmatillāh : ْىُْ فِ

9. Huruf Kapital 

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital, dalam transliterasi 

ini huruf tersebut digunakan juga berdasarkan pada pedoman ejaan Bahasa Indonesia 

yang berlaku (EYD). Huruf kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf 

awal nama diri (orang, tempat, bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat. 

Bila nama diri didahului oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf 

kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika 
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terletak pada awal kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan 

huruf kapital (Al-).  

Contoh: 

Wa mā Muhammadun illā rasūl 

Inna awwala baitin wudi„a linnāsi lalladhī bi Bakkata mubārakan 

Syahru Ramadan al-ladhī unzila fih al-Qur‟an 

Nasir al-Din al-Tusī 

Abū Nasr al-Farabi 

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abū 

(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus 

disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. Contoh: 

Abū al-Walid Muhammad ibnu Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abū 

al-Walīd Muhammad (bukan: Rusyd, Abū al-Walid Muhammad Ibnu) 

Naṣr Ḥamīd Abū Zaid, ditulis menjadi: Abū Zaid, Naṣr Ḥamīd 

(bukan:Zaid, Naṣr Ḥamīd Abū) 

A. Singkatan 

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah: 

swt.  =  subḥānahū wa ta„āla 

saw.  = ṣallallāhu „alaihi wa sallam 

a.s. =  „alaihi al- sallām 

H =  Hijriah 

M  =  Masehi 

SM  =  Sebelum Masehi 
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l.  =  Lahir tahun 

w.  =  Wafat tahun 

QS …/…: 4  =  QS al-Baqarah/2:187 atau QS Ibrahīm/ …, ayat 4 

HR  =  Hadis Riwayat 

Beberapa singkatan dalam bahasa Arab: 

 صفحت = ص

 بدٌٔ = دو

 صهٗ الله عهّٛ ٔضهى = صهعى

 طبعت = ط

 بدٌٔ َاشر = ىٍ

 إنٗ آذرْا / إنٗ آذرِ = اند

 جسء = ج

Beberapa singkatan yang digunakan secara khusus dalam teks referensi perlu 

dijelaskan kepanjangannya, diantaranya sebagai berikut: 

ed.  :  Editor (atau, eds. [dari kata editors] jika lebih dari satu orang editor). 

Karenadalam bahasa Indonesia kata “editor” berlaku baik untuk satu atau 

lebih editor, maka ia bisa saja tetap disingkat ed. (tanpa s). 

et al. :  “Dan lain-lain” atau “dan kawan-kawan” (singkatan dari et alia). Ditulis 

dengan huruf miring.Alternatifnya, digunakan singkatan dkk. (“dan 

kawan-kawan”) yang ditulis dengan huruf biasa/tegak. 

Cet.  :  Cetakan. Keterangan frekuensi cetakan buku atau literatur sejenis. 

Terj. :  Terjemahan (oleh). Singkatan ini juga digunakan untuk penulisan karya 

terjemahan yang tidak menyebutkan nama penerjemahnya. 
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Vol. :  Volume. Dipakai untuk menunjukkan jumlah jilid sebuah buku atau 

ensiklopedi dalam bahasa Inggris.Untuk buku-buku berbahasa Arab 

biasanya digunakan kata juz. 

No :  Berkala seperti jurnal, majalah dan sebagainya. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perbankan merupakan salah satu lembaga keuangan yang memberikan jasa 

layanan keuangan serta berfungsi sebagai mediator antara masyarakat yang kelebihan 

dana dan masyarakat yang kekurangan dana. Dalam fungsinya sebagai mediator, 

bank bertugas mengelola dana yang dititipkan oleh masyarakat untuk disalurkan 

kembali kepada masyarakat yang membutuhkan pendanaan. 

Dalam dunia perbankan syariah terdapat beberapa produk penghimpun dana 

yang ditawarkan kepada calon nasabah. Salah satunya produk Tabungan iB Hijrah 

Haji yang ditawarkan oleh Bank Muamalat Indonesia. Tabungan iB Hijrah Haji 

merupakan produk tabungan yang ditujukan untuk nasabah perorangan yang 

diperuntukkan untuk merencanakan dana keberangkatan ibadah haji.
1
 

Bank sebagai lembaga keuangan perlu mengkomunikasikan setiap produk 

yang mereka tawarkan.Hal ini dilakukan supaya masyarakat mengetahui serta 

memiliki minat membeli manfaat dari produk yang ditawarkan sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginannya.Banyak bank menawarkan produknya, baik produk baru 

atau suatu pengembangan dari produk lama. 

Tabungan haji merupakan tabungan yang menggunakan prinsip wadi‟ah, 

dimana bank tidak dapat memanfaatkan dana nasabah untuk keperluan pembiayaan. 

Simpanan ini merupakan simpanan yang penarikannya hanya bisa dilakukan pada 

waktu tertentu sesuai dengan yang diperjanjikan. Dikarenakan adanya persaingan 

antar bank saat ini, maka bank syariah yang mempunyai produk tabungan haji 

dituntut untuk melakukan proses pemasaran yang bisa menarik minat masyarakat 

untuk menjadi nasabah Bank Muamalat Indonesia. Pemasaran dijalankan harus 
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Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Prenada Media, 2004), 9 



2 

 

 

menerapkan strategi yang tepat dalam rangka menarik minat masyarakat untuk 

menjadi nasabah dan untuk mempertahankan nasabah yang sudah ada. 

Pada saat mendengar kata pemasaran maka seringkali banyak orang 

mengkaitkan dengan penjualan, promosi, produk, ataupun iklan.Bahkan seringkali 

profesi marketer (pemasar) disamakan dengan sales (penjual).Tetapi sebenarnya 

pemasaran tidak sesempit yang diidentikkan oleh banyak orang, sebab pemasaran 

berbeda dengan penjualan. Pemasaran merupakan suatu seni menjual produk, 

sehingga proses pemasaran dimulai dari perancangan produk sampai dengan 

selesainya produk tersebut terjual. Tidak sama dengan penjualan yang hanya bergerak 

pada saat terjadinya kegiatan penjualan barang dan jasa saja. 

Berdasarkan hasil informasi awal yang diperoleh peneliti melalui wawancara 

dengan bapak Ali selaku customer service mengatakan bahwa terdapat banyak 

nasabah yang menggunakan produk tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare. Adapun nasabah atau masyarakat yang menggunakan 

produk tabungan iB Hijrah Haji mencakup keseluruhan masyarakat baik dari 

kalangan anak kecil sampai orang tua.
2
 

Jumlah nasabah produk tabungan iB Hijrah Haji mengalami peningkatan 

persetiap tahunnya dikarenakan penentuan harga dibuat standar dari yang terkecil 

untuk memberikan keringanan dan kemudahan bagi para calon jamaah haji yang 

memiliki keterbatasan dana, dimana hal tersebut dipertimbangkan dari keadaan 

perekonomian para calon nasabah. Kemudian untuk pembayarannya bisa dilakukan 

dengan cara mencicil atau kapanpun calon nasabah mempunyai uang. Apabila 

tabungan haji sudah mencapai biaya haji maka nasabah akan mendapatkan nomor 

porsi keberangkatan haji dengan SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) 

yang telah ditentukan dan setelah mendapatkan nomor porsi, kemudian nasabah juga 

melengkapi persyaratan haji serta menyetorkan setoran awal ke rekening 
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Ali (Customer Service), Wawancara, Parepare, Jum‟at 03 Januari 2023, pukul 10.30. 
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Kementerian Agama (Kemenag) RI maka nasabah tinggal menunggu waktu 

keberangkatan untuk menunaikan ibadah haji.
3
Walaupun demikian, masyarakat 

sangat antusias untuk melakukan ibadah haji yang mengakibatkan jumlahnya tetap 

bertambah walaupun daftar tunggu untuk Kota Parepare bisa mencapai hingga 86 

tahun. 

Berikut adalah jumlah nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji di Bank 

Muamalat KCP Parepare dari tahun 2020 sampai 2022. 

Tabel 1.1  

Jumlah Nasabah Tabungan iB Hijrah Haji 

No Tahun Jumlah Nasabah 

1. 2020 325 

2. 2021 194 

3. 2022 379 

Sumber : Wawancara dengan Pak Ali 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nasabah Tabungan iB Hijrah Haji 

mengalami peningkatan dari tahun ke tahun. Hal ini secara tidak langsung 

membuktikan bahwa Bank Muamalat KCP Parepare mampu bersaing dengan 

lembaga keuangan lainnya, walaupun banyak lembaga yang menawarkan produk 

yang sejenis. 

Strategi pemasaran di berbagai lembaga atau perusahaan mempunyai peran 

penting dan hal utama yang harus diperhatikan, untuk mencapai keberhasilan 

usaha.Sehingga bidang pemasaran itu berperan penting dalam merealisasikan usaha. 

Strategi pemasaran harus bisa memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang 
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https://haji.kemenag.go.id/v4/waiting-list diakses tanggal 27 september 2022 
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kegiatan yang akan dilakukan perusahaan dalam memaksimalkan setiap kesempatan 

atau peluang pada beberapa pasar sasaran.
4
 

Dalam konsep pemasaran, tidak ada yang terlalu membedakan antara 

pemasaran produk bank dengan pemasaran yang lainnya, melainkan karakteristik dari 

produknya, dimana produk yang dijual oleh bank lebih bersifat jasa dan bukan 

barang. Sehingga produk yang dijual sedikit abstrak namun tetap bisa dirasakan oleh 

nasabah.Karena perbedaan tersebut maka strategi yang diterapkan haruslah tepat 

yakni strategi pemasaran produk jasa.
5
Dalam manajemen pemasaran terdapat pula 

alat pemasaran yang dikenal dengan istilah 4P, yaitu Product (Produk), Price 

(Harga), Place (Tempat), dan Promotion (Promosi). 

Haji merupakan kewajiban yang mesti dipenuhi oleh umat Islam yang 

mampu, baik dari segi finansial, maupun fisik. Haji merupakan ibadah yang 

memerlukan pengorbanan keduanya dan termasuk rukun Islam yang kelima, yang 

wajib ditunaikan oleh setiap muslim yang mampu menjalankannya. Mengingkari 

kewajiban haji sama dengan mengingkari kewajiban lainnya, walaupun dia tidak 

mampu melaksanakan bukan berarti haji menjadi tidak wajib. Karena haji kewajiban 

yang mesti dipenuhi oleh manusia yang beriman dalam rangka memenuhi panggilan 

Allah SWT.
6
 

Berdasarkan fakta di lapangan Indonesia merupakan penyumbang jamaah haji 

terbesar di dunia. Indonesia merupakan negara berpenduduk muslim terbesar yang 

tersebar dari sabang sampai merauke. Oleh karena itu, merupakan suatu modal utama 

kenapa banyak bank-bank konvensional membuka unit-unit syariah ataupun 

membuka bank syariah yang terlepas dari induk usahanya. Selain itu bank-bank 

                                                           
4
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), hlm. 168. 

5
M Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2010), 

hlm. 5. 
6
Syakur DJ Abdullah dan Amnalullah Halim, Haji dan Umrah: Urain manasik, hukum 

nikmah,& panduan meraih haji mabrur/M Quraish Shihab, (Tanggerang: Lentera Hati, 2012), 515-

517. 
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syariah berlomba-lomba membuat berbagai macam produk tabungan  di antaranya 

produk tabungan haji dan umrah karena semakin meningkatnya, banyak yang melihat 

peluang tersebut kemudian membuat produk tabungan yang sama sehingga 

persaingan semakin ketat. 

Karena adanya persaingan yang begitu ketat, Pihak perusahaan tentunya harus 

memiliki  strateginya masing-masing dalam menghadapi berbagai macam persaingan. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare tentu saja menghadapi yang namanya 

persaingan baik sesama bank syariah maupun dengan bank konvensional. Oleh 

karena itu, agar dapat berkembang dan memenangkan persaingan tersebut tentu saja 

Bank Muamalat harus mempunyai strategi yang berbeda dari bank lain.Strategi itulah 

yang berfungsi sebagai arus informasi yang diberikan kepada nasabah mengenai 

produk yang ditawarkan sehingga nasabah dapat tertarik dengan produk yang 

ditawarkan dan menimbulkan rasa kepuasan dan kepercayaan nasabah. 

Berdasarkan uraian diatas, hal itulah yang menarik perhatian peneliti untuk 

membahas masalah ini dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah 

Haji Pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan masalah sebagai 

berikut: 

1. Bagaimana konsep produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare? 

2. Bagaimana strategi pemasaran produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare? 

3. Apa faktor yang mempengaruhi strategi pemasaran produk tabungan iB Hijrah 

Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare? 

 

 



6 

 

 

C. Tujuan Penelitian 

Setiap kegiatan penelitian pasti memiliki tujuan yang ingin diketahui, oleh 

karena itu penelitian adalah suatu proses kegiatan yang dilakukan untuk mencapai 

sebuah hasil dan memiliki suatu manfaat, adapun tujuan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui konsep produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare. 

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

3. Untuk mengetahui faktor apa yang mempengaruhi strategi pemasaran produk 

tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

 

D. Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk semua kalangan 

diantaranya yaitu: 

1. Kegunaan Teoritis 

a. Bagi Lembaga Keuangan 

Penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi praktisi lembaga keuangan 

untuk mempertahankan eksistensi sebagai bank syariah. 

b. Bagi Pihak Akademik 

Penelitian ini dapat memberikan sumbangsih hasil penelitian sebagai dasar 

referensi bagi mahasiswa IAIN Parepare untuk penelitian di masa yang akan 

datang dan menambah pustaka mengenai strategi pemasaran produk tabungan 

iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

c. Bagi Penulis 

Sebagai penambah pengetahuan penulis dalam memahami strategi pemasaran 

produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP 

Parepare. 
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2. Kegunaan Praktis 

Penelitian  ini diharapkan mampu memberikan deskripsi yang jelas tentang peran 

perbankan syariah dalam melakukan strategi pemasaran produk Tabungan iB 

Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Tinjauan Penelitian Relevan 

Sebelum penulis melakukan penelitian lebih lanjut kemudian menyusunnya 

menjadi satu karya ilmiah, maka langkah awal yang penulis tempuh adalah mengkaji 

terlebih dahulu terhadap riset terdahulu yang mempunyai judul yang hampir sama 

dengan yang akan penulis teliti. Maksud pengkajian ini adalah agar dapat diketahui 

bahwa apa yang penulis teliti sekarang tidak sama dengan penelitian dari riset 

terdahulu. Ada tiga penelitian yang peneliti pilih untuk dicantumkan pada tinjauan 

hasil penelitian yang relevan. 

PertamaReny Karlina, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan 

Kredit Usaha Rakyat Mikro Di BRI Syariah KCP Mojoagung”.
7
Dari hasil penelitian 

ini dapat disimpulkan bahwa masalah yang diangkat yaitu bagaimana menganalisis 

strategi bauran pemasaran pada pembiayaan usaha mikro di BRI Syariah KCP 

Mojoagung yang meliputi strategi promosi terdiri dari door to door, canvasing, open 

table saat kegiatan CFD, referral (bekerjasama dengan nasabah), serta online 

marketing yang dilakukan melalui media social facebook. Terdapat penerapan 

strategi promosi yang kurang maksimal yaitu promosi melalui media yang hanya 

dilakukan oleh salah satu marketing saja. Adapun perbedaan peneliti terletak pada 

produk dan juga lokasi penelitiannya yaitu mengacu pada produk pembiayaan usaha 

rakyat mikro di BRI Syariah KCP Mojoagung, sedangkan peneliti berfokus pada 

produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

Kedua Eliyah, “Strategi PemasaranTabungan Muamalat Prima iB dalam 

Meningkatkan Dana Ritel (Tabungan) pada Bank Muamalat Indonesia”.
8
Dari hasil 

                                                           
7
Reny Karlina, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Kredit Usaha Rakyat Mikro 

Di BRI Syariah KCP Mojoagung”.(Skripsi: IAIN Ponorgo2020). 

8
Eliyah, “Strategi Pemasaran Tabungan Muamalat Prima iB Dalam Meningkatkan Dana Ritel 

(Tabungan) Pada Bank Muamalat Indonesia”.(Skripsi : Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah2014). 
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penelitianini berisi tentang bagaimana strategi peningkatan Dana Ritel tabungan pada 

bank Muamalat Indonesia. Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti adalah sama-sama membahas tentang strategi pemasaran dan 

jenis penelitian yang digunakan sama-sama jenis penelitian kualitatif. Perbedaan 

penelitian terdahulu dengan penelitian yang dilakukan adalah peneliti memfokuskan 

penelitiannya pada tabungan iB Hijrah Haji Pada Bank Muamalat KCP Parepare. 

