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ABSTRAK 

 

FAHMI BAGUS IMANULLAH. Strategi Bauran Pemasaran Produk 

Tabungan Wadi’ah di Bank Syariah Indonesia KCP Weleri dan Bank BTN 

Syariah KCP Pekalongan (Studi Komparatif) 

Perbankan syariah belakangan ini mengalami perkembangan yang cukup 

pesat, hal ini menyebabkan terjadinya persaingan antar bank syariah. Saat ini bank 

syariah dituntut untuk melakukan berbagai strategi dan upaya pembaharuan untuk 

dapat menjadi pemain utama pada segmenya dan tetap eksis dalam persaingan, 

terutama dalam bidang pemasaran. Dalam melakukan pemasaran, bank 

menggunakan strategi yang berlandaskan pada bauran pemasaran, di mana strategi 

bauran pemasaran yang tepat dan terarah menjadi kunci utama dalam memasarkan 

setiap produk. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui perbandingan 

strategi bauran pemasaran produk tabungan wadi’ah di Bank Syariah Indonesia 

KCP Weleri dan Bank BTN Syariah KCP Pekalongan. 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif komparatif dengan 

pendekatan kualitatif. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini 

menggunakan tiga metode, yaitu wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pemasaran di Bank Syariah 

Indonesia KCP Weleri dan Bank BTN Syariah KCP Pekalongan pada produk 

tabungan wadi’ah menggunakan strategi bauran pemasaran (marketing mix) di 

mana terdiri dari 7P yaitu Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), 

Promotion (Promosi), People (Orang), Process (Proses), dan Physical evidence 

(Bukti Fisik). Untuk Bauran Pemasaran yang unggul di Bank Syariah Indonesia 

KCP Weleri yaitu pada Strategi Harga, Tempat, dan Proses, di mana menawarkan 

harga yang terjangkau dan sesuai pasaran, memiliki tempat yang strategis, serta 

kemudahan dalam pembukaan rekening. Sedangkan Bank BTN Syariah KCP 

Pekalongan memilki bauran pemasaran yang unggul di antaranya pada Strategi 

Harga, Tempat, dan Promosi, di mana menawarkan harga yang terjangkau dan 

sesuai pasaran, tempat yang strategis, serta berbagai macam media promosi. 

 

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Tabungan Wadi’ah, dan Bank Syariah 
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ABSTRACT 

 

FAHMI BAGUS IMANULLAH. Marketing Mix Strategy for Wadi’ah 

Savings Products at Bank Syariah Indonesia KCP Weleri and Bank BTN 

Syariah KCP Pekalongan (Comparative Study) 

Islamic banking has recently experienced a fairly rapid development, this 

has led to competition between Islamic banks. Currently, Islamic banks are 

required to carry out various strategies and reform efforts to be able to become a 

major player in their segment and still exist in the competition, especially in the 

field of marketing. In conducting marketing, the bank uses a strategy based on the 

marketing mix, where an appropriate and targeted marketing mix strategy is the 

main key in marketing each product. The purpose of this study was to compare 

the marketing mix strategy of wadi’ah savings products at Bank Syariah 

Indonesia KCP Weleri and Bank BTN Syariah KCP Pekalongan.  

This study uses a comparative descriptive method with a qualitative 

approach. Data collection methods in this study used three methods, namely 

interviews, observation, and documentation 

The results of this study indicate that marketing at Bank Syariah Indonesia 

KCP Weleri and Bank BTN Syariah KCP Pekalongan on wadi’ah savings 

products uses a marketing mix strategy which consists of 7Ps, namely Product, 

Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence. For the superior 

Marketing Mix at Bank Syariah Indonesia KCP Weleri, namely the Price, Place 

and Process Strategy, which offers affordable and market appropriate prices, has a 

strategic location, and is easy to open an account. Meanwhile, Bank BTN Syariah 

KCP Pekalongan has a superior marketing mix including the Price, Place and 

Promotion Strategy, which offers affordable prices and according to the market, 

strategic places, as well as various kinds of promotional media. 