Ketiga Rika Alfya Desy, “Implementasi Akad Wadiah pada Tabungan iB 

Hijrah Haji di PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Kantor Cabang Pembantu 

Panyabungan”.
9
 Dari hasil penelitian ini disimpulkan bahwa implementasi akad 

wadiah pada tabungan iB Hijrah Haji yang dijalankan PT Bank Muamalat Indonesia 

Tbk KCP Panyabungan adalah akad wadiah yad dhamanah, dimana nasabah tidak 

bisa mengambil uang yang sudah dititipkan kepada pihak bank sampai target 

tabungan haji terpenuhi yaitu sebesar dua puluh lima juta rupiah. Uang yang sudah 

disetor oleh nasabah kepihak bank selaku pihak penerima titipan dapat dikelola dan 

disalurkan kembali kepada masyarakat dalam bentuk pinjaman. Adapun perbedaan 

penelitian terdahulu dengan penelitian yang dilakukan adalah Rika Alfya 

memfokuskan penelitiannya pada implementasi akad wadiah pada tabungan iB Hijrah 

Haji Di PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. KCP Panyabungan sedangkan penulis 

memfokuskan kepada strategi pemasaran produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

B. Tinjauan Teori 

Penelitian ini akan menggunakan suatu bangunan kerangka teoritis atau 

konsep-konsep yang menganalisis permasalahan yang akan diteliti atau untuk 

menjawab permasalahan penelitian yang telah dibangun sebelumnya. Adapun 

tinjauan teori yang digunakan adalah: 

                                                           
9
Rika Alfya Desy, “Implementasi Akad Wadiah pada Tabungan iB Hijrah Haji di PT. Bank 

Muamalat Indonesia Tbk. Kantor Cabang Pembantu Panyabungan”. (Skripsi ; Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam : Universitas Islam Negeri Padangsidimpuan 2021). 
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1. Teori Strategi 

Strategi berasal dari bahasa yunani “strategos” yang berasal dari kata stratos 

yang berarti militer yang artinya memimpin. Dalam konsep awalnya strategi diartikan 

sebagai generalship atau sesuatu yang dikerjakan oleh para jenderal dalam membuat 

rencana untuk memenangkan peperangan. Akan tetapi strategi juga dapat ditinjau dari 

segi militer, politik, ekonomi, perusahaan dan organisasi public. Menurut karl von 

clausewitz, strategi merupakan suatu seni menggunakan pertempuran untuk 

memenangkan suatu perang, strategi adalah suatu alat untuk mencapai tujuan 

perusahaan.
10

 

Dalam kamus istilah manajemen, strategi adalah rencana yang cermat 

mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran khusus dan saling berhubungan dalam 

waktu dan ukuran.
11

 Dalam sebuah perusahaan, strategi merupakan salah satu yang 

terpenting agar perusahaan dapat berjalan dengan baik. Strategi menggambarkan arah 

bisnis yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan performa untuk 

mengalokasikan sumber daya usaha organisasi. Strategi adalah bakal tindakan yang 

menurut keputusan manajemen puncak dan strategi juga mempengaruhi kehidupan 

organisasi dalam jangka panjang, paling tidak selama 5 tahun. Oleh karena itu, sifat 

strategi berorientasi pada masa depan. 

Strategi adalah penetapan misi perusahaan, penetapan sasaran organisasi 

dengan meningkatkan kekuatan eksternal dan internal, perumusan kebijakan 

implementasi secara tepat sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi tercapai.
12

 

Suryana mengartikan strategi dengan penjelasan 5p, yaitu: (1) Strategi adalah 

perencanaan (plan), (2) Strategi adalah pola (pattern), (3) Strategi adalah posisi 

                                                           
10

Retina Sri Sedjati, Manajemen Strategis (Yogyakarta: Dee Publish, 2015), 26. 
11

Panitia Istilah Manajemen Lembaga PPM, Kamus Istilah Manajemen (Jakarta Balai 

Aksara), h. 245. 
12
Ulfah Ainun Humairaa, “Apa Sih, Strategi Pemasaran Itu?”, Makassar: Pustaka Taman 

Ilmu, 2021, hal 3. 
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(potition), (4) Strategi adalah perspektif (perspective), (5) Strategi adalah permainan 

(play).
13

 

Menurut Giffin strategi adalah rencana komprehensif untuk mencapai tujuan 

organisasi . Tidak hanya sekedar mencapai, akan tetapi strategi juga dimaksudkan 

untuk mempertahankan keberlangsungan organisasi di lingkungan dimana organisasi 

tersebut menjalankan aktivitasnya. Bagi organisasi bisnis, strategi dimaksudkan untuk 

mempertahankan kelangsungan bisnis perusahaan dibandingkan para pesaingnya 

dalam memenuhi kebutuhan konsumen.
14

 

Jadi dapat disimpulkan bahwa strategi adalah proses penyusunan suatu 

rencana, atau tindakan menyeluruh yang disusun untuk mencapai tujuan yang 

diinginkan dan meliputi kebijakan seperti apa yang harus dilakukan oleh suatu 

organisasi dalam mempetahankan eksistensi serta memenangkan persaingan terutama 

perusahaan maupun organisasi harus memiliki keunggulannya masing-masing. 

a. Bentuk-bentuk Strategi 

Pada prinsipnya strategi dapat dikelompokkan berdasarkan 3 bentuk strategi, 

yaitu strategi manajemen, strategi investasi dan strategi bisnis. 

1) Strategi Manajemen 

Strategi manajemen meliputi strategi yang dapat dilakukan oleh manajemen 

dengan orientasi pengembangan secara makro, misalnya strategi pengembangan 

produk, strategi penetapan harga, strategi akuisisi, strategi pengembangan pasar, dan 

strategi mengenai keuangan. 

2) Strategi Investasi 

Strategi ini merupakan kegiatan yang berorientasi pada investasi.Misalnya, 

apakah perusahaan ingin melakukan strategi pertumbuhan yang agresif atau berusaha 
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Ibid, hal 4. 
14

Ernie Trisnawati Sule dan Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen, (Cet.1: 

Jakarta:Kencana, 2018), h.132. 
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mengadakan penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan kembali suatu 

devisi baru atau strategi divestasi dan sebagainya. 

3) Strategi Bisnis 

Strategi ini sering disebut strategi secara fungsional karena strategi ini 

berorientasi pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen, misalnya strategi pemasaran, 

strategi produksi atau operasional, strategi distribusi, strategi organisasi dan strategi-

strategi yang berhubungan dengan keuangan.
15

 

b. Manajemen Strategi 

Manajemen strategi terdiri dari analisis, keputusan dan tindakan organisasi 

dalam rangkamelakukan, menciptakan, dan mempertahankan keunggulan 

kompetitif.Defenisi ini menangkap dua elemen utama yaitu sebagai berikut : 

1) Manajemen Strategi dari suatu organisasi memerlukan tiga proses sedang 

berlangsung yaitu analisis, keputusan dan tindakan. Artinya manajemen strategi 

berkaitan dengan analisis tujuan strategi bersama analisis internal dan lingkungan 

eksternal organisasi.  

2) Inti dari manajemen strategi adalah studi tentang mengapa beberapa 

perusahaan mengungguli yang lain. Dengan demikian, manajer perlu menentukan 

bagaimana perusahaan untuk bersaing sehingga dapat memperoleh keuntungan yang 

berkelanjutan selama periode waktu panjang.
16

 

Didalam kegiatannya manajemen strategi terdiri dari 5 tugas utama yaitu : 

1) Mengembangkan visi strategi dan misi bisnis.  

2) Mengatur tujuan organisasi. 

3) Menyusun suatu strategi yang mengharuskan manajemenmenganalisis 

lingkungan internal dan eksternal perusahaan.  

4) Implementasi strategi dan eksekusi.  
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5) Mengevaluasi kinerja, meninjau perkembangan baru dan memulai 

penyesuaian korektif. 

c. Tingkat Strategi 

Didalam perusahaan terdapat dua tingkatan strategi yaitu: strategi perusahaan 

secara keseluruhan dan strategi unit bisnis. 

1) Strategi tingkat korporasi, menyangkut masalah dalam bisnis perusahaan 

berada dan apa bisnis utama perusahaan.  

2) Strategi tingkat unit bisnis, menyangkut masalah apa unit bisnis dan 

keunggulan kompetitif apa yang diandalkan dalam menjalankan bisnis itu. 

3) Strategi tingkat fungsional, bersifat bertanggung jawab untuk merumuskan 

dan menetapkan strategi yang menyangkut bidang fungsional tertentu dari 

suatu bidang bisnis.
17

 

2. Pemasaran  

Pemasaran (marketing) adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Pemasaran 

bersangkut paut dengan kebutuhan hidup sehari-hari kebanyakan orang. Melalui 

proses tersebut, suatu produk dan jasa diciptakan, dikembangkan dan didistribusikan 

pada masyarakat. 

Definisi pemasaran menrut WY. Stanto yang mengemukakan bahwa 

pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang berhubungan dengan 

tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga sampai dengan mempromosikan 

dan mendistribusikan barang dan jasa yang bisa memuaskan kebutuhan pembeli 

actual mapun potensial.
18

 

Definisi lain dari pemasaran yaitu salah satu dari kegiatan pokok para 

pengusaha untuk mempertahankan kelangsungan usaha dan mengembangkan 
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Sondang dan Siagan,Manajemen Stratejik,(Jakarta: PT Bumi Aksara.2011),h21 
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perusahaannya serta untuk memperoleh keuntungan atau laba yang sebesar-

besarnya.
19

 

Pengertian pemasaran pada setiap perusahaan dapat dikatakan tidak ada 

perbedaan, hanya saja setiap perusahaan memiliki karakteristik tersendiri dalam hal 

penerapan pemasarannya.Misalnya, pemasaran pada suatu perusahaan yang 

menghasilkan produk barang tertentu yang sangat berbeda dengan perusahaan yang 

bergerak pada bidang keuangan yang memiliki produk jasa.Bank sebagai suatu 

perusahaan yang bergerak dalam bidang keuangan dan produk yang diperjualbelikan 

oleh bank merupakan jasa keuangan.Pemasaran berkenaan dengan mengenali dan 

memenuhi kebutuhan pelanggan (bisnis), keinginan rakyat pembayar pajak 

(pemerintah).Defenisi pemasaran terpendek memenuhi kebutuhan secara 

mendatangkan laba.
20

 

Pemasaran sebagai fungsi pokok bagi perusahaan.Semua perusahaan berusaha 

untuk memproduksi dan menawarkan barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen. Pemasaran berarti suatu proses dan manajerial yang bisa membuat 

individu maupun kelompok mendapatkan yang mereka butuhkan atau inginkan 

dengan menciptakan, menawarkan serta menukarkan suatu barang yang mempunyai 

nilai kepada pihak lain atau pemasaran dapat diartikan sebagai segala bentuk kegiatan 

yang berkaitan dengan penyampaian barang dan jasa mulai dari produsen sampai 

konsumen.
21

 

Artinya pemasaran mengelola pasar untuk menghasilkan pertukaran dan 

hubungan dengan tujuan untuk menciptakan nilai, memuaskan kebutuhan dan 

keinginan. Jadi, kita kembali pada definisi yang menjelaskan tentang pemasaran 

sebagai sebuah proses yang dengannya seorang maupun kelompok bisa memperoleh 
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Saida Zainurossalamia, Manajemen Pemasaran Teori dan Strategi, (Praya: Forum Pemuda 
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apa yang mereka butuhkan daninginkan dengan cara menciptakan dan saling 

menukarkan barang atau jasa dengan orang lain. 

Seorang marketer (pemasar) harus bisa menyampaikan keunggulan yang 

dimiliki produknya dengan jujur dan tidak berbohong apalagi menipu 

pelanggan.Tidak hanya itu, pemasar juga harus menjadi komunikator yang baik dan 

mampu berbicara dengan benar dan bijaksana kepada mitra bisnisnya. Sebagaimana 

firman Allah SWT tentang pemasaran yang terdapat dalam surah Al-Ahzab ayat 70-

71 yang berbunyi: 

                     

           

Terjemahnya: 

 “Hai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kamu kepada Allah dan 
katakanah perkataan yang benar, niscaya Allah memperbaiki bagimu dosa-
dosamu. Dan barang siapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, maka 
sesungguhnya ia telah mendapatkan kemenangan yang besar”.

22
 

Empat pilar dalam konsep pemasaran terdiri dari pasar sasaran (target 

market), kebutuhan konsumen, pemasaran yang terintegrasi (integral marketing), dan 

profitabilitas. Keberhasilan pemasaran sangat ditentukan oleh kemampuan organisasi 

dalam membedakan lima jenis kebutuhan, yang terdiri dari: 

a. Stated needs atau kebutuhan yang dijelaskan (contohnya, konsumen 

membutuhkan mobil yang tidak mahal). 

b. Real needs atau kebutuhan yang sebenarnya (contohnya, konsumen 

membutuhkan mobil yang biaya operasionalnya/bukan harga awalnya 

rendah). 

c. Unstated needs atau kebutuhan yang tidak dijelaskan (contohnya, konsumen 

berharap pihak dealer mobil tersebut memberikan pelayanan yang baik). 
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d. Delight needs atau kebutuhan kesenangan (contohnya, konsumen 

mengharapkan agar dealer mobil tersebut juga menambahkan head unit 

lengkap dengan sistem navigasi yang terkini). 

e. Secret needs atau kebutuhan rahasia (contohnya, konsumen ingin dirinya 

dipandang sebagai konsumen yang cerdas dalam memilih produk oleh teman-

temannya). 

Tujuan akhir konsep pemasaran ini adalah membantu tercapainya tujuan dari 

organisasi. Tujuan utama dari organisasi bisnis adalah laba, sedangkan tujuan 

organisasi nirlaba dan organisasi sosial adalah memperoleh aktivitas pelayanan 

publik.
23

 

Untuk memahami fungsi pemasaran, kita perlu memahami serangkaian 

konsep paling dasar yang melandasi pemasaran. Beberapa konsep inti dalam 

pemasaran yaitu:pertama; kebutuhan adalah suatu pernyataan dari perasaan 

kekurangan, kedua; keinginan adalah kebutuhan manusia yang dibentuk oleh budaya 

dan kepribadian seseorang, dan yang ketiga; permintaan adalah keinginan manusia 

yang didukung oleh daya beli. 

a. Kebutuhan, keinginan dan permintaan 

kebutuhan adalah suatu pernyataan dari perasaan kekurangan, kedua; 

keinginan adalahkebutuhan manusia yang dibentuk oleh budaya dan 

kepribadian seseorang, dan yang ketiga; permintaan adalah keinginan manusia 

yang didukung oleh daya beli. 

b. Pasar sasaran, positioning, dan segmentasi 

Target dari barang atau jasa yang akan dihasilkan harus jelas sasarannya. 

c. Penawaran dan merek 

Penawaran pada hakikatnya memberikan penjelasan terkait dengan 

produk atau jasa yang dijual. Pada hakikatnya, merek dapat menjadi dasar 

konsumen dalam memutuskan untuk membeli barang atau jasa. 
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d. Nilai dan kepuasan 

Nilai mencerminkan sejumlah manfaat, baik yang berwujud maupun 

yang tidak berwujud dan biaya yang dipersepsikan oleh pelanggan. Kepuasan 

mencerminkan penilaian seseorang tentang kinerja produk anggapannya (atau 

hasil) dalam kaitannya dengan ekspektasi. 

e. Saluran pemasaran 

Untuk mencapai pasar sasaran, pemasar menggunakan tiga jenis saluran 

pemasaran, yaitu saluran komunikasi, saluran distribusi dan saluran layanan. 

f. Persaingan 

Persaingan mencakup semua penawaran dan produk subtitusi yang 

ditawarkan oleh pesaing, baik yang aktual maupun yang potensial yang 

mungkin dipertimbangkan oleh seorang pembeli. 

g. Lingkungan pemasaran 

Lingkungan pemasaran terdiri dari tugas (perusahaan, pemasok, distributor, 

dealer, dan pelanggan sasaran) dan lingkungan demografis (lingkungan 

ekonomi, fisik, teknologi, politik-hukum, dan sosial budaya).
24

 

 Tujuan Pemasaran 

Setiap tindakan yang dilakukan oleh perusahaan atau badan usaha tertentu 

mengundang suatu maksud dan tujuan tertentu.Penetapan tujuan ini disesuaikan 

dengan keinginan pihak manajemen perusahaan itu sendiri. Badan usaha dalam 

menetapkan tujuan yang hendak dicapai dapat dilakukan dengan berbagai 

pertimbangan matang. Kemudian ditetapkan cara-cara untuk mencapai tujuan 

tertentu.Penetapan tujuan yang ditentukan harus dilakukan oleh semua orang yang 

ada di perusahaan. 

Dalam praktiknya tujuan suatu perusahaan dapat bersifat jangka pendek 

maupun jangka panjang.Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan 
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juga dilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang.Demikian pula 

dalam menjalankan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki banyak 

kepentingan untuk mencapai tujuan yang diharapkan. Selanjutnya, tujuan pemasaran 

bank syariah pada dasarnya sama dengan tujuan pemasaran bank secara umum, yaitu 

untuk:
25

 

a) Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 

merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli 

produk yang ditawarkan secara berulang-ulang. 

b) Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang 

diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung tombak 

pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan ditularkan kepada 

nasabah lainnya melalui ceritanya (word of mouth). 

c) Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank menyediakan 

berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki beragam pilihan 

pula. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai 

kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien.
26

 

 Media Pemasaran Produk Perbankan 

Untuk memasarkan produk perbankan agar diketahui oleh konsumen sebagai 

pihak pemakai jasa perbankan, maka secara umum ada 3 (tiga) media yang begitu 

intens dipakai saat ini, yaitu: 

a) Media cetak, contohnya surat kabar, tabloid, majalah dan lain sebagainya. 

b) Media elektronik, contohnya televisi, radio, internet, dan lain sebagainya. 

c) Media gabungan, yaitu media cetak dan elektronik. 

 Unsur Nilai Pemasaran 

Nilai pemasaran dapat dikelompokkan menjadi tiga, yaitu: 
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a) Merek atau brand, yaitu nilaiyang berkaitan dengan nama atau nilai yang 

dimiliki dan melekat pada suatu perusahaan. 

b) Pelayanan atau service, yaitu nilai yang berkaitan dengan pemberian jasa 

pelayanan kepada konsumen. Kualitaspelayanan kepada konsumen ini 

perlu terus-menerus ditingkatkan. 

c) Proses, yaitu suatu nilai yang berkaitan dengan prinsip perusahaan untuk 

membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki tanggung jawab dalam 

proses memuaskan konsumen, baik secara langsung maupun tidak 

langsung. 

2.1 Strategi Pemasaran 

Menurut kamus besar bahasa indonesia, strategi pemasaran adalah rencana 

untuk memperbesar pengaruh terhadap pasar, baik dijangka pendek maupun dijangka 

panjang, didasarkan pada riset pasar, penilaian, perencanaan produk, promosi dan 

perencanaan penjualan, serta distribusi rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk 

mencapai sasaran khusus.
27

 

Menurut Philip Kotler strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang 

akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi 

strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, dan 

besarnya pengeluaran pemasaran.
28

 

Buchari Alma mendefinisikan strategi pemasaran sebagai analisa pasar 

sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh perusahaan 

atau usaha untuk menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan dapat 

memuaskan pasar sasaran tersebut.
29

 

Strategi pemasaran secara luas merupakan rencana yang menyeluruh terpadu 

dan menyatu dibidang pemasaran, yang didalamnya memberikan panduan tentang 
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kegiatan yang akan dijalankan untuk tercapainya tujuan suatu pemasaran. Dengan 

kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan pemasaran, kebijakan dan 

aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu kewaktu, pada 

masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan 

perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu 

berubah.
30

 Tujuan akhir dari konsep, kiat dan strategi pemasaran adalah kepuasan 

pelanggan sepenuhnya (total customer statisfaction). 

Kepuasan pelanggan sepenuhnya bukan berarti memberikan apa yang 

menurut kita keinginan dari mereka, tetapi apa yang sesungguhnya mereka inginkan 

serta kapan dan bagaimana mereka inginkan atau secara singkat adalah memenuhi 

kebutuhan pelanggan.
31

 Pelanggan akan merasakan puas apabila kebutuhan yang 

dicari didapatkan dengan mudah. 

a. Manfaat Strategi Pemasaran 

Supriyono mengemukakan manfaat strategi pemasaran sebagai berikut: 

1) Mengantisipasi masalah kesempatan masa depan pada kondisi perusahaan 

yang berubah dengan cepat. 

2) Memberikan tujuan dan arah perusahaan pada masa depan dengan jelas 

kepada semua karyawan. 

3) Membuat tugas para eksekutif puncak menjadi lebih mudah dan kurang 

berisiko. 

4) Memonitor segala sesuatu yang dikerjakan dan terjadi di dalam perusahaan, 

memberikan sumbangan terhadap kesuksesan perusahaan atau mengarah ke 

kegagalan. 

5) Memberikan informasi pada manajemen puncak dalam merumuskan tujuan 

akhir dari perusahaan dengan memperhatikan etika masyarakat dan 

lingkungan. 
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6) Membantu praktik-praktik manajer.
32

 

b. Unsur-unsur Pemasaran 

1) Product (Produk) 

Philip Kotler mendefinisikan produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi 

yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.
33

 Strategi produk dalam hal ini yaitu 

menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga 

dapat memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan keuntungan 

perusahaan. 

Produk merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan 

kepada para sasaran. Dalam perbankan, strategi produk yang dilakukan dalam 

mengembangkan suatu produk adalah sebagai berikut:
34

 

a. Penentuan Logo dan Moto 

Logo merupakan ciri khas suatu produk sedangkan moto adalah 

serangkaian kata-kata yang berisikan misi dan visi bank dalam melayani 

masyarakat. Logo dan moto juga sering disebut sebagai ciri produk. 

pertimbangan dalam pembuatan logo dan moto yaitu memiliki arti, 

menarik perhatian dan mudah diingat. 

b. Menciptakan Merek 

Karena jasa beranekaragam, maka setiap jasa harus memiliki nama. 

Tujuannya agar mudah dikenal dan dapat diingat pembeli atau nasabah. 

Merek merupakan sesuatu untuk mengenal barang dan jasa yang 

ditawarkan. Penciptaan suatu merek harus mempertimbangkan faktor-

faktor antara lain mudah diingat, modern, memiliki arti dan menarik 

perhatian. 
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2) Price (Harga) 

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan seseorang untuk 

mendapatkan hak menggunakan produk.
35

 

Harga semata-mata tergantung kepada kebijakan perusahaan, tetapi tentu saja 

dengan mempertimbangkan berbagi hal. Murah atau mahalnya harga suatu produk 

sangat relative sifatnya. Dengan membandingkan terlebih dahulu harga produk serupa 

yang diproduksi atau dijual perusahaan lain.
36

 

Jadi dapat disimpulkan bahwa harga adalah biaya atau nilai yang harus 

dibayar seseorang untuk mendapatkan hak menggunakan produk. Harga harus 

disesuaikan dengan kemampuan pembeli, dan harga harus sesuai dengan kualitas 

produk yang dikeluarkan oleh perusahaan agar dapat dijangkau oleh masyarakat, 

sehingga minat masyarakat membeli atau menggunakan produk tersebut semakin 

meningkat. 

3) Place (Tempat) 

Penentuan lokasi suatu cabang bank merupakan salah satu kebijakan yang 

sangat penting. Bank yang terletak dalam lokasi yang strategis sangat memudahkan 

nasabah dalam berurusan dengan bank. Disamping lokasi yang strategis, hal lain yang 

juga mendukung lokasi tersebut adalah layout gedung dan layout ruangan bank itu 

sendiri. Penentuan layout yang baik dan benar akan menambah kenyamanan dalam 

berhubungan dengan nasabah.
37

 

4) Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan kegiatan-kegiatan yang secara aktif yang dilakukan 

perusahaan untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan.
38

 Jadi 

dapat disimpulkan bahwa promosi adalah informasi yang memberi penjelasan untuk 

meyakinkan calon konsumen tentang produk atau jasa sehingga para konsumen yang 
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sebelumnya belum mengetahui produk yang ditawarkan akan menjadi tahu, dan yang 

sebelumnya tidak begitu tertarik menjadi tertarik. Sehingga promosi dapat menambah 

minat para konsumen untuk menggunakan produk yang ditawarkan. 

Tanpa promosi jangan berharap nasabah atau calon nasabah dapat mengenal 

bank. Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik minat 

masyarakat dan mempertahankan nasabahnya. Tujuan promosi bank adalah 

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon 

nasabah baru. Promosi juga ikut mempengaruhi nasabah untuk membeli dan akhirnya 

promosi juga akan meningkatkan citra bank di mata para nasabahnya. 

Menurut Philip Kotler bauran promosi (Promotion Mix) terdiri dari lima unsur 

utama: 

a. Periklanan (advertising)  

Periklanan adalah bentuk presentasi dan promosi ide, barang atau 

jasa secara nonpersonal oleh sponsor yang teridentifikasi. Iklan adalah 

sarana promosi yang digunakan oleh bank guna menginformasikan, 

segala sesuatu produk yang dihasilkan oleh bank. Informasi yang 

diberikan adalah manfaat produk, harga produk serta keuntungan-

keuntungan produk dibandingkan pesaing. Tujuan promosi lewat iklan 

adalah berusaha untuk menarik, dan memengaruhi calon nasabahnya. 

b. Promosi penjualan (sales promotion)  

Promosi penjualan merupakan insentif jangka pendek untuk 

mendorong mencoba atau membeli suatu produk. Bentuknya antara lain 

adalah pemberian sampel, kupon, hadiah, demonstrasi dan lain 

sebagainya. Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan 

penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. Promosi penjualan 

dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera membeli setiap produk 

atau jasa yang ditawarkan. Tentu saja agar nasabah tertarik untuk 
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membeli maka perlu dibuatkan promosi penjualan yang semenarik 

mungkin. 

c. Publisitas (publicity)  

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing nasabah 

melalui kegiatan sepeti pameran, bakti sosial serta kegiatan lainnya. 

Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor bank dimata para 

nasabahnya. Oleh karena itu, publisitas perlu diperbanyak lagi. 

d. Penjualan pribadi (personal selling)  

Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum dilakukan 

oleh seluruh pengawai bank, mulai dari cleaning service, satpam sampai 

pejabat bank. Personal selling juga dilakukan melalui merekrut tenaga-

tenaga salesman dan salesgirl untuk melakukan penjualan door to door. 

Berdasarkan uraian diatas, dapat disimpulkan bahwa promosi sangat penting 

dilakukan oleh perbankan untuk mengenalkan diri kepada masyarakat luas.Promosi 

dapat dilakukan dengan memasang iklan di berbagai media umum, dan promosi 

secara pribadi (personal selling).39 

c. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Pemasaran 

1) Faktor Mikro, yaitu perantara pemasaran, pemasok, pesaing dan masyarakat. 

2) Faktor Mikro, yaitu demografi/ekonomi, politik hukum, teknologi/fisik dan 

sosial budaya. 

3) Strategi Pemasaran untuk memuaskan nasabah, kepuasan nasabah 

berhubungan erat dengan kendala produk jasa bank yang ditawarkan dan 

pelayanan yang diberikan bank, kendala produk terkait kesetiaan nasabah. 

Kualitas yang lebih tinggi menghasilkan kepuasan yang tinggi pula, sekaligus 

mendukung harga lebih tinggi dan sering juga biaya yang lebih rendah. 

Strategi yang dilakukan bank adalah: 
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a. Bank harus mendengarkan “suara” nasabah, sehingga kualitas produk dan 

jasa bank tepat seperti yang diinginkan nasabah. Penyempurnaan kualitas 

jasa bank akan banyak diartikan jika disadari dan dirasakan sendiri oleh 

nasabah. Kualitas ini harus diikuti dengan kualitas promosi, pelayanan dan 

lain-lain. 

b. Perbaikan kualitas memerlukan komitmen total dari para petugas bank. 

Karyawan harus bekerja selaku team work untuk memuaskan nasabah. 

c. Melalui branch marketing, yaitu mengukur kinerja bank dan dibandingkan 

dengan pesaing terbaik dikelasnya dan berupaya meniru bahkan 

melampauinya. Penyempurnaan kualitas produk jasa bank dapat 

ditingkatkan, jadi kualitas diperiksa saja akan tetapi harus direncanakan 

sejak awal. 

Ada hubungan erat antara mutu suatu produk dengan kepuasan pelanggan 

yang lebih tinggi sekaligus mendukung harga yang lebih tinggi dan sering juga biaya 

yang lebih rendah. Eksekutif puncak sebagai prioritas utama, sehingga setiap industri 

tidak punya pilihan lain kecuali menjalankan manajemen mutu total (Total Quality 

Manajemen). 

d. Tujuan Pemasaran 

Setiap tindakan yang dilakukan oleh perusahaan atau badan usaha tertentu 

mengundang suatu maksud dan tujuan tertentu. Penetapan tujuan ini disesuaikan 

dengan keinginan pihak manajemen perusahaan itu sendiri. Badan usaha dalam 

menetapkan tujuan yang hendak dicapai dapat dilakukan dengan berbagai 

pertimbangan matang. Kemudian ditetapkan cara-cara untuk mencapai tujuan 

tertentu. Penetapan tujuan yang ditentukan harus dilakukan oleh semua orang yang 

ada di perusahaan. 

Dalam praktiknya tujuan suatu perusahaan dapat bersifat jangka pendek 

maupun jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan 

juga dilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang. Demikian 

pula dalam menjalankan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki banyak 
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kepentingan untuk mencapai tujuan yang diharapkan. Selanjutnya, tujuan pemasaran 

bank syariah pada dasarnya sama dengan tujuan pemasaran bank secara umum, yaitu 

untuk:
40

 

1) Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 

merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli 

produk yang ditawarkan secara berulang-ulang. 

2) Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang 

diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung tombak 

pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan ditularkan kepada nasabah 

lainnya melalui ceritanya (word of mouth). 

3) Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank menyediakan 

berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki beragam piihan pula. 

Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan 

kepada nasabah dan menciptkan iklim yang efisien.
41

 

2.2 Rencana Strategi Pemasaran 

Rencana strategi pemasaran merupakan dokumen pemecahan masalah, 

kemampuan memecahkan masalah yaitu mengenai bahwa masalah yang besar 

biasanya merupakan kombinasi dari masalah yang kecil. Yang dengan ini membagi 

masalah yang besar menjadi bagian yang dapat diatur. Rencana strategi pemasaran 

mencakup dua unsur penting, yaitu: 

a. Strategi yang menentukan produk apa yang akan dihasilkan dan pasar mana 

yang akan menjadi target layanan. 

b. Strategi acuan produk (strategi produk mix) yang menentukan kontribusi yang 

diharapkan dari masing-masing produk. 
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2.3 Jenis-Jenis Pemasaran 

1) Pemasaran Internal 

Pemasaran internal merupakan salah satu dari jenis-jenis pemasaran, pada 

dasarnya karyawan adalah pelanggan pertama dari sebuah bisnis atau perusahaan. 

Bagaimana suatu perusahaan harus memuaskan karyawan, dengan memperhatikan 

kebutuhan, keinginan serta harapan dan demikian juga mengenai kesejahteraan 

karyawan. Semua merupakan hak yang harus dipenuhi oleh sebuah perusahaan, 

karena itu kewajiban perusahaan harus memperhatikan kesejahteraan karyawan 

seperti gaji, tunangan hari tua, pengembangan karir, asuransi dan lain-lain. Di lain 

pihak harus memasarkan perusahaan tersebut, termasuk sumber daya perusahaan dan 

brand imager (citra merek). 

2) Pemasaran Interaktif 

Pemasaran interaktif merupakan salah satu jenis pemasaran dimana 

kemampuan karyawan untuk berinteraksi dengan pelanggan mengharuskan setiap 

karyawan memiliki keterampilan dan profesional dalam melayani pelanggan. Untuk 

emuaskan kebutuhan dan harapan pelanggan, karyawan harus selalu kelihatan 

menarik, murah senyum, mau mendengarkan keluhan, siap bila diperlukan, hormat, 

sabar, jujur dan bisa dipercaya. 

3) Pemasaran Eksternal 

Pemasaran eksternal adalah salah satu dari jenis pemasaran yang menjadi 

tugas manager dan organisasi pemasaran perusahaan dalam memahami kebutuhan 

harapan pasar, upaya menciptakan produk atau jasa pelayanan serta mengupayakan 

terjadinya transaksi yang saling menguntungkan kedua belah pihak.
42
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3. Produk dan Tabungan iB Hijrah Haji 

a. Produk 

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun non fisik yang 

dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 

Pengertian produk menurut Philip kotler adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar guna mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan atau dikonsumsi sehingga 

dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. Dari pengertian ini dapat dijabarkan 

bahwa produk merupakan sesuatu, baik berupa barang maupun jasa, yang ditawarkan 

ke konsumen agar diperhatikan dan dibeli oleh konsumen.
43

 

Sesuai dengan definisi di atas produk dapat dikelompokkan menjadi dua jenis, 

berikut: 

1) Produk yang dapat berupa benda fisik atau benda berwujud, seperti buku, 

meja, kursi, rumah, mobil dan lain-lain. 