 

Keywords: Marketing Mix, Wadi’ah Savings, and Islamic Bank 
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Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan 

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

Contoh: 

 ditulis  asy-syamsu الشمس
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Bank salah satu institusi finansial mempunyai peranan yang begitu krusial 

di mana menjadi perantara keuangan di dalam dunia perekonomian dalam sebuah 

negara, berkembangnya bank pada suatu negara saat ini mengalami kemajuan 

yang signifikan termasuk negara Indonesia. Di mana bank syariah semakin meriah 

di Indonesia karena bank syariah ini berbeda dengan bank konvensional yang 

sebelumnya sudah ada terlebih dahulu, bank syariah dalam memasarkan produk 

maupun investasi berdasarkan pada landasan syariat Islam. Pesatnya 

perkembangan perbankan syariah meskipun kehadirannya masih dianggap 

pendatang baru. Negara Indonesia yang mana populasi muslim lebih mendominasi 

dapat dimaklumi bahwa bank-bank di Indonesia akan lebih diminati karena 

menggunakan hukum dan asas Islam. Untuk menggaet lebih banyak nasabah agar 

tertarik terhadap keunggulan bank syariah maka semakin kesini banyak bank 

konvensional mendirikan institusi syariah ataupun unit usaha syariah, bahkan ada 

yang menggabungkan beberapa bank syariah dikarenakan seolah-olah tidak ingin 

kehilangan kesempatan.1 

Beroperasinya Bank Syariah sesuai dengan landasan prinsip syariat Islam 

hal ini tertuang dalam Undang-Undang No. 21 tahun 2008 di mana bank syariah 

ini mengedepankan keadilan, keterbukaan, kemitraan maupun kemanfaatan. 

                                                     
1 Agus Marinim dkk., “Perkembangan Bank Syariah di Indonesia”, (Jurnal Bank Syariah di 

Indonesia, Vol 01, No. 02, 2015), hlm. 80. 
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Perbankan syariah dapat dikatakan suatu bisnis yang menjanjikan secara praktis, 

di mana dalam produk maupun layanannya berdasarkan konsep Islam yaitu 

konsep Rahmatan Lil ‘Alamin. Dalam landasan beroperasinya suatu perbankan, 

bank memiliki dua macam baik konvensional maupun syariah, keduanya memiliki 

perbedaan di mana bank konvensional penentuan harga berdasarkan pada bunga 

dan di dalam Islam bunga itu adalah riba yang diharamkan oleh Allah, sedangkan 

bank syariah di dalam menentukan harga biasanya berdasarkan konsep Islam, 

seperti kerja sama bagi hasil, baik saat untung ataupun saat rugi.2 Bank syariah 

bertugas menghimpun dana dari masyarakat atau pihak lainnya yang menawarkan 

dana, selanjutnya disalurkan dengan proses pembiayaan kepada masyarakat yang 

sedang membutuhkan dana atau bank syariah sendiri sebagai lembaga 

intermediasi. Lembaga intermediasi perbankan syariah ini berfungsi 

memerintahkan seseorang yang mempunyai harta atau dana namun dalam 

mengelolanya mereka tidak memiliki keahlian, sehingga hendaknya dalam 

mengelolah hal tersebut diamanahkan ke pihak yang mempunyai keahlian yang 

semuanya sesuai dengan ajaran Islam.3 

Dalam pemenuhan ekonomi sektor perbankan menjadi kebutuhan saat ini, 

dalam Al-Qur’an pemenuhan kebutuhan ini diperbolehkan dalam sektor 

perbankan, asalkan menaati aturan dan meninggalakan hal-hal yang dilarang, 

seperti dalam QS. An-Nisa ayat (29) berikut: 

 

                                                     
2 Undang-undang Perbankan No. 21 Tahun 2008 Tentang Perbankan Syariah. 

3 Ahmad Roziq dan Mufti Mubaroq, Buku Cerdas Investasi dan Transaksi Syariah, 

(Jakarta: Dinar Media, 2012), hlm. 29-31. 
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“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 

janganlah kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu.” (An-Nisa [4] : 29) 

Dijelaskan pada ayat tersebut bahwasanya seluruh aktivitas ekonomi, di 

perbolehkan asalkan tidak melanggar aturan dan dilakukan dengan benar, seperti 

halnya dalam dunia perbankan.4 

Negara Indonesia memiliki berbagai macam perbankan tak terkecuali 

perbankan syariah, seperti halnya daerah pantura Pekalongan sampai Semarang 

banyak sekali berdiri lembaga perbankan syariah salah satunya seperti Bank 

Syariah Indonesia dan Bank BTN Syariah. Prinsip-prinsip syariat Islam harus 

dijalankan di dalam memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. Bank Syariah 

Indonesia (exs-BSM, exs-BNIS, exs-BRIS) dan Bank BTN Syariah dalam 

trenasia.com, keduanya pada tahun 2020 masuk ke dalam sepuluh bank syariah 

terbesar di Indonesia. Dalam menjalankan penghimpunan dana bank syariah salah 

satunya menggunakan akad Wadi’ah, yang mana meninggalkan, suatu titipan 

ataupun kepercayaan. Wadi’ah merupakan prinsip titipan ataupun simpanan, 

dijelaskan dalam fikih titipan murni ini harus dijaga serta dikembalikan kapanpun 

ke pihak yang bersangkutan, baik individu maupun berbadan hukum.5 QS. Al-

Maidah ayat 1 dalam firmannya telah dijelaskan: 

                                                     
4 Ita Nurcholifah, “Strategi Marketing Mix dalam Perspektif Syari’ah” Jurnal Khatulistiwa  

Journal Of Islamic Studies, Vol. 4, No. 1, Mar 2014. 

5 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta: Gema Insani, 

2001), hlm. 85. 
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“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah akad-akad itu. 

Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan 

kepadamu (yang demikian itu) dengan tidak dihalalkan berburu ketika 

kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan 

hukum-hukum menurut yang dikehendaki-Nya.” (Al-Maidah [5] : 1) 

Dalam ayat tersebut akad-akad harus terpenuhi dan memerintahkan umat 

Islam untuk memenuhinya. Akad ataupun janji dalam ayat tersebut adalah janji 

hamba terhadap Tuhannya yaitu Allah SWT maupun janji kepada sesamanya yang 

dibuat oleh manusia. Ayat di atas menjelaskan bahwa kata “akad” yang berarti al-

uqud yang mana berarti sebuah ikatan atau mengikat antara satu orang dengan 

yang lainnya dan akad-akad itu wajib dipenuhi.6 Sehingga kesimpulannya bahwa 

dalam bank syariah akad-akad dalam hal wadi’ah tersebut harus terpenuhi dalam 

transaksi di dalam perbankan syariah. Produk wadi’ah sendiri merupakan 

tabungan yang banyak diminati oleh kalangan masyarakat Indonesia, hal tersebut 

terlihat berdasarkan jumlah rekening pembiayaan tabungan akad wadi’ah sebagai 

berikut: 

Tabel 1.1 Jumlah Rekening Pembiayaan Tabungan Wadi’ah 

NO Bulan/Tahun Jumlah Rekening Pembiayaan 

Tabungan Wadi’ah 

1 Desember 2016 10.364.406 

2 Desember 2017 12.218.082 

3 Desember 2018 14.032.670 

4 Desember 2019 15.602.937 

Sumber : www.ojk.go.id 

                                                     
6 Masjupri, Fiqh Muamalah, (Sleman: Asnalitera, 2013), hlm. 49. 
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Data tersebut menunjukan jumlah rekening pembiayaan tabungan akad 

wadi’ah selalu mengalami peningkatan dari data empat tahun terakhir, bukti ini 

menunjukan bahwa produk tabungan wadi’ah tingkat kepercayaan masyarakat 

untuk menggunakannya semakin tinggi.  

Di era modern seperti sekarang ini suatu perbankan pertumbuhannya 

sangatlah cepat dan perkembangannya pun sangat pesat. Hal tersebut dikarenakan 

dalam kegiatan masyarakat bank mempunyai peranan yang sangat krusial, dan di 

dalam perekonomian suatu negara bank menjadi perantara keuangan sehingga 

sudah banyak bank yang berdiri disetiap daerah perkotaan baik bank konvensional 

maupun bank syariah. Pertumbuhan dunia perbankan menyebabkan tingginya 

persaingan antar bank, sehingga setiap bank dituntut untuk membuat produk yang 

unggul dan menguntungkan, sehingga tidak heran produk yang unggul merupakan 

produk yang berhasil memberikan kepuasan bahkan kesenangan kepada 

pelanggan sasaran mereka pada saat ini. Dalam sebuah teori ekonomi 

“tradisional”, menjelaskan bahwa perusahaan harus mampu untuk berdaya saing 

dan unggul seperti halnya dengan memproduksi secara murah dengan menekan 

macam-macam komponen biaya, ini merupakan salah satu cara perusahaan dapat 

menjadi kompetitif. Dalam tingkat mikro layak diakui konsep yang paling 

diterima merupakan konsep daya saing. Dalam deskripsi ekonomi mikro secara 

jelas bahwa kesuksesan sebuah perusahaan diindikasikan oleh kemampuan 

keuntungannya atau profitabilitas (profitability), sehingga perusahaan harus 

mampu bersaing dalam suatu arena persaingan bisnis, agar dapat mengoptimalkan 

keuntungan (profit). Jadi perusahaan yang tidak kompetitif atau tidak mampu 
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berdaya saing merupakan perusahaan yang tidak mampu mengoptimalkan 

keuntungan (unprofitable).7 Mengenai hal tersebut, dalam dunia perbankan untuk 

memilih suatu produk perbankan agar dapat mendapatkan keuntungan yang 

maksimal maka perbandingan transaksi mesti diperlakukan dalam analisisnya. 