2) Produk yang tidak berwujud, biasanya disebut jasa. Jasa dapat disediakan 

dalam berbagai wahana seperti kepemilikan pribadi, tempat kegiatan, 

organisasi dan ide-ide.
44

 

Sebenarnya secara umum terdapat banyak produk yang secara teknis dan 

finansial dapat dikembangkan Bank untuk dapat menjalankan usahanya. 

b. Tabungan 

Tabungan merupakan jenis simpanan yang sangat populer dikalangan 

masyarakat umum, mulai dari masyarakat kota sampai pedesaan. Pada awalnya 

menabung masih secara sederhana, menyimpan di dalam celengan dan disimpan di 

rumah, namun faktor resiko menyimpan uang dirumah begitu besar seperti resiko 

kehilangan dan kerusakan. Dalam perkembangan zaman, masyarakat saat ini 

membutuhkan bank disebabkan faktor keamanan uangnya. 
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Adapun yang dimaksud dengan tabungan syariah adalah tabungan yang 

dijalankan berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Dewan Syariah Nasional telah 

mengeluarkan fatwa yang menyatakan bahwa tabungan yang dibenarkan adalah 

tabungan yang berdasarkan prinsip wadiah atau mudharabah.
45

 

Pengertian tabungan Menurut Undang-Undang Perbankan No. 10 Tahun 1998 

adalah simpanan masyarakat yang penarikannya dapat dilakukan oleh penabung 

sewaktu-waktu pada saat dikehendaki dan menurut syarat-syarat tertentu yang telah 

ditetapkan oleh bank penyelenggara. Tetapi penarikannya tidak dapat ditarik dengan 

cek, bilyet giro atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.
46

 

Syarat-syarat yang dimaksud antara lain ialah: 

1) Penarikan hanya dapat dilakukan dengan mendatangi kantor bank atau alat 

yang disediakan untuk keperluan tersebut dan tidak dapat dilakukan 

menggunakan cek, bilyet giro dan surat perintah pembayaran lainnya yang 

sejenis. 

2) Penarikan tidak boleh melebihi jumlah tertentu sehingga menyebabkan saldo 

tabungan lebih kecil dari saldo minimum, kecuali penabung tidak akan 

melanjutkan tabungannya 

Pengertian penarikan hanya dapat dilakukan menurut syarat-syarat tertentu 

yang disepakati, menarik uang yang disimpan di rekening tabungan antara satu bank 

dengan bank lainnya berbeda, tergantung dari bank yang mengeluarkannya. Hal ini 

pula dengan perjanjian yang telah dibuat antara bank dengan si penabung.
47

 

iB adalah rekening tabungan yang menyediakan berbagai fasilitas yang 

memudahkan dalam proses transaksi perbankan berdasarkan prinsip wadiah (titipan) 

atau mudharabah (bagi hasil). iB merupakan singkatan dari Islamic Banking, dimana 

singkatan ini menjadi penanda identitas bersama industri perbankan syariah di 
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indonesia yang diresmikan sejak 2 Juli 2007 dengan tujuan agar masyarakat dengan 

mudah dan cepat mengenali tersedianya layanan jasa perbankan syariah di seluruh 

indonesia. 

Tabungan iB Hijrah Haji adalah tabungan nyaman untuk digunakan 

kebutuhan transaksi dan berbelanja dengan kartu Shar-E Debit yang berlogo Visa 

plus dengan manfaat berbagai macam program subsidi belanja di merchant lokal dan 

luar negeri.
48

 

Pada perkembangannya, setelah adanya pembatasan/kuota jamaah haji pada 

masing-masing negara pengirim jamaah, maka tabungan haji mempunyai hubungan 

dengan sistem komputerisasi terpadu (SISKOHAT), yaitu sistem yang dirancang 

untuk alat kontrol, penampungan data dan pengolahan data dalam pelaksanaan dan 

penyelenggaraan urusan haji antara lembaga dengan Departemen agama RI untuk 

membantu masyarakat yang mempunyai rencana menunaikan ibadah haji. Lembaga 

keuangan syariah mengeluarkan inovasi baru berupa produk simpanan haji. Simpanan 

Haji adalah tabungan anggota pada Koperasi Jasa Keuangan Syariah dengan akad 

Wadiah Yadh Dhamanah.Diperuntukkan bagi calon anggota/anggota yang telah 

berniat untuk menunaikan ibadah haji/umrah ke tanah suci, untuk mewujudkan niat 

anggota dengan menyisihkan sebagian danayang anggota miliki untuk ditabung. 

Simpanan Haji membantu secara disiplin dan rutinmenyisihkan dana untuk 

mewujudkan niat beribadah ke tanah suci. 

Dengan adanya Tabungan iB Hijrah Haji maka nasabah dapat menabung 

seperti biasa di lembaga keuangan syariah yang bekerjasama dengan Kemenag 

sebagai penerima setoran haji. Jika dana nasabah sudah terkumpul minimal 25 juta, 

pihak Lembaga baru akan melakukan proses pendaftaran dan pemorsian haji di 

Kemenag.
49
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4. Bank Syariah (Bank Muamalat) 

Bank syariah adalah bank yang beroperasi dengan tidak mengandalkan pada 

bunga. Bank islam atau biasa disebut bank tanpa bunga, adalah lembaga 

keuangan/perbankan yang operasional dan produknya dikembangkan berlandaskan 

pada al-quran dan hadis Nabi saw. Bank islam adalah lembaga keuangan yang usaha 

pokoknya memberikan pembiayaan dan jasa-jasa lainnya dalam lalu lintas 

pembayaran serta peredaran uang yang pengoprasiannya disesuaikan dengan prinsip 

syariat Islam. Undang-undang perbankan syariah No. 21 Tahun 2008 menyatakan 

bahwa perbankan syariah adalah segala sesuatu yang menyangkut tentang bank 

syariah dan unit usaha syariah, mencakup kelembagaan, kegiatan usaha, serta cara 

dan proses dalam melaksanakan kegiatan usahanya. Bank syariah adalah bank yang 

menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan menurut jenisnya 

terdiri atas bank umum syariah (BUS), unit usaha syariah (UUS), dan bank 

pembiayaan rakyat syariah (BPRS).
50

 

Bank merupakan suatu lembaga keuangan yang berperan penting dalam 

perekonomian suatu negara. Semakin berkembang industri perbankan maka semakin 

baik pula pertumbuhan ekonomi negara tersebut. Bank sebagai lembaga keuangan 

berfungsi untuk menghimpun dan menyalurkan dana kepada masyarakat dalam 

rangka pemerataan, pertumbuhan ekonomi dan stabilitas nasional kearah peningkatan 

kesejahteraan rakyat.
51

 

Kehadiran bank yang berlandaskan syariah di indonesia masih relatif baru, 

yaitu baru pada awal tahun 1990-an, meskipun masyarakat indonesia merupakan 

masyarakat muslim terbesar di dunia. Prakarsa untuk mendirikan bank syariah di 

indonesia di lakukan oleh majelis ulama indonesia (MUI) pada 18-20 agustus 1990. 
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Namun, diskusi tentang bank syariah sebagai basis ekonomi islam sudah dimulai 

dilakukan pada awal tahun 1980.
52

 

Gagasan pendirian Bank Muamalat Indonesia berawal dari loka karya bunga 

bank dan perbankan yang di selenggarakan Majelis Ulama Indonesia (MUI) pada 

tanggal 18-20 Agustus 1990 di Cisarua. Ide ini berlanjut dalam Musyawarah Nasional 

IV MUI di Hotel Sahid Jaya Jakarta tanggal 22-25 Agustus 1990 yang diteruskan 

dengan pembentukan kelompok kerja untuk mendirikan Bank Umum Syariah 

pertama di Indonesia.
53

 

Realisasinya dilakukan pada tanggal 1 November 1991 yang ditandai 

penandatanganan Akte Pendirian PT. Bank Muamalat Indonesia di Sahid Jaya Hotel 

berdasarkan akte No. 1 tanggal 1 November 1991 yang dibuat oleh notaris Yudo 

Paripurno, SH. dengan izin Menteri Kehakiman No. C2. 2413. HT. 01.01 tanggal 21 

Maret 1992/ Berita Negara RI tanggal 28 April 1992 No. 34. Pada saat 

penandatanganan akte pendirian ini diperoleh komitmen dari berbagai pihak untuk 

membeli saham sebanyak Rp. 48 Miliar, kemudian dalam acara silaturahmi pendirian 

di Istana Bogor diperoleh tambahan dana dari masyarakat Jawa Barat senilai Rp. 106 

Miliar sebagai wujud dukungan mereka.
54

 

Bank syariah adalah bank yang menjalankan fungsi intermediasi berdasarkan 

prinsip-prinsip syariat islam. Peran dan fungsi bank syariah, diantaranya sebagai 

berikut:
55

 

a. Sebagai tempat menghimpun dana dari masyarakat atau dunia usaha dalam 

bentuk tabungan (mudharib), dan giro (wadiah), serta menyalurkannya kepada 

sektor rill yang membutuhkan. 
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b. Sebagai tempat investasi bagi dunia usaha (baik dana modal maupun dana 

rekening investasi) dengan menggunakan alat-alat investasi yang sesuai dengan 

syariah. 

c. Menawarkan berbagai jasa keuangan berdasarkan upah dalam sebuah kontrak 

perwakilan atau penyewaan. 

d. Memberikan jasa sosial seperti pinjaman kebajikan, zakat dan dana sosial lainnya 

yang sesuai dengan ajaran Islam. 

 

C. Tinjauan  Konseptual 

 Judul skripsi ini adalah “Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji 

pada Bank Muamalat Indonesia Parepare”. Kerangka konseptual memiliki 

pembatasan makna yang terkait dengan judul tersebut akan memudahkan pemahaman 

terhadap isi pembahasan serta dapat menghindari dari kesalahpahaman. Oleh karena 

itu, di bawah ini akan diuraikan tentang pembahasan makna dari judul tersebut. 

1. Strategi 

Strategi yaitu rumusan perencanaan komprehensif tentang bagaimana 

perusahaan akan mencapai misi dan tujuannya. Strategi akan memaksimalkan 

keunggulan pemasaran untuk tujuan yang diinginkan.
56

Adapun menurut peneliti 

strategi adalah proses penyusunan suatu rencana, atau tindakan menyeluruh yang 

disusun untuk mencapai tujuan yang diinginkan dan meliputi kebijakan seperti apa 

yang harus dilakukan dalam mempertahankan eksistensi serta memenangkan 

persaingan terutama perusahaan maupun organisasi harus memiliki keunggulannya 

masing-masing. 

2. Pemasaran 

Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan perwujudan, pemberian 

harga, promosi dan distribusi dari barang-barang, jasa dan gagasan yang memenuhi 
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pelanggan dan organisasi.
57

Adapun menurut peneliti pemasaran merupakan 

perwujudan pendistribusian produk dari produsen ke konsumen. 

3. Tabungan iB Hijrah Haji 

Tabungan iB Hijrah Haji adalah tabungan nyaman untuk digunakan kebutuhan 

transaksi dan berbelanja dengan kartu Shar-E Debit yang berlogo Visa plus dengan 

manfaat berbagai macam program subsidi belanja di merchant lokal dan luar negeri.
58

 

Dengan adanya Tabungan iB Hijrah Haji maka nasabah dapat menabung seperti biasa 

di Lembaga Keuangan Syaraiah yang bekerjasama dengan Kemenag sebagai 

penerima setoran haji. Jika dana nasabah sudah terkumpul minimal 25 juta, pihak 

Lembaga baru akan melakukan proses pendaftaran dan pemorsian haji di Kemenag. 

 

D. Kerangka Pikir 

Kerangka pikir merupakan konseptual mengenai bagaimana suatu teori 

berhubungan diantara berbagai faktor yang telah diidentifikasi terhadap masalah 

penelitian.
59

Peneliti berusaha semaksimal mungkin untuk membahas dan menemukan 

permasalahan secara sistematis dengan harapan bahwa kajian ini dapat memenuhi 

syarat sebagai suatu karya ilmiah. 

Bagan kerangka pikir yang digambarkan dibawah ini berfokus pada 

bagaimana strategi pemasaran yang diambil oleh Bank Muamalat Indonesia KCP 

Parepare dalam menarik minat nasabah menggunakan produk Tabungan iB Hijrah 

Haji.Untuk memberikan gambaran yang lebih jelas maka peneliti membuat tabel 

kerangka pikir sebagai berikut; 
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BAB III 

 METODE PENELITIAN 

1. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

kualitatif. Penelitian kualitatif adalah jenis penelitian yang menghasilkan penemuan-

penemuan yang tidak dapat dicapai (diperoleh) dengan menggunakan prosedur-

prosedur statistik atau cara yang lain dari kuantifikasi (pengukuran).
60

Penelitian 

Kualitatif adalah penelitian yang pemecahan masalahnya dengan menggunakan data 

empiris.
61

 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research). Penelitian 

lapangan yaitu penelitian yang dilakukan pada suatu kejadian yang benar-benar 

terjadi.
62

 Penelitian ini menggunakan pendekatan fenomenologi yang bertujuan untuk 

menggambarkan makna dari pengalaman hidup yang dialami oleh individu, tentang 

konsep atau fenomena tertentu, dengan mengeksplorasi struktur kesadaran manusia. 

Fokus pendekatan fenomenologi adalah pengalaman yang dialami oleh individu. 

Bagaimana individu memaknai pengalamannya tersebut berkaitan dengan fenomena 

tertentu yang sangat berarti  bagi individu yang bersangkutan. Pengalaman yang 

dibahas disini bukan sekedar pengalaman biasa, melainkan pengalaman yang 

berkaitan dengan  struktur dan tingkat kesadaran individu secara langsung maupun 

tidak langsung. Oleh karena model pendekatan fenomenologi memfokuskan pada 

pengalaman pribadi individu, subjek penelitiannya adalah orang yang mengalami 
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langsung kejadian atau fenomena yang terjadi, bukan individu yang hanya 

mengetahui suatu fenomena secara tidak langsung atau melalui media tertentu.
63

 

2. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian adalah tempat atau objek untuk diadakan suatu penelitian. 

Adapun waktu penelitian adalah jangka waktu kegiatan penelitian berlangsung. 

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi Penelitian yang akan dijadikan sebagai tempat pelaksanaan penelitian 

berlokasi di JL. Sultan Hasanuddin No. 3 Ujung Sabbang, Kec. Ujung, Kota 

Parepare, Sulawesi Selatan 91114 tepatnya pada Bank Muamalat KCP Parepare. 

2. Waktu Penelitian 

Durasi waktu penelitian yang dilakukan peneliti di dalam penyusunan 

penelitian, sekurang-kurangnya menggunakan waktu 2 bulan disesuaikan dengan 

waktu yang diperlukan oleh penulis untuk mengamati dan juga meneliti. 

3. Fokus Penelitian 

Berdasarkan judul yang diangkat oleh peneliti, maka fokus utama penelitian 

ini adalah mengenai strategi pemasaran produk tabungan iB hijrah haji pada bank 

muamalat kcp parepare. 

4. Jenis dan Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu terdiri dari data primer 

dan data sekunder. 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang di ambil oleh peneliti secara langsung dari 

sumber yang ditargetkan oleh peneliti atau sumber pertama, terkait perihal judul yang 

akan diteliti dengan ara observasi, wawancara dan dokumentasi. Sumber informasi 
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atau data yang didapatkan dari lapangan langsung dengan wawancara pada 

masyarakat umum serta para pihak marketing bank. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari teknik pengumpulan data yang 

menunjang data primer yang bersumber dari buku, jurnal, laporan tahunan, dan 

dokumen lain yang berhubungan dengan masalah penelitian. Data sekunder adalah 

data yang diperoleh tidak langsung dari lapangan, misalnya dari koran, dokumen, dan 

bacaan lainnya.
64

Adapun data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

hasil penelitian terdahulu yang berkaitan dengan judul. 

5. Teknik Pengumpulan Data dan Pengolahan Data 

Adapun teknik yang digunakan dalam mengumpulkan data dalam penyusunan 

proposal ini yaitu teknik penelitian lapangan (field research): Teknik penelitian ini 

dilakukan dengan cara peneliti terjun ke lapangan untuk mengadakan penelitian dan 

untuk memperoleh data-data kongkret berhubungan dengan pembahasan ini. Adapun 

teknik yang digunakan untuk memperoleh data di lapangan yang sesuai dengan data 

yang bersifat teknis,  yakni sebagai berikut: 

1. Pengamatan (Observasi) 

Observasi adalah pengamatan sistematis yang berkenaan dengan perhatian 

terhadap fenomena yang tampak.
65

Observasi adalah mengamati kejadian, gerak, atau 

proses.
66

Observasi diartikan sebagai pengamatan dan pencatatan secara sistematik 

terhadap gejala yang tampak pada objek penelitian. Adapun jenis observasi pada 

penelitian ini yaitu observasi non-partisipan. 
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Observasi non-partisipan adalah observasi yang menjadikan peneliti sebagai 

penonton atau penyakit terhadap gejala atau kejadian yang menjadi topik penelitian. 