Di tengah ketatnya kompetisi dalam dunia perbankan saat ini, produk 

perbankan syariah masih banyak diminati oleh kalangan masyarakat, namun juga 

tak jarang ada beberapa produk perbankan yang kesulitan untuk menggaet 

nasabah, salah satu penyebabnya ialah kurangnya strategi dalam memasarkan 

produk tersebut sehingga setiap perbankan memerlukan sebuah strategi 

pemasaran. Untuk pemenuhan keperluan serta keinginan masyarakat terhadap 

suatu produk, maka penting untuk dilakukan sebuah pemasaran oleh setiap 

perusahaan. Pemasaran ini berguna dalam mempertahankan loyalitas dan 

kepercayaan para nasabahnya sehingga strategi pemasaran dalam memasarkan 

produk menjadi kunci utama bagi setiap perbankan, kegiatan pemasaran ini 

bertujuan dalam rangka menghadapi kompetisi maupun persaingan dari waktu ke 

waktu. Dalam melakukan suatu pemasaran, bank biasanya menggunakan strategi 

yang berlandaskan pada bauran pemasaran “marketing mix”.8 Strategi Marketing 

Mix merupakan salah satu konsep utama dan bagian dari pemasaran modern, 

strategi bauran pemasaran ini terdapat dari berbagai komponen yang dapat 

dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan. Selanjutnya perusahaan 

merancang bauran pemasaran terintegrasi yang terdiri atas 7P yaitu Product, 

                                                     
7 Kuncono, Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif, (Jakarta: Erlangga, 2009). hlm. 14. 

8 Setyo Sudrajat,  Manajemen Pemasaran Bank, (Jakarta: Info Bank, 1994), hlm. 116. 
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Price, Place, Promotion, People, Process, dan Physical evidence.9 Ketujuh unsur-

unsur tersebut perlu diperhatikan dan direncanakan dengan baik agar dapat 

menghasilkan pemasaran yang baik pula. Dalam penjelasan Porter mengenai 

strategi adalah sarana yang sangat penting dalam menuju keunggulan bersaing, 

sedangkan bauran pemasaran adalah sebuah sarana pemasaran yang dipakai dalam 

suatu perusahaan agar dapat terus-menerus memperoleh tujuan pemasaran di 

dalam pasar sasarannya. Dengan hal ini pemasaran perlu dilakukan agar apa yang 

dibutuhkan sesuai dengan produk yang ditawarkan kepada masyarakat. Namun 

dalam penerapannya strategi bauran pemasaran harus ditinjau serta dikembangkan 

berdasarkan perkembangan pasar maupun dari lingkungan pasar tersebut. 

Sehingga nantinya strategi bauran pemasaran dapat memberikan gambaran yang 

jelas dan terarah mengenai apa yang dilakukan dengan menggunakan beberapa 

kesempatan ataupun peluang pada berbagai pasar sasaran. 

Fenomena di atas mendorong setiap perbankan syariah dituntut memiliki 

strategi pemasaran untuk memasarkan setiap produknya, strategi ini berguna 

untuk membangun merek, yang mana konsumen akan lebih memilih produk 

dengan merek dan kualitas yang sudah mereka ketahui maupun mereka percayai 

sebelumnya, tidak hanya itu keunikan produk juga penting karena dapat 

memberikan ciri khas pada suatu produk tertentu sehingga masyarakat akan lebih 

mudah untuk mengingatnya, hal ini akan memberikan ketertarikan nasabah untuk 

menggunakan produk bank tertentu untuk memperoleh keuntungan yang 

maksimal namun dengan tidak meninggalkan prinsip syariah. sehingga, dari 

                                                     
9 Philip Kotler dan Gary ArMstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: Prenhallindo, 

1997), hlm. 48. 
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paparan tersebut maka peneliti ingin membahas lebih mendalam mengenai 

strategi pemasaran dengan judul, “Strategi Bauran Pemasaran Produk Tabungan 

Wadi’ah di Bank Syariah Indonesia KCP Weleri dan Bank BTN Syariah KCP 

Pekalongan (Studi Komparatif)” 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan persoalan yang terdapat di latar belakang di atas, maka masalah 

yang akan dibahas yaitu mengenai “Bagaimana Perbandingan Strategi Bauran 

Pemasaran Produk Tabungan Wadi’ah di Bank Syariah Indonesia KCP Weleri 

dan Bank BTN Syariah KCP Pekalongan” 

 

C. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini memiliki tujuan yang sesuai berdasarkan rumusan masalah di 

atas yaitu “Untuk Mengetahui Bagaimana Perbandingan Strategi Bauran 

Pemasaran Produk Tabungan Wadi’ah di Bank Syariah Indonesia KCP Weleri 

dan Bank BTN Syariah KCP Pekalongan”. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Di dalam penulisan ini terdapat beberapa manfaat di antaranya: 

1. Manfaat Secara Praktis 

Penelitian ini hasilnya nanti diharapkan menjadi bahan informasi untuk  

masyarakat sehingga mempunyai kegunaan informatif yaitu mengenai 
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bagaimana mekanisme Strategi Bauran Pemasaran produk tabungan wadi’ah 

di Bank Syariah Indonesia maupun Bank BTN Syariah. 

2. Manfaat Secara Teoritis 

a. Bagi Perbankan 

Bagi perusahaan baik Bank Syariah Indonesia dan Bank BTN 

Syariah diharapkan penelitian ini bisa digunakan untuk memaksimalkan 

keuntungan pada produk tabungan wadi’ah yang didapat dari analisa 

komparatif. 

b. Bagi Akademis 

Secara akademis diharapkan penelitian ini bisa bermanfaat untuk 

perkembangan ilmu ekonomi Islam khususnya mengenai strategi 

pemasaran, dan juga dapat menambah referensi dan memberikan 

sumbangsih pemikiran serta wacana untuk penelitian-penelitian 

selanjutnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Kesimpulan dari hasil penelitian “Strategi Bauran Pemasaran Produk 

Tabungan Wadi’ah di Bank Syariah Indonesia KCP Weleri dan Bank BTN 

Syariah KCP Pekalongan (Studi Komparatif)” ialah sebagai berikut : 

1. Strategi Bauran Pemasaran Produk Tabungan Wadi’ah di Bank Syariah 

Indonesia KCP Weleri di mana untuk produk tabungan wadi’ah terdiri atas 

beberapa macam produk di mana untuk produk unggulannya yaitu BSI 

Tabungan Easy Wadi’ah. Untuk Harga sudah sesuai pasaran yaitu sebesar Rp. 

100.000 dan mengendap Rp. 50.000. Sedangkan lokasi Bank Syariah Indonesia 

KCP Weleri memiliki lokasi yang strategis mudah dijangkau di jalan utama 

pantura dan pusat perdagangan Kecamatan Weleri Kabupaten Kendal, serta 

dekat dengan Pasar Weleri dan Stasiun Weleri. Untuk promosi yaitu dengan 

melakukan presentasi ke instansi sekitar Weleri, serta mempublikasi lewat 

media sosial seperti Instagram, Facebook, Chanel Youtube, maupun televisi 

dan melakukan kerja sama berbagai pihak yang masih bersifat umum. SDM 

dari Bank Syariah Indonesia yaitu minimal lulusan S1 atau S2, serta selalu 

mengadakan minimal 2 kali training setiap bulan. Untuk proses pembukaan 

rekening ada dua opsi baik offline maupun online. Dan untuk fasilitas 

penunjang di Bank Syariah Indonesia KCP Weleri yaitu gedung 1 lantai, 

terdapat banking hall, kamar mandi, musholla, fasilitas tempat parkir dan 
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mesin ATM BSI. Sehingga Bank Syariah Indonesia KCP Weleri memiliki 

beberapa aspek bauran pemasaran yang unggul di antaranya pada strategi 

Harga (price), Tempat (place), dan Proses (process). 

2. Strategi Bauran Pemasaran Produk Tabungan Wadi’ah di Bank BTN Syariah 

KCP Pekalongan di mana untuk produk tabungan wadi’ah terdiri atas beberapa 

macam produk di mana untuk produk unggulannya yaitu BTN Batara iB. 