Dalam observasi jenis ini peneliti melihat atau mendengarkan pada situasi sosial 

tertentu tanpa partisipasi aktif di dalamnya peneliti berada jauh dari fenomena topik 

yang diteliti.
67

 

Pada penelitian ini, peneliti melakukan observasi dengan mengunjungi secara 

langsung Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare sebagai objek penelitian untuk 

memperoleh data dan informasi yang dibutuhkan. 

2. Wawancara (Interview) 

Wawancara merupakan alat pengumpul informasi dengan cara tanya jawab. 

Wawancara dilakukan dengan kontak langsung dengan tatap muka antara pencari 

informasi dengan sumber informasi.Dalam penelitian ini penulis 

melakukanwawancara dengan pihak-pihak terkait.Jenis wawancara yang digunakan 

oleh peneliti adalah tidak terstruktur (non-directif). 

Dalam wawancara tidak terstruktur, tidak ada pertanyaan yang ditentukan 

sebelumnya, kecuali pada tahapan sangat awal, yakni ketika peneliti memulai 

wawancara dengan melontarkan pertanyaan umum dalam area studi.Sebuah agenda 

atau daftar topik dapat membantu untuk tetap fokus selama jalannya wawancara.
68

 

Tujuan dari wawancara jenis ini adalah untuk menemukan permasalahan 

secara lebih terbuka, dimana pihak yang diajak wawancara diminta pendapat, dan ide-

idenya. Dalam melakukan wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara lebih teliti 

dan mencatat apa yang dikemukakan oleh informan.
69

Adapun instrumen yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu pedoman wawancara.
70
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Dalam penelitian ini wawancara akan dilakukan di Bank Muamalat Indonesia 

KCP Parepare. Adapun yang di wawancarai adalah Customer Service,karyawan, serta 

Nasabah. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah salah satu dari teknik pengumpulan data yang dilakukan 

oleh peneliti. Data akan dikumpulkan sebagai bentuk pertanggungjawaban penelitian 

ini, baik itu dalam bentuk file data seperti dokumentasi rekaman suara, foto, dan data-

data langsung yang diperoleh. 

Teknik pengumpulan data dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data 

berupa data-data tertulis yang mengundang keterangan dan penjelasan serta 

pemikiran tentang fenomena yang masih aktual dan sesuai dengan masalah penelitian. 

Adapun teknik dokumentasi yang dimaksud dalam penelitian ini yaitu pengambilan 

gambar terkait strategi pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji pada Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare.  

6. Uji Keabsahan Data 

Sebelum melakukan analisis data, peneliti terlebih dahulu melakukan uji 

keabsahan (trustworthiness) data. Uji keabsahan data yang dilakukan oleh peneliti 

yaitu uji kepercayaan (credibility) dan uji kepastian (confirmability). Uji kredibilitas 

berfungsi untuk: Pertama, melaksanakan inkuiri sedemikian rupa sehingga tingkat 

kepercayaan penemuannya dapat dicapai; Kedua, mempertunjukkan derajat 

kepercayaan hasil-hasil penemuan dengan jalan pembuktian oleh peneliti 

padakenyataan ganda yang sedang diteliti.
71

Uji keabsahan data yang digunakan 

dalam uji kredibilitas adalah uji triangulasi data. 

Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan 

sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan pengecekan atau sebagai 

pembanding terhadap data itu. Teknik triangulasi yang paling banyak digunakan 
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ialah pemeriksaan sumber lainnya.
72

Dalam penelitian ini, metode triangulasi yang 

digunakan peneliti adalah pemeriksaan melalui sumber, waktu, dan tempat 

pemeriksaan melalui sumber adalah membandingkan dan mengecek balik derajat 

kepercayaan suatu informasi yang diperoleh dari sumber yang berbeda. 

Disini peneliti menggunakan Triangulasi sumber, berarti untuk mendapatkan 

data dari sumber yang berbeda-beda dengan teknik yang sama. Peneliti menggunakan 

observasi partisipatif, wawancara mendalam, dan dokumentasi untuk sumber data 

yang sama secara serempak . Dengan demikian peneliti melakukan pengumpulan 

berbagai data dengan sumber yang sama yaitu yang telah diperoleh dari melakukan 

pengumpulan data. 

7. Teknik Analisis Data 

Setelah uji keabsahan data dilakukan, data yang telah dikumpulkan diolah 

dengan analisis kualitatif. Proses pengumpulan data mengikuti konsep Miles dan 

Huberman, sebagaimana dikutip oleh Sugiyono, bahwa aktifitas dalam pengumpulan 

data melalui tiga tahap, yaitu reduksi data, penyajian data, dan verifikasi.
73

 

1. Reduksi Data (Data Reduction) 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 

memfokuskan pada hal-hal penting, dicari tema dan polanya, lalu membuang yang 

tidak perlu.
74

 

Reduksi data adalah suatu bentuk analisis yang mempertajam, memilih, 

memfokuskan, membuang, dan mengorganisasikan data dalam satu cara, dimana 

kesimpulan akhir dapat digambarkan dan diverifikasi. Tahapan reduksi data melalui 

proses pemisahan dan pentransformasian data “mentah” yang terlihat dalam catatan 

tertulis lapangan (written-up field notes). Data “mentah” adalah data yang 
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sudahterkumpul tetapi belum terorganisasi secara numerik.
75

 Adapun data “mentah” 

yang dimaksud dalam penelitian ini ialah data yang belum diolah oleh peneliti. Oleh 

karena itu, reduksi data berlangsung selama kegiatan penelitian dilaksanakan.
76

 

Setelah proses pengumpulan data dilakukan oleh penulis, data dari hasil 

wawancara  dengan beberapa sumber serta hasil dari studi dokumentasi  dalam 

bentuk catatan lapangan selanjutnya dianalisis. Kegiatan ini bertujuan untuk 

membuang data yang tidak perlu dan menggolongkan  ke dalam hal-hal pokok yang 

menjadi fokus permasalahan yang diteliti. 

Proses reduksi data juga dilakukan oleh peneliti di lapangan pada saat 

melakukan kegiatan wawancara tidak terstruktur kepada informan. Hasil wawancara 

yang diperoleh kemudian dipilih, disatukan, lalu memisahkan atau membuang 

informasi yang dianggap tidak berkaitan dengan penelitian ini.Hal ini dilakukan 

untuk memilah data yang penting dan data yang tidak penting sehingga akan dibuang 

data yang tidak perlu dan menggolongkan ke dalam hal-hal pokok yang menjadi 

fokus permasalahan yang diteliti yakni strategi pemasaran produk Tabungan iB 

Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

2. Penyajian Data (Display Data) 

Menurut Miles dan Huberman sebagaimana yang dikutip oleh Sandu Siyoto 

dan M. Ali Sodik, penyajian data adalah sekumpulan informasi tersusun yang 

memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan. Langkah ini dilakukan dengan 

menyajikan sekumpulan informasi yang tersusun yang memberi adanya kemungkinan 

penarikan kesimpulan. Hal ini dilakukan dengan alasan data-data yang 

diperolehselama proses penelitian kualitatif biasanya berbentuk naratif, sehingga 

memerlukan penyederhanaan tanpa mengurangi isinya.
77
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Penyajian data dilakukan dengan menggabungkan informasi yang diperoleh 

dari hasil wawancara dengan beberapa sumber data dan studi dokumentasi. Data yang 

disajikan berupa narasi kalimat, dimana setiap fenomena yang dilakukan atau 

diceritakan ditulis apa adanya kemudian penelitian memberikan interpretasi atau 

penilaian sehingga data yang tersaji menjadi bermakna. 

3. Verifikasi Data 

Kesimpulan atau  verifikasi adalah tahap akhir dalam proses analisa data. 

Pada bagian ini peneliti mengutarakan kesimpulan dari data-data yang telah 

diperoleh. Kegiatan ini dimaksudkan untuk mencari makna data yang dikumpulkan 

dengan mencari hubungan, persamaan, atau perbedaan. Penarikan kesimpulan bisa 

dilakukan dengan jalan membandingkan kesesuaian pernyataan dari subyek 

penelitian dengan makna yang terkandung dengan konsep-konsep dasar dalam 

penelitian tersebut.
78

 

Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara dan akan 

berubah bila ditemukan bukti-bukti kuat yang mendukung tahap pengumpulan data 

berikutnya. Proses untuk mendapatkan bukti-bukti inilah yang disebut dengan 

verifikasi data. Apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal didukung 

oleh bukti-bukti yang kuat dalam arti konsisten dengan kondisi yang ditemukan saat 

peneliti kembali ke lapangan, maka kesimpulan yang diperoleh merupakan 

kesimpulan yang kredibel.
79

 

Verifikasi data dilakukan untuk mendapatkan kepastian apakah data tersebut 

dapat dipercaya atau tidak. Dalamverifikasi data ini akan diprioritaskan keabsahan 

sumber data dan tingkat objektivitas serta adanya keterkaitan antar data dari sumber 

yang satu dengan sumber yang lainnya lalu menarik kesimpulan. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Konsep Produk Tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia 

KCP Parepare 

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun non fisik yang 

dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 

Pengertian produk menurut Philip kotler adalah sesuatu yang dapat ditawarkan 

kepasar guna mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan, atau dikonsumsi 

sehingga dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. Dari pengertian ini dapat 

dijabarkan bahwa produk merupakan sesuatu, baik berupa barang maupun jasa, yang 

ditawarkan ke konsumen agar diperhatikan dan dibeli konsumen. Tabungan syariah 

adalah tabungan yang dijalankan berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Dewan Syariah 

Nasional telah mengeluarkan fatwa yang menyatakan bahwa tabungan yang 

dibenarkan adalah tabungan yang berdasarkan prinsip wadiah atau mudharabah. 

Tabungan IB Hijrah Haji merupakan salah satu produk penghimpun dana 

yang ada di Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. Tabungan ini dimaksudkan 

untuk mewujudkan niat nasabah yang ingin menunaikan ibadah haji dengan 

merencanakannya sesuai kemampuan keuangan dan waktu pelaksanaan yang 

diinginkan. Berkenan dengan konsep Tabungan IB Hijrah Haji, Pak Ali selaku 

Customer Service di Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare menjelaskan, 

“Tabungan iB Hijrah Haji itu merupakan salah satu produk yang ada di Bank 

Muamalat dan dikhususkan bagi masyarakat muslim Indonesia yang 

berencana menunaikan ibadah haji dengan menggunakan akad wadi‟ah. 

mengapa menggunakan akad wadi‟ah, karena semua yang berkaitan dengan 

ibadah, menurut Dewan Pengawas Syariah yang ada di Bank Muamalat 

Indonesia tidak boleh mengurangi dari biaya yang disetorkan, penitipan ini 

murni hanya untuk ibadah. Nama produk ini awalnya adalah Tabungan Haji 
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Arafah, namun karena ada pembaharuan dan pengkajian ulang dari pusat 

maka nama dari produk ini menjadi Tabungan iB Hijrah Haji.”
80

 

Berdasarkan pemaparan dari Pak Ali selaku Customer Service Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare bahwa dijelaskan Tabungan iB Hijrah Haji merupakan 

produk untuk membantu calon nasabah yang ingin melakukan ibadah haji dengan 

menggunakan akad wadi‟ah yang tidak dikenai biaya atau potongan setiap bulannya. 

Adapun sasaran Tabungan iB Hijrah Haji pada umumnya adalah semua 

kalangan yang beragama Islam baik anak-anak maupun dewasa. Lebih jelasnya 

berikut kutipan wawancara yang peneliti lakukan. 

“Untuk sasaran tabungan ini tidak ada sasaran khusus, batas minimal untuk 

anak-anak dapat membuka Tabungan iB Hijrah Haji adalah berumur 12 tahun 

dengan persyaratan membawa akta kelahiran, apabila lebih dari umur 17 

tahun membawa KTP.”
81

 

Dari paparan diatas dapat disimpulkan bahwa konsep Tabungan iB Hijrah 

Haji sesuai dengan teori yang dijalankan dan tidak bertentangan dengan hukum yang 

berlaku di Indonesia dan hukum Islam. 

Pak Ali Farmadi selaku Customer Service Bank Muamalat KCP Parepare 

sedikit menambahkan mengenai tabungan iB Hijrah Haji: 

“Tabungan iB Hijrah Haji ini bertujuan baik agar dapat membantu para 

nasabah calon haji yang ingin melaksanakan ibadah haji untuk 

mempersiapkan dari jauh-jauh hari, jadi tidak hanya orang tua para anak-anak 

12 tahun maupun remaja dan dewasa juga sudah bisa mendaftar agar 

persiapannya lebih matang dengan akad wadi‟ah dimana setoran awal pada 

tabungan ini sebesar Rp 100.000,00 dan harus mencapai saldo Rp. 

25.000.000,00 yang bisa ditabung setiap bulannya sesuai kemampuan 

nasabah, saldo tersebut sebagai uang pendaftaran porsi keberangkatan ibadah 

haji di Kementerian Agama. Tabungan iB Hijrah Haji tidak dapat 

dipindahtangankan, nasabah yang berhaji difasilitasi dengan kartu Share-E 

Debit Muamalat guna mempermudah transaksi keuangan disana.”
82
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Berdasarkan pemaparan diatas mengenai konsep kemudahan tabungan iB 

Hijrah Haji dengan setoran awal pada tabungan ini sebesar Rp 100.000,00 dan harus 

mencapai saldo Rp. 25.000.000,00 yang bisa ditabung setiap bulannya sesuai 

kemampuan nasabah, saldo tersebut sebagai uang pendaftaran porsi keberangkatan 

ibadah haji di Kementerian Agama. Tabungan iB Hijrah Haji tidak dapat 

dipindahtangankan nasabah yang berhaji difasilitasi dengan kartu Share- E Debit 

Muamalat guna mempermudah transaksi keuangan disana. 

Salah satu karyawan Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare menambahkan 

juga tentang konsep Tabungan iB Hijrah Haji: 

“Secara konsep sudah jelas tabungan iB Hijrah Haji ini adalah produk dari 

Bank Muamalat yang memudahkan nasabah calon haji untuk mempersiapkan 

dirinya dari jauh-jauh hari untuk bisa ke tanah suci, jadi tidak harus sekarang 

mempunyai uang yang banyak baru bisa berangkat tapi melalui tabungan iB 

Hijrah Haji ini nasabah bisa menabungnya setiap bulan sesuai dengan 

kemampuannya.”
83

 

Berdasarkan penjelasan dari salah satu karyawan bank mempertegas bahwa 

tabungan iB Hijrah Haji ini sangat membantu para nasabah yang ingin pergi ke tanah 

suci dengan menabung setiap bulannya pada produk tabungan iB Hijrah Haji di Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare.  

Selain dari karyawan Bank Muamalat Parepare pernyataan tentang konsep 

Tabungan iB Hijrah Haji juga sedikit ditambahkan oleh nasabah yang sudah 

menggunakan tabungan iB Hijrah Haji itu sendiri yakni Ibu Sumiati, beliau 

menyatakan: 

“Tabungan iB Hijrah Haji ini begitu memudahkan saya sebagai nasabah yang 

ingin melakukan ibadah haji dengan persiapan jauh-jauh hari seperti ini, 

apalagi akadnya menggunakan akad wadi‟ah juga membuat nasabah merasa 

aman serta percaya terhadap dana yang sudah disetorkan ke pihak bank.”
84

 

Ditambahkan dari nasabah haji lain juga yakni Ibu Madi, beliau menyatakan: 

                                                           
83

Hasil Wawancara dengan karyawan Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare, 3 Januari 

2023. 
84

Hasil Wawancara dengan Ibu Sumiati, Nasabah Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare, 5 

Januari 2023. 



47 

 

 

“Tabungan ini sangat memudahkan saya yang ingin mendaftar haji tapi belum 

bisa melunasi, jadi saya tabung setiap bulannya bersama suami saya dan saya 

sangat nyaman serta percaya dengan produk tabungan iB Hijrah Haji ini.”
85

 

Berdasarkan pemaparan diatas berarti menunjukkan bahwa tabungan iB 

Hijrah Haji diterima oleh masyarakat/nasabah calon haji dan dipercaya. 

Tabungan iB Hijrah Haji merupakan tabungan yang dimaksudkan untuk 

mewujudkan niat nasabah untuk menunaikan ibadah Haji. Produk ini akan membantu 

nasabah untuk merencanakan ibadah Haji sesuai dengan kemampuan keuangan dan 

waktu pelaksanaan yang diinginkan. Dengan fasilitas asuransi jiwa, Insya Allah 

pelaksanaan ibadah haji tetap terjamin. Dengan keistimewaan tersebut, nasabah 

Tabungan iB Hijrah Haji bisa merencanakan jadwal waktu keberangkatannya sendiri 

dengan setoran tetap tiap bulan, keberangkatan nasabah terjamin dengan asuransi 

jiwa. 

2. Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare 

Strategi pemasaran diperlukan pada sebuah lembaga keuangan syariah seperti 

Bank Muamalat Indonesia, dimana lembaga ini selain berorientasi pada fungsi profit, 

lembaga ini juga mempunyai kapasitas sebagai lembaga yang berorientasi pada 

fungsi sosial. Pada lembaga keuangan syariah seperti Bank Muamalat Indonesia, 

disadari perlunya bersaing pada pemasaran produk-produk serta jasa lainnya, 

sehingga diperlukan strategi pemasaran pada produk dan jasa bank. Salah satu produk 

yang diperkenalkan Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare adalah Produk 

Tabungan iB Hijrah Haji. Produk ini merupakan produk yang diperuntukkan bagi 

nasabah yang ingin melaksanakan ibadah haji, sehingga keinginanannya dapat 

terpenuhi. 

Bank Muamalat Indonesia berperan aktif dalam membantu kesejahteraan 

masyarakat tanpa menerapkan sistem bunga. Dengan adanya persaingan dengan bank 
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lain maka perlu melakukan kebijakan dalam menghimpun dana masyarakat apabila 

terjadi masalah-masalah yang terdapat di bank syariah dalam strategipemasaran 

produk-produk yang dikenalkan bank, dengan kebijakan yang telah dilakukan untuk 

menuntaskan masalah yang terjadi supaya tidak terjadi suatu penurunan dalam tingkat 

kesehatan dalam bank tersebut. 

Kebutuhan masyarakat akan melaksanakan ibadah haji dan umrah semakin 

besar, dapat ditinjau dari masyarakat yang setiap tahun banyak yang menunaikan 

ibadah haji dan umrah, maka dari itu Bank Muamalat mengeluarkan produk 

Tabungan iB Hijrah Haji yang bertujuan memudahkan masyarakat dalam 

mempersiapkan keberangkatan untuk menunaikan ibadah haji dan umrah. 

Sebagaimana hasil wawancara dengan Pak Ali selaku Customer Service terkait 

dengan produk Tabungan iB Hijrah Haji sebagai berikut: 

“Salah satu produk yang ditawarkan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP 

Parepare adalah produk Tabungan iB Hijrah Haji. Dimana produk Tabungan 

iB Hijrah Haji ini merupakan produk tabungan yang ditujukan kepada 

nasabah perorangan yang ingin merencanakan dana keberangkatan ibadah 

haji.”
86

 

Dari uraian hasil wawancara diatas maka dapat dikatakan bahwa Tabungan iB 

Hijrah Haji ini hadir agar dapat memenuhi keinginan masyarakat untuk melaksanakan 

ibadah haji ke tanah suci.  

Adapun wawancara tentang poduk Tabungan iB Hijrah Haji dan pelaksanaan 

pemasarannya yang dilakukan oleh peneliti terhadap salah satu karyawan Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare mengatakan bahwa: 

“Strategiyang kita gunakan adalah penawaran ke perusahaan-perusahaan, 

pengajian ibu-ibu dan bapak-bapak KBIH (walaupun pegawai sudah haji 

tetapi tabungan tersebut diperuntukkan untuk keluarganya) serta karyawan 

yang payroll di Bank Muamalat. Segmen pasar yang di bidik oleh Bank 
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Muamalat KCP Parepare dari segi daerah/wilayah kota parepare, adapun 

target pasar produk tabungan iB Hijrah Haji dilihat dari semua berbagai jenis 

pekerjaan mulai dari pegawai negeri, swasta, wiraswasta dan sebagainya. 

Sedangkan target pasar dilihat dari segi usia mulai dari anak-anak yang sudah 

memiliki akte kelahiran sampai dengan usia yang tidak dibatasi.”
87

 

Berdasarkan wawancara tersebut dapat ditarik kesimpulan strategi khusus 

yang dimiliki Bank Muamalat terdapat beberapa segmen pasar dari segi usia, daerah 

serta target pasar segala jenis pekerjaan.  

Untuk melakukan kegiatan pemasaran, Bank Muamalat Indonesia menerapkan 

bauran pemasaran dalam penjualan produknya. Bauran pemasaran atau marketing mix 

merupakan strategi kombinasi yang dilakukan oleh berbagai perusahaan dalam 

bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan menggunakan strategi ini guna 

mencapai tujuan pemasarannya. Bauran pemasaran yang dilakukan oleh Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare terdiri dari 4 P, yaitu: product, price, promotion, 

dan place. 

1. Product (Produk) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 

perhatian untuk dibeli, untuk digunakan, atau dikonsumsi sehingga dapat memenuhi 

keinginan dan kebutuhan masyarakat. Proses menciptakan produk dalam perbankan 

atau bank tentunya selalu kebutuhan nasabah yang ada, supaya masalah yang timbul 

dalam produk bisa diminimalisir. Semua produk yang ada di bank muamalat sudah 

sesuai dengan prinsip Islam, produk yang ditawarkan mengikuti kebutuhan nasabah. 

Tujuan menawarkan produk adalah untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan 

konsumen salah satu produk unggulan yang ada pada Bank Muamalat adalah 

Tabungan iB Hijrah Haji, sebagaimana yang disampaikan oleh Pak Ali selaku 

Customer Service sebagai berikut: 
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“Banyak tantangan dalam pemasaran produk iB Hijrah Haji pada para 

nasabah yang ada, dimana banyaknya persaingan produk seperti ini di dunia 

perbankan syariah sehingga kita harus tepat dalam melakukan pemasaran. 

Sehingga para nasabah dapat memilih produk yang kita tawarkan, rata-rata 

yang memakai produk ini adalah kalangan orangtua. Ini diakibatkan 

kurangnya literasi dalam hal digitalisasi mengenai produk ini.”
88

 

Dalam hal ini diperjelas kembali oleh salah satu karyawan pada Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare, yaitu sebagai berikut: 

“Produk yang kami buat sudah sesuai dengan prinsip syariat Islam, karena 

semua kebijakan, prosedur, proses, produk Bank Muamalat dikontrol dan 

diawasi oleh Majelis Ulama Indonesia dan Dewan Syariah Nasional (DSN) 

Jadi sudah bisa dipastikan” Lolos Uji Syariah dan Halal.”
89

 

Berdasarkan wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa penerapan strategi 

produk yang ada pada Bank Muamalat KCP Parepare ini sangat seleksi ketat atau 

sangat selektif terhadap produk yang akan dikeluarkan. Karena harus sesuai dengan 

prinsip syariah Islam dan mengikuti kebutuhan nasabah, sehingga bisa menyesuaikan 

kebutuhan masing-masing nasabah. 

Dalam mengembangkan produknya Bank Muamalat Indonesia melakukan 

beberapa hal, yaitu Bank Muamalat Indonesia menciptakan branding Tabungan iB 

Hijrah Hajidengan mempertimbangkan faktor-faktor berikut: 

a. Mudah diingat dan dimengerti, Bank Muamalat Indonesia memberinama 

produknya singkat dan jelas agar nasabah mudah mengingat nama produk-

produk tersebut. Seperti produk Tabungan iB Hijrah Haji, pada produk 

tersebut terdapat kata haji sehingga masyarakat mudah mengingat dan 

mengetahui bahwa tabungan itu ditujukan untuk yang ingin merencanakan 

ibadah haji. 
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b. Terkesan moderen, Bank Muamalat Indonesia dalam menciptakan merek 

dengan cara melihat perkembangan pasar yang semakin berkembang dalam 

hal penamaan produk. Dalam produk Tabungan iB Hijrah Haji terdapat kata 

“iB” atau Islamic Banking yang terkesan modern karena perkembangan 

ekonomi islam pada saat ini. 

c. Memiliki arti (dalam arti positif), Bank Muamalat Indonesia menciptakan 

merek dan memiliki arti yang bermanfaat bagi nasabahnya. Dalam produk 

Tabungan iB Hijrah Haji yaitu tabungan haji yang dijalankan menurut prinsip 

syari‟ah dan tentu bebas dari unsur riba sehingga memberikan ketenangan 

batin para nasabah. 

2. Price (Harga) 

Harga adalah suatu nilai yang dinyatakan dalam bentuk rupiah guna 

pertukaran atau transaksi atau sejumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk 

mendapatkan barang dan jasa.Tujuan penetapan harga pada dasarnya ada empat yaitu; 

tujuan berorientasi pada laba, berorientasi pada volume, berorientasi pada citra dan 

tujuan stabilitas harga. Harga tergantung pada kebijakan perusahaan tetapi tentu 

dengan mempertimbangkan berbagai hal, murah dan mahalnya suatu produk sangat 

relative sifatnya. Harga atau akad Produk Tabungan iB Hijrah Haji sudah ditentukan 

oleh perusahaan seperti yang dikemukakan oleh Bapak Abu Ali Farmadi selaku 

Customer Service Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare: 

“Dalam hal harga, produk tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat 

Indonesia menawarkan produknya sebesar Rp 100.000,- untuksetoran awal 

minimal. Maka nda herankalau pemasaran produk ini dilihat dari segi harga 

menarik perhatian masyarakat dan tidak memberatkan masyarakat yang ingin 

memiliki tabungan haji tersebut, karena hanya dengan biaya Rp 100.000,- 

masyarakat dapat membuka rekening Tabungan iB Hijrah Haji di Bank 

Muamalat KCP Parepare.”
90
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Diperjelas kembali oleh salah satu karyawan Bank Muamalat Indonesia KCP 

Parepare, yaitu sebagai berikut: 

“Produk-produk di Bank Muamalat tidak hanya mampu bersaing produk satu 

dengan produk yang lainnya, tetapi juga sangat mampu bersaing dengan Bank 

Syariah di Indonesia, karena dari segi harga sangat murah dan sangat 

terjangkau.”
91

 

Penentuan harga jual produk atau manajemen harga yang baik sangat 

berpengaruh terhadap ketertarikan minat nasabah terhadap produk tabungan iB Hijrah 

Haji dan sekaligus akan meningkatkan laba dan jumlah nasabah produk tersebut. 

Dengan menyediakan pilihan harga produk yang ada akan membuat nasabah 

mendaftar produk sesuai kebutuhan dan kemampuan mereka. Seperti yang telah 

diungkapkan oleh Bapak Abu Ali Farmadi selaku Customer Service pada Bank 

Muamalat Indoensia KCP Parepare, sebagai berikut: 

“Harga yang bermacam-macam dan beraneka ragam, sesuai dengan 

kebutuhan nasabah. Semua produk bisa disesuaikan harga dan kelasnya, bisa 

untuk pelajar, karyawan pebisnis, dan sebagainya. Adapun untuk segi harga 

sangat bisa bersaing dengan Bank Syariah lain.”
92

 

Dalam hal ini diperjelas oleh Ibu Suki selaku salah satu nasabah dari Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare, yaitu: 

“Iya benar. di bank ini memang kita disediakan variasi harga yang menurut 

saya sangat bagus, sehingga saya bisa menyesuaikan kemampuan membayar 

sesuai dengan kemampuan finansial saya.”
93

 

Dari paparan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa penerapan strategi harga 

yang ada pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare dengan menyediakan variasi 

harga yang sesuai dengan kemampuan nasabah. Mereka melakukan variasi harga agar 

para nasabah membayar sesuai dengan kemampuan mereka tanpa beban yang berat. 
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Dan harga yang diberikan juga sudah sesuai dengan kebutuhan dari setiap 

nasabahnya, dari yang mulai mahasiswa, pebisnis dan sebagainya. 

3. Place (Tempat) 

Penentuan lokasi yang baik dan tepat dinilai penting dalam suatu perusahaan 

dan penjualan produknya. Ketika produk kita unggul tetapi lokasi penjualannya tidak 

tepat contohnya di tempat yang sulit dijangkau, maka semua itu bisa menyebabkan 

produk baik dan unggul menjadi tidak ada harganya. Bahkan bisa sampai tidak laku 

dipasaran. Oleh karena itu Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare mempunyai ide 

atau cara memilih lokasi yang benar dengan indikator melihat pesaing mereka, karena 

kantor Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare ini sangat strategis tepatnya berada 

ditengah-tengah pusat perkotaan. Seperti yang diungkapkan oleh salah satu karyawan 

Bank Muamalat Indonesia, sebagai berikut: 

“Dari segi tempat, semua bisa dilihat sangat strategis dan mudah diakses 

dimana tempatnya tepat berada di perkotaan atau ditengah kota. Kebanyakan 

juga untuk nasabah sangat mudah menjangkau tempat Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare.”
94

 

Tempat atau pendistribusian merupakan mekanisme distribusi yang 

dipergunakan untuk menyampaikan produk dari titik produksi ke konsumen.Dalam 

pendistribusian meliputi jumlah dan jenis perantara,lokasi,tingkat persediaan, 

cakupan, transportasi. Kegiatan fungsional Bank Muamalat KCP Parepare berada di 

JL. Sultan Hasanuddin No. 3 Ujung Sabbang, Kec. Ujung, Kota Parepare, Sulawesi 

Selatan 91114.Sebagaimana yang disampaikan oleh bapak Abu Ali Farmadi selaku 

Customer Service Bank Muamalat KCP Parepare: 

“Lokasi ini dinilai strategis dengan pusat kota dalam upaya bank melayani 

nasabah dengan tepat waktu dan tepat sasaran. Dimana jika terlambatki dalam 

hal penyaluran informasi bisa-bisa mengakibatkan bank kehilangan waktu dan 

kualitas jasa serta diambilnya kesempatan oleh para pesaing.Oleh karena itu, 

Bank Muamalat KCP Parepare menggunakan sistem jemput bola yaitu 

petugas langsung mendatangi nasabah dirumah-rumah atau ditempat mereka 

                                                           
94

Hasil wawancara dengan salah satu karyawan Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare, 

7Januari 2023. 



54 

 

 

berusaha, karena petugas lebih leluasa dalam menjelaskan dan memasarkan 

produk Tabungan iB Hijrah Haji kepada calon nasabah.”
95

 

Berdasarkan wawancara dalam pendistribusian produk Tabungan iB Hijrah 

Haji pihak bank tidak hanya diam di tempat, akan tetapi melakukan kegiatan promosi 

diwilayah Parepare, meskipun awalnya terdapat ketentuan social distancing maka 

ditetapkan beberapa zona yang telah ditentukan Bank Muamalat KCP Parepare. 

4. Promotion (Promosi) 

Promosi adalah informasi yang memberi penjelasan untuk meyakinkan calon 

konsumen tentang produk atau jasa yang ditawarkan sehingga promosi dapat 

menambah minat para konsumen untukmenggunakan produk yang ditawarkan.Agar 

promosi yang dilakukan dapat efektif dan efesien, sebaiknya sebelum melakukan 

promosi harus menentukan target pasar. Penentuan siapa target pasar produk atau jasa 

yang dituju sangatlah penting karena menyangkut kebutuhan setiap target pasar bisa 

berbeda. 

Agar produk Tabungan iB Hijrah Haji laku terjual sesuai target kepada 

masyarakat maka masyarakat perlu mengetahui keunggulan dan kelebihan dari 

produk tersebut dibandingkan dengan produk-produk yang lain, maka diperlukan 

suatu strategi yang disebut dengan promosi. Promosi dalam Islam harus selalu 

transparan, artinya segala informasi yang disampaikan untuk menarik minat nasabah 

harus disampaikan dengan sejujur-jujurnya tanpa ada unsur penipuan baik dari segi 

kelebihan atau keunggulan produk tersebut.Artinya disini Bank Muamalat Indonesia 

KCP Parepare harus mampu mempromosikan produk tersebut seluas mungkin 

sehingga menjadi produk dengan peminat paling tinggi tanpa melanggar norma-

norma syariah yang berlaku. 
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Dalam memperkenalkan produk Tabungan iB Hijrah Haji kepada masyarakat, 

Bank Muamalat menggunakan beberapa saluran promosi baik secara langsung 

maupun tidak langsung, seperti: 

a. Personal Selling (Penjualan Pribadi) 

Personal selling atau penjualan pribadi adalah komunikasi persuasif 

seseorang secara individual kepada seseorang atau lebih calon pembeli dengan 

maksud menimbulkan permintaan (penjualan).Lain halnya dengan periklanan dan 

kegiatan promosi lainnya yang komunikasinya bersifat non pribadi atau masal. Dalam 

operasionalnya, personal selling lebih fleksibel dibandingkan dengan yang lain.
96

 

Penjualan pribadi ialah penyajian secara lisan dalam pembicaraan dengan satu 

atau beberapa orang nasabah melalui pintu ke pintu, dengan kata lain melakukan 

pendekatan secara perorangan atau pribadi dengan calon nasabah. 

Sebagaimana wawancara dengan Pak Abu Ali Farmadi selaku Customer 

Service Bank Muamalat KCP Parepare, yaitu: 

“Untuk mempromosikan produk Tabungan iB Hijrah Haji melalui penjualan 

pribadi, kami melakukan promosi dengan cara ikut serta atau berpartisipasi 

dalam kegiatan sosial daerah setempat misalnya seperti kegiatan keagamaan 

dan lain sebagainya.”
97

 

Berdasarkan wawancara di atas bahwa strategi pemasaran yang dilakukan 

Bank Muamalat KCP Parepare melalui penjualan perorangan antara lain; melalui 

kegiatan sosial yaitu dengan cara ikut serta atau berpastisipasi dalam kegiatan sosial 

daerah setempat seperti kegiatan keagamaan atau peringatan hari besar Islam dan bisa 

juga dengan mengadakan sila ukhuwah ke berbagai tempat seperti di pesantren, 

sekolah dan majelis taklim. 
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Berdasarkan wawancara tentang penjualan pribadi dengan Pak Ali selaku 

Customer Service pada Bank Muamalat KCP Parepare, yaitu sebagai berikut: 

“Tahap penjualan pribadi, pemasaran pada produk tabungan iB Hijrah Haji 

pada Bank Muamalat KCP Parepare mengajukan, semua pihak melakukan 

pemasaran jadi tidak hanya yang bertugas pada marketing pemasaran saja 

tetapi semua pegawai Bank Muamalat KCP Parepare juga ikut turun tangan 

dalam memasarkannya, mulai dari Cleaning Service, Security, sampai dengan 

Sub Branch Manager. Tetapi untuk kegiatan lapangan itu diwakili oleh 

anggota marketing pemasaran seperti door to door.Untuk kegiatan door to 

door,memperluas jaringan dari satu nasabah kemudian menawarkan pada 

pasangan, keluarga dan teman nasabah melalui telepon atau langsung datang 

kerumah.Biasanya dipasar dan ditempat usaha yang sekiranya bisa kita 

jangkaudengan berbagai rayuan yang logis, dan kita dapat mengerti apa 

keluhan dari nasabah sehingga antara pihak kami dan pihak nasabah atau 

calon nasabah itu bisa akrab yang membuat mereka jadi nyaman yang 

akhirnya tertarik dengan produk yang kita pasarkan.”
98

 

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa pemasaran yang dilakukan 

Bank Muamalat KCP Parepare pada produk tabungan iB Hijrah Haji pada penjualan 

pribadi semua pegawai yang ada di Bank ikut serta dalam pemasarannya, memperluas 

jaringan dari satu nasabah kemudian menawarkan pada pasangan, keluarga dan teman 

nasabah melalui telepon atau langsung datang kerumah (door to door). 

Adapun wawancara tentang promosi dengan salah satu karyawan Bank 

Muamalat Indonesia KCP Parepare, yaitu sebagai berikut:  

“Promosi sebenarnya hal penting untuk dilakukan dalam pemasaran 

tergantung pada pribadi setiap marketing, karena kantor sangat kurang 

menguasai hal ini, sehingga banyak masyarakat yang belum banyak begitu 

tahu tentang kantor perbankan syariah khususnya Bank Muamalat KCP 

Parepare. Dengan adanya hal ini maka sebagai orang marketing harus pintar-

pintar mencari peluang, memiliki jaringan yang luas dan bagus supaya dapat 
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memberikan referensi kepada masyarakat, sebagai marketing harus bisa 

memanfaatkan media sosial yang kita miliki untuk promosi.”
99

 

Berdasarkan hasil wawancara disimpulkan bahwa saat melakukan strategi 

pemasaran promosi itu tergantung pada masing-masing pribadi Relationship Manager 

FundingdanCustomer Service karena Bank Muamalat sendiri sangat kurang dalam 

banyak hal dalam promosi, sehingga kebanyakan masyarakat belum mengetahui 

lokasi kantor, karena kurangnya sosialisasi yang dilakukan.Relationship Manager 

Fundingdan Customer Service harus memiliki jaringan yang luas dan bagus berkaitan 

dengan referensi produk kepada calon nasabah dan bisa menggunakan media sosial 

untuk melakukan promosi sehingga masyarakat dapat mengenal produk yang akan 

ditawarkan nantinya. 

b. Periklanan 

Iklan merupakan segala bentuk informasi tentang suatu produk yang 

disampaikan lewat media, ditujukan kepada sebagian atau seluruh masyarakat. 

Berdasarkan wawancara tentang periklanan dengan Pak Ali, yaitu sebagai 

berikut: 

“Dalam promosi periklanan pada Bank Muamalat KCP Parepare 

memperhatikan pasar sasaran yang akan kami tuju terlebih dahulu, kemudian 

menentukan misi untuk memasarkan produk tabungan iB Hijrah Haji, serta 

merancang apa yang akan kami sampaikan nanti kalau sudah bertemu dengan 

masyarakat. Biasanya kita periklanan menggunakan media Koran, papan 

reklame, spanduk, penyebaran brosur dan melalui web Muamalat, Aplikasi 

Muamalat din online yang mana aplikasi ini tidak hanya dapat melakukan 

transaksi tetapi juga menawarkan berbagai fitur-fitur di dalamnya.”
100

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa sebelum 

periklanan yang dilakukan pihak Bank Muamalat KCP Parepare karena melakukan 
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perencanaan supaya pada saat melakukan periklanan sudah benar-benar menguasai 

dan siap. Periklanan yang digunakan pada periklanan produk Tabungan iB Hijrah 

Haji melalui beberapa media yaitu media cetak, media massa, dan media sosial. 

Selain memanfaatkan media cetak sebagai sarana untuk mempromosikan 

produk, Bank Muamalat KCP Parepare juga mengaplikasikan pemasarannya dengan 

membuka Open Table di pusat belanja dan instansi-instansi yang ada di kota Parepare 

seperti di Tonrangeng, Lapangan Andi Makkasau. Bank Muamalat juga memiliki 

akun media social sebagi alat untuk mengiklankan produknya, dapat kita ketahui 

bahwa melalui akun media social sangat berpeluang besar dalam meningkatkan 

penjualan produk. 

c. Pemasaran Online (E-Marketing) 

Berdasarkan wawancara tentang E-Marketing dengan salah satu karyawan 

pada Bank Muamalat KCP Parepare yaitu sebagai berikut: 

“Pemasaran yang dilakukan Relationship Manager Funding dalam pemasaran 

online kita menggunakan berbagai media yang telah didukung dari periklanan 

sehingga dengan adanya periklanan yang kami lakukan dapat membawa 

dampak ke pemasaran online, pada masa pandemi covid-19 pemasaran online 

sangat bisa membantu para marketing pemasaran karena dengan keadaan yang 

seperti ini, kita tetap bisa melakukan pemasaran tanpa terjun langsung 

kelapangan dan menemui calon nasabah atau nasabah. Pemasaran secara 

online kita lakukan dengan memanfaatkan media sosial yang ada seperti 

facebook, whatsapp, serta instagram para pegawai terutama 

marketingpemasaran. Dengan menggunakan media pemasaran secara online 

banyak orang yang tertarik, dan informasi lebih luas menyebar. Untuk 

pemasaran online ditekankan pada media whatsapp untuk melayani nasabah 

atau calon nasabah yang membutuhkan pembiayaan. Untuk informasi seperti 

nomor pihak kami itu dapatnya dari periklanan yang kami lakukan yang 

tertera pada brosur, reklame dan lain sebagainya itu diberi nomer handphone 

dari pihak kami. Media sosial seperti Facebook, instagram dan grup-grup 

whatsaap kita gunakan untuk menyebarkan informasi atau pemasaran.”
101
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Berdasarkan wawancara tentang pemasaran online yang digunakan oleh Bank 

Muamalat KCP Parepare para Relationship Manager Funding menggunakan media 

sosial yang dimiliki baik media sosial pribadi maupun media sosial yang dimiliki oleh 

bank itu sendiri. 

3. Faktor Yang Mempengaruhi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji 

Pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare 

Keberadaan bank Islam di Indonesia masih mempunyai peluang yang sangat 

besar dan perlu dioptimalkan untuk membangun kembali sistem perbankan yang 

sehat dalam rangka mendukung program pemulihan serta pemberdayaan ekonomi 

nasional.  

Adapun faktor yang mempengaruhi pemasaran produk Tabungan iB Hijrah 

Haji yaitu; faktor pendukung dan faktor penghambat, adapun penjelasan kedua faktor 

tersebut sebagai berikut: 

1) Faktor Pendukung 

a. Masyarakat yang tertarik dengan Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare 

karena berbasis syariah. 

Syariah yaitu berisikan hukumdan aturan Islam yang didalamnya mengatur 

bagaimana kehidupan umat manusia. Dalam perbankan adanya sistem syariah yang 

mengatur tingkahlaku dan sistem kinerja menggunakan landasan sesuai syariah Islam 

yang telah diatur dalam Al-Quran dan Hadits serta sesuai dengan perintah Allah swt 

dansunnah Rasulullah saw. 

Sebagaimana wawancara dengan salah satu karyawan Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare mengatakan bahwa: 

“Sebagian masyarakat mulai tertarik pada sistem syariah yang ada di Bank 

Muamalat dimana masyarakat sudah bisa mulai menerima sistem syariah dan 

menganggap sistem syariah lebih mendatangkan keamanan dan 

kenyamanan.”
102
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Berdasarkan hasil pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa masyarakat 

tertarik menjadi nasabah di Bank Muamalat disebabkan masyarakat sudah mulai 

paham dengan fungsi dan sistem syariah yang dijalankan oleh Bank Muamalat  serta 

menganggap sistem syariah lebih aman dan juga nyaman karena jauh dari yang 

namanya riba. 

b. Keuntungan yang didapatkan 

Menurut Otoritas Jasa Keuangan (OJK), laba atau keuntungan merupakan 

pendapatan dibandingkan dengan jumlah biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh 

pendapatan. Dengan kata lain laba adalah penghasilan bersih atau imbalan dari 

aktivitas perusahaan. 

Sebagaimana wawancara dengan Pak Abu Ali Farmadi selaku Customer 

Service pada Bank Muamalat yang mengatakan bahwa: 

“Berbicara mengenai keuntungan Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare 

memberikan keuntungan selama setiap bulannya dan tanpa adanya potongan 

bulanan.”
103

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut mengatakan bahwa masyarakat tertarik 

untuk menjadi nasabah Bank Muamalat karena setiap bulannya mendapatkan bagi 

hasil dan tidak dikenai biaya potongan bulanan. 

c. Kemampuan sales dalam mempromosikan produk 

Seperti yang kita pahami bahwa sales memiliki peranan yang begitu penting 

dalam upaya memasarkan atau mempromosikan produk agar dapat menarik minat 

nasabah terhadap produk yang ditawarkan tersebut. 

Sebagaimana wawancara dengan salah satu karyawan Bank Muamalat KCP 

Parepare yaitu: 

                                                           
103

Hasil Wawancara dengan Pak Ali, Customer Service Bank Muamalat Indonesia KCP 

Parepare, 9 Januari 2023. 



61 

 

 

“Bank Muamalat dalam memasarkan produknya yaitu dengan mengadakan 

program atau event yang dapat menarik minat nasabah , seperti mengadakan 

diskon-diskon spesial untuk transaksi pembelanjaan pada merchant tertentu 

antara lain Transmart, Carrefour, Wendys, Trans Studio, Metro dan 

KidCity.”
104

 

Dari uraian hasil wawancara diatas maka dapat disimpulkan bahwa Bank 

Muamalat KCP Pareparebiasanya memberikan event-event ataupun diskon yang 

diadakan di merchant tertentu seperti Transmart, Carrefour, Wendys, Trans Studio, 

Metro dan KidCity dengan tujuan untuk menarik minat masyarakat untuk menjadi 

nasabah di Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. 

2) Faktor Penghambat 

a. Persaingan antar sales Bank Muamalat dan bank lainnya yang sama-sama 

menawarkan produk yang sejenis.  

Melihat relita perkembangan bank syariah yang begitu pesat sekarang ini, 

kekuatan daya saing sangatlah menentukan keberhasilan dan kegagalan dari sebuah 

perusahaan dalam bidang tertentu. Sebagaimana wawancara dengan Pak Ali selaku 

Customer Service pada Bank Muamalat KCP Parepare, yaitu: 

“Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare harus kreatif serta inovatif dalam 

menciptakan terobosan-terobosan baru supaya layanannya dapat menjangkau 

masyarakat luas hingga ke pelosok-pelosok.”
105

 

Perluasan jaringan bank syariah tidak harus dengan membuka kantor-kantor 

cabang yang baru karena membutuhkan modal yang besar.Oleh karena itu bank 

syariah khususnya Bank Muamalat harus kreatif dan inovatif dalam membuat 

terobosan baru supaya layanannya dapat menjangkau masyarakat luas sampai ke 

pelosok-pelosok.Pilihan yang dipakai oleh bank syariah untuk memperluas 

jaringannya tergantung dari kebutuhan serta kemampuan bank itu sendiri.  
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b. Banyaknya lembaga keuangan yang melakukan pembiayaan produk sejenis 

tabungan haji  

Memang tidak dapat dipungkiri yakni dengan adanya brand syariah maka 

yang terdengar adanya ekonomi Islam yang seakan-akan diperuntukkan bagi 

masyarakat yang beragama Islam. Akan tetapi yang dimaksud dengan prinsip syariah 

ialah supaya terhindar dari sistem riba, bukan hanya berfokus pada pelakunya namun 

pada akad yang digunakan serta proses jual beli yang dilakukan.
106

 

“Bank Muamalat harus terus berupaya untuk menyediakan produk atau jasa 

yang lengkap dan luas. Untuk mencapai sasaran maka Bank Muamalat 

bertekad untuk menyediakan serta memberikan layanan dengan sebaik-

baiknya.”
107

 

Dari uraian wawancara tersebut bahwa dengan adanya persaingan dimana 

lembaga keuangan yang melakukan pembiayaan produk yang sejenis dengan 

tabungan haji sudah banyak. Maka Bank Muamalat KCP Parepare harus lebih ekstra 

lagi dalam memasarkan produk Tabungan iB Hijrah Hajiagar tujuan untuk menarik 

minat nasabah bisa tercapai. 

B. Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Konsep Produk Tabungan iB Hijrah Haji Pada Bank Muamalat Indonesia 

KCP Parepare 

Tabungan adalah bentuk simpanan nasabah yang bersifat likuid, artinya 

produk ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila nasabah membutuhkan, namun bagi 

hasil yang ditawarkan kepada nasabah penabung kecil. Akan tetapi jenis-jenis 

penghimpun dana tabungan merupakan produk penghimpun yang lebih minimal 

biaya bagi pihak bank karena bagi hasil yang ditawarkannya pun kecil namun 
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biasanya jumlah nasabah yang menggunakan tabungan lebih banyak daripada produk 

penghimpun yang lain. 

Tabungan IB Hijrah Haji merupakan salah satu produk penghimpun dana 

yang ada di Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. Tabungan ini dimaksudkan 

untuk mewujudkan niat nasabah yang ingin menunaikan ibadah haji dengan 

merencanakannya sesuai kemampuan keuangan dan waktu pelaksanaan yang 

diinginkan, dimana tabungan ini menggunakan akad wadiah atau titipan yang tidak 

dapat dikurangi dari biaya yang disetorkan ke rekening. Istilah kata iB merupakan 

rekening tabungan yang menyediakan berbagai fasilitas yang memudahkan dalam 

proses transaksi perbankan berdasarkan prinsip wadiah (titipan) atau mudharabah 

(bagi hasil). iB merupakan singkatan dari Islamic Banking, dimana singkatan ini 

menjadi penanda identitas bersama industri perbankan syariah di indonesia yang 

diresmikan sejak 2 Juli 2007 dengan tujuan agar masyarakat dengan mudah dan cepat 

mengenali tersedianya layanan jasa perbankan syariah di seluruh indonesia. 

2. Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah hai Pada Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare 

Strategi pemasaran dalam sebuah lembaga keuangan syariah seperti Bank 

Muamalat sangat dibutuhkan, disebabkan karena persaingan antara bank syariah yang 

satu dengan bank syariah yang lainnya tentu membuat masing-masing bank 

mempunyai strategi serta komunikasi pemasaran yang menarik dalam memperoleh 

nasabah. Oleh karena itu, dibutuhkan strategi pemasaran pada produk dan jasa pada 

Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. Adapun salah satu tujuan dari strategi 

pemasaran dalam hal meningkatkan kegiatan usaha, memberi kemudahan dalam 

mengontrol kegiatan serta pemasaran dari suatu perusahaan. 