Untuk harga sudah sesuai pasaran yaitu sebesar Rp. 100.000 dan mengendap 

Rp. 100.000. Harga tersebut sudah ketentuan dari kantor pusat. Sedangkan 

lokasi Bank Syariah Indonesia KCP Weleri memiliki lokasi yang banyak 

keunggulan di antaranya, letaknya strategis di tengah-tengah kota dan juga 

sekitar lingkungan perbankan, serta mudah dijangkau karena di daerah simpang 

lima Kota Pekalongan. Untuk promosi yaitu dengan melaksanakan by telepon 

atau kunjungan langsung bertatap muka dengan nasabah, serta mempublikasi 

menggunakan media seperti halnya brosur dan baliho serta media sosial seperti 

Instagram, Facebook, Chanel Youtube, maupun televisi dan melakukan kerja 

sama seperti sekolah maupun perguruan tinggi, serta BPIH (Badan 

Penyelenggara Ibadah Haji). SDM dari Bank BTN Syariah yaitu minimal 

lulusan D3 atau S1, serta SDM tersebut selalu diberikan pelatihan setiap 

tahunnya. Untuk proses pembukaan rekening nasabah diharuskan datang 

langsung ke kantor cabang Bank BTN Syariah di seluruh Indonesia. Dan untuk 

fasilitas penunjang di Bank BTN Syariah KCP Pekalongan memiliki gedung 2 

lantai, terdapat banking hall, toilet, tempat shalat, fasilitas tempat parkir dan 

juga mesin ATM Bank BTN Syariah. Sehingga Bank BTN Syariah KCP 
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Pekalongan memiliki beberapa aspek bauran pemasaran yang unggul di 

antaranya pada strategi Harga (price), Tempat (place), dan Promosi 

(promotion). 

3. Bank Syariah Indonesia KCP Weleri dan Bank BTN Syariah KCP Pekalongan 

memilki persamaan dan perbedaan dalam menerapkan Strategi Bauran 

Pemasaran Tabungan Wadi’ah antara lain dari segi produk memiliki persamaan 

di mana keduanya memiliki syarat, ketentuan, fasilitas maupun keunggulan 

yang sama. Sedangkan perbedaannya untuk Bank Syariah Indonesia sendiri 

lebih memiliki bermacam produk tabungan wadi’ah, sedangkan Bank BTN 

Syariah tabungannya lebih cenderung untuk pembiayaan KPR. Dalam masalah 

harga keduanya memiliki keunggulan harga yang sama yaitu Rp. 100.000. dan 

memiliki perbedaan dari segi pengendapan saldo di mana di Bank Syariah 

Indonesia Rp. 50.000, sedangkan Bank BTN Syariah Rp. 100.000. Untuk 

tempat keduanya sama-sama memiliki keunggulan lokasi yang strategis. Dari 

segi promosi keduanya sama-sama menggunakan media sosial seperti 

Instagram, Facebook, Chanel Youtube, serta menggunakan media televisi. 

Untuk perbedaannya Bank Syariah Indonesia periklanannya masih bersifat 

pengenalan nama usaha baru, Sedangkan Bank BTN Syariah periklanannya 

untuk produk-produk besar. Dalam Personal Selling perbedaannya Bank 

Syariah Indonesia melakukan presentasi ke instansi sedangkan Bank BTN 

Syariah dengan melaksanakan kegiatan by telepon dan kunjungan langsung ke 

nasabah. Untuk kerja sama di Bank Syariah Indonesia masih bersifat umum 

sedangkan untuk Bank BTN Syariah melakukan kerja sama dengan sekolah, 
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perguruan tinggi, serta BPIH (Badan Penyelenggara Ibadah Haji). Dalam 

meningkatkan mutu SDM pegawainya adalah setiap karyawan dituntut agar 

memiliki kinerja yang baik, kedua bank memiliki pegawai dengan lulusan D3 

sampai S2, serta keduanya selalu memberikan pelatihan kepada pegawainya, 

perbedaannya berdasarkan pelatihannya di mana Bank Syariah Indonesia 

memberikan pelatihan dua kali training setiap bulan sedangkan Bank BTN 

Syariah mengadakan pelatihan setiap tahunnya. Dari segi proses keduanya 

memiliki Perbedaan di mana Bank Syariah Indonesia dalam proses pembukaan 

rekening dapat dilakukan secara offline maupun online, sedangkan Bank BTN 

Syariah hanya melalui offline. Untuk fasilitas