Dalam sebuah lembaga ataupun instansi menerapkan strategi pemasaran yang 

biasa dikenal dengan istilah bauran pemasaran atau marketing mix. Dimana bauran 

pemasaran ini hampir diterapkan pada semua lembaga perusahaan dalam rangka 
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menapai tujuan pemasaran yang baik, penggunaan bauran pemasaran inipun 

disesuaikan dengan kebutuhan masing-masing kebutuhan bank yang bersangkutan.  

Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare menerapkan bauran pemasaran yang 

terdiri dari 4 P: Product, Price, Place, dan Promotion. 

1) Product (Produk) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 

perhatian untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi 

keinginan dan kebutuhan. Strategi produk dalam hal ini yaitu menetapkan cara dan 

penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan 

para konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan.
108

 

Produk pada tabungan iB Hijrah Haji ini menggunakan akad wadiah yang 

merupakan titipan murni dari nasabah yang tidak dapat dikurangi dari biaya yang 

disetorkan ke rekening. 

2) Price (Harga) 

Harga adalah biaya atau nilai yang harus dibayar seseorang untuk 

mendapatkan hak menggunakan produk. Harga harus disesuaikan dengan 

kemampuan pembeli, dan harga harus sesuai dengan kualitas produk yang 

dikeluarkan oleh perusahaan agar dapat dijangkau oleh masyarakat, sehingga minat 

masyarakat membeli atau menggunakan produk tersebut semakin meningkat. Harga 

semata-mata tergantung kepada kebijakan perusahaan, tetapi tentu saja dengan 

mempertimbangkan berbagi hal. Murah atau mahalnya harga suatu produk 

sangatrelative sifatnya. Dengan membandingkan terlebih dahulu harga produk serupa 

yang diproduksi atau dijual perusahaan lain.
109

 Dalam hal harga, Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare menawarkan produk Tabungan iB Hijrah Haji dengan saldo 
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awal pembukaan rekening tabungan sebesar Rp100.000-, sampai dengan Rp 

25.000.000,- yang bisa di stor setiap bulannya sesuai dengan kemampuan nasabah. 

3) Place (Tempat) 

Penentuan lokasi suatu cabang bank merupakan salah satu kebijakan yang 

sangat penting. Bank yang terletak dalam lokasi yang strategis sangat memudahkan 

nasabah dalam berurusan dengan bank. Adapun penempatan lokasi Bank Muamalat 

KCP Parepare Dari segi tempat, semua bisa dilihat sangat strategis dan mudah 

diakses dimana tempatnya tepat berada di perkotaan atau ditengah kota. Kebanyakan 

juga untuk nasabah sangat mudah menjangkau tempatnya karena berada ditengah 

kota. 

4) Promotion (Promosi) 

Promosi adalah informasi yang memberi penjelasan untuk meyakinkan calon 

konsumen tentang produk atau jasa sehingga para konsumen yang sebelumnya belum 

mengetahui produk yang ditawarkan akan menjadi tahu, dan yang sebelumnya tidak 

begitu tertarik menjadi tertarik. Sehingga promosi dapat menambah minat para 

konsumen untuk menggunakan produk yang ditawarkan.Tanpa promosi jangan 

berharap nasabah atau calon nasabah dapat mengenal bank. Promosi merupakan 

sarana yang paling ampuh untuk menarik minat masyarakat dan mempertahankan 

nasabahnya. Tujuan promosi bank adalah menginformasikan segala jenis produk 

yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah baru. Promosi juga ikut 

mempengaruhi nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi juga akan 

meningkatkan citra bank di mata para nasabahnya.
110

 

Adapun kegiatan promosi yang dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia 

KCP Parepare sebagai strategi dalam menawarkan Tabungan iB Hijrah Haji yaitu, 1) 

penjualan pribadi, melalui door to door. kegiatan door to door ini bertujuan 
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memperluas jaringan dari satu nasabah kemudian menawarkan pada pasangan, 

keluarga dan teman nasabah melalui telepon atau langsung datang kerumah. Biasanya 

dipasar dan ditempat usaha yang sekiranya bisa kita jangkau dengan berbagai rayuan 

yang logis, dan kita dapat mengerti apa keluhan dari nasabah sehingga antara pihak 

kami dan pihak nasabah atau calon nasabah itu bisa akrab yang membuat mereka jadi 

nyaman yang akhirnya tertarik dengan produk yang kita pasarkan. 2) Melalui 

periklanan  menggunakan media Koran, papan reklame, spanduk, penyebaran brosur 

dan melalui web Muamalat, Aplikasi Muamalat din online yang mana aplikasi ini 

tidak hanya dapat melakukan transaksi tetapi juga menawarkan berbagai fitur-fitur di 

dalamnya. 

3. Faktor Yang Mempengaruhi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah Haji 

Pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare 

Pemasaran dalam dunia perbankan, merupakan proses perencanaan dan 

pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi produk atau jasa yang 

memiliki beberapa tujuan, mulai dari tujuan jangka pendek dan jangka panjang. 

Pemasaran bukanlah sekedar menciptakan suatu produk dan menjualnya, pemasaran 

lebih terhadap pemenuhan kebutuhan dan keinginan. Pahami apa yang dibutuhkan 

dan diinginkan seseorang dan memberikan itu kepada mereka dengan cara yang lebih 

baik dan lebih murah dari para pesaing.
111

 

Keberadaan bank Islam di Indonesia masih mempunyai peluang yang sangat 

besar dan perlu dioptimalkan untuk membangun kembali sistem perbankan yang 

sehat dalam rangka mendukung program pemulihan serta pemberdayaan ekonomi 

nasional salah satunya Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare. Terlepas dari itu, 

pasti sebuah Bank dalam memasarkan produknya terdapat faktor yang mempengaruhi 

pemasaran dari Bank itu sendiri. Adapun faktor yang mempengaruhi pemasaran 

produk Tabungan iB Hijrah Haji yaitu; faktor pendukung dan faktor penghambat. 
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Faktor pendukung, Bank Muamalat Indonesia menawarkan produknya sesuai dengan 

syariat Islam. Inilah yang menjadi peluang bagi Bank Muamalat karena, masyarakat 

sudah mulai tertarik dengan sistem syariah dan bisa membedakan mana yang 

mendatangkan keuntungan baik untuk dunia maupun diakhirat. Faktor penghambat, 

Persaingan antara sales Bank Muamalat dengan Bank Syariah lainnya. Oleh karena 

itu, Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare harus kreatif serta inovatif dalam 

menciptakan terobosan-terobosan baru supaya layanannya dapat menjangkau 

masyarakat luas hingga ke pelosok-pelosok 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai Strategi Pemasaran 

Produk Tabungan iB Hijrah Haji Pada Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare, 

maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Tabungan iB Hijrah Haji menggunakan akad wadi‟ah yang merupakan titipan 

murni dan tidak dapat dikurangi dari dana yang disetorkan ke rekening. Untuk 

sasaran tabungan ini tidak ada sasaran khusus, batas minimal untuk anak-anak 

dapat membuka Tabungan iB Hijrah Haji adalah berumur 12 tahun dengan 

persyaratan membawa akta kelahiran, apabila lebih dari umur 17 tahun membawa 

KTP. Dimana setoran awal pada tabungan ini sebesar Rp 100.000,00 dan harus 

mencapai saldo Rp. 25.000.000,00 yang bisa ditabung setiap bulannya sesuai 

kemampuan nasabah, saldo tersebut sebagai uang pendaftaran porsi 

keberangkatan ibadah haji di Kementerian Agama. Tabungan iB Hijrah Haji tidak 

dapat dipindahtangankan, nasabah yang berhaji difasilitasi dengan kartu Share-E 

Debit Muamalat guna mempermudah transaksi keuangan disana. 

2. Faktor yang mempengaruhi pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji yaitu; 

Faktor Pendukung dan Faktor Penghambat. Adapun faktor pendukungnya 

masyarakat tertarik dengan produk pada Bank Muamalat karena berbasis syariah 

sedangkan Faktor Penghambatnya yaitu banyaknya lembaga keuangan yang 

menawarkan produk sejenis tabungan haji.  

3. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare 

yaitu menggunakan bauran pemasaran atau marketing mixdengan komponen 4 P: 

Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat) dan Promotion (Promosi). yang 

mana dengan menggunakan bauran pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik 

minat nasabah serta mempertahankan loyalitas nasabah dengan menggunakan 

produk Tabungan iB Hijrah Haji. 
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B. Saran 

Strategi pemasaran melalui door to door yang dilakukan oleh bank itu sendiri 

sudah sangat bagus. Adapun sedikit masukan yang ingin diberikan penulis, yaitu 

strategi pemasaran produk tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat perlu 

menciptakan inovasi yang lebih kreatif lagi dengan membuat program-program baru 

pada produk tabungan ini dan tetap berprinsip kepada syariat Islam. Selain itu, 

perlunya sosialisasi lebih mendalam lagi mengenai produk Tabungan iB Hijrah Haji 

kepada masyarakat agar lebih mengetahui tentang produk serta program-program 

yang ditawarkan. 
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FAKULTAS   : EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

PRODI   : PERBANKAN SYARIAH 

JUDUL  : STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 
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PAREPARE 

PEDOMAN WAWANCARA 

A. Konsep ProdukTabungan iB Hijrah Haji 

1. Apa yang dimaksud dengan Tabungan iB Hijrah Haji? 

2. Apa keunggulan yang ditawarkan Bank Muamalat KCP Parepare terhadap 

produk Tabungan iB Hijrah Haji? 

3. Sejak kapan produk Tabungan iB Hijrah Haji di operasikan di Bank 

Muamalat KCP Parepare? 

4. Apa saja syarat dalam pembukaan Tabungan iB Hijrah Haji? 

5. Siapa saja sasaran Tabungan iB Hijrah Haji? 

B. Faktor yang mempengaruhi pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji pada 

Bank Muamalat KCP Parepare 

1. Faktor pendorong 

2. Faktor penghambat 

C. Strategi pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat 

KCP Parepare 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan Bank Muamalat dalam memasarkan 

produk Tabungan iB Hijrah Haji? 
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2. Tantangan apa saja yang dihadapi oleh Bank Muamalat KCP Parepare dalam 

menawarkan produk Tabungan Haji? 
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Transkrip Wawancara 

Narasumber: 

 Pak Ali 

 Karyawan Bank 

Lokasi: Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare 

Peneliti: Apa yang dimaksud dengan Tabungan iB Hijrah Haji? 

Narasumber: Tabungan iB Hijrah Haji adalah produk yang ada pada Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare dikhususkan bagi masyarakat muslim yang 

berniat untuk melakukan ibadah Haji dan mempersiapkan jauh-jauh 

hari untuk bisa ke tanah suci, jadi tidak harus sekarang mempunyai 

uang banyak baru bisa berangkat tapi melalui Tabungan iB Hijrah Haji 

ini nasabah bisa menabung setiap bulan sesuai dengan 

kesanggupannya. Karena jenis tabungan ini adalah tabungan jangka 

panjang, maka tabungan haji tidak dapat diambil sebelum dananya 

terkumpul sesuai biaya haji yang berlaku. Adapun tabungan ini dapat 

dipindahtangankan apabila ada alasan yang jelas dari nasabah yang 

bersangkutan. 

Peneliti: Apa keunggulan yang ditawarkan Bank Muamalat KCP Parepare terhadap 

produk Tabungan iB Hijrah Haji? 

Narasumber: Produk Tabungan iB Hijrah Haji merupakan salah satu produk tabungan 

yang diunggulkan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare karena 

memang dikhususkan untuk orang yang memang ingin berhaji dengan 

proses yang sangat mudah dan dapat mendaftarkan diri menjadi nasabah, 

cukup dengan melampirkan KTP. Bank Muamalat Indonesia juga sudah 

berada dibawah kemenangan Kementerian Agama dan sudah terhubung 
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dengan SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu), sehingga 

ketika saldo dari nasabah mencukupi sistem dari kemenag maka akan 

secara otomatis memporsikan nasabah untuk menunggu giliran haji. 

Peneliti: Apa saja syarat dalam pembukaan Tabungan iB Hijrah Haji? 

Narasumber:Buku tabungan iB Hijrah Haji dengan saldo minimal Rp. 25.000.000,-  

Foto copy KTP, Fotocopy NPWP, Fotocopy Kartu Keluarga, Materai, 

Pas foto. 

Peneliti: Siapa saja sasaran Tabungan iB Hijrah Haji? 

Narasumber: Adapun yang menjadi target yaitu masyarakat yang beragama Islam dan 

semua kalangan tanpa membedakan status sosial dan yang terpenting 

memiliki kartu atau tanda identitas diri lainnya. 

Peneliti:Apa faktor yang mempengaruhi pemasaran Tabungan iB Hijrah Haji pada 

Bank Muamalat Indonesia KCP Parepare? 

Narasumber: Pemasaran produk Tabungan iB Hijrah Haji dipengaruhi oleh dua 

faktor, yaitu; 

 Faktor pendorong, Masyarakat yang tertarik dengan Bank Muamalat 

Indonesia KCP Parepare karena berbasis syariah 

 Faktor penghambat, yang pertama persaingan yang cukup ketat baik 

bank syariah maupun bprs dan itu bisa jadi pesaing bank muamalat 

kcp parepare ini bukan kelemahan tapi lebih kepada ketatnya 

persaingan yang berada di kota parepare dan itu membuat bank 

berbuat berfikir keras bagaimana caranya produk ini tercapai kepada 

masyarakat dengan baik dan mengajak masayarakat untuk membuka 

tabungan ib hijrah haji di bank muamalat kcp parepare sehingga itu 

yang memungkinkan bank untuk terus survise dan kelemahan bank 
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yaitu masih kekurangan sdm untuk membantu bank untuk 

mempresentasikan produk tabungan ib hijrah haji dan saat ini bank 

muamalat terus melakukan rekrutmen kepada sdm terbaik atau yang 

bersedia agar bisa terpenuhi kuota sdm tersebut sehingga bisa dapat 

membantu untuk memasarkan produk tabungan ib hijrah haji. 

Peneliti     : Bagaimana strategi yang dilakukan Bank Muamalat dalam memasarkan 

produk Tabungan iB Hijrah Haji? 

Narasumber: Untuk produk Tabungan iB Hijrah Haji, Bank Muamalat sebenarnya 

tidak memiliki strategi khusus tetapi lebih kepada pemasaran yang 

lebih tepatnya dapat menarik minat nasabah sehingga nantinya nasabah 

bisa datang sendiri ke kantor untuk sekedar bertanya atau mendaftar 

menjadi nasabah. Kalaupun ada promosi itu door to door seperti datang 

ke komunitas pengajian, dan mendatangi kegiatan keagamaan untuk 

mengenalkan produk Tabungan Haji ini.Kalau untuk frontliner promosi 

dilakukan seperti crosselling menawarkan kepada calon nasabah yang 

mendatangi bank.Untuk bagian marketing ketika memperoleh nasabah 

pembiayaan ketika dirasa nasabah pembiayaan tersebut pantas untuk 

ditawari produk-produk penghimpunan data maka kita tugaskan untuk 

memasarkan juga kepada nasabah pembiayaan. Sebelumnya pemasaran 

juga dilakukan pada saat manasik Haji di Parepare seperti open table 

sebar brosur dan jika ada nasabah yang tertarik maka akan diberikan 

souvenir. Namun, untuk sekarang open table ditiadakan karena tidak 

ada dana untuk pembagian souvenir. Sebenarnya Kemenag 

Pareparejuga sudah memberi tempat kami untuk melakukan promosi 

open table disana namun belum kami laksanakan. Kita juga melakukan 

iklan di sosial media misal instagram, tapi itu yang melakukan 

periklanan, ya dari Bank Muamalat Indonesia pusat bukan dari kantor 

cabang. 
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Narasumber:Memang Tabungan Haji di Bank Muamalat Indonesia tidak mempunyai 

promosi khusus. Namun, kami melakukan pendekatan ke masyarakat 

seperti mendatangi Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH), 

Departemen Agama, KUA untuk menjalin relasi, sebar brosur dan open 

table. Ada juga strategi lain yang dapat digunakan untuk memasarkan 

produk penghimpunan maupun pembiayaan, ada tiga cara yaitu: 

pertama canvasing itu dibagi lagi menjadi 5 macam yaitu open table, 

door to door, face to face, sebar brosur dan mendatangi perusahaan-

perusahaan. Kedua, referensi dan relasi yaitu menawarkan kepada 

nasabah pembiayaan yang dirasa cukup mampu untuk menjadi nasabah 

Tabungan Haji. Ketiga, dari database kantor, data nasabah yang ada di 

bank yang dirasa menarik untuk ditawari produk Tabungan Haji. Cara 

itu dipilih salah satu untuk melakukan promosi produk Tabungan Haji.
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Buku Tabungan iB Hijrah Haji 

 

Wawancara dengan salah satu pegawai Bank Muamalat KCP Parepare 
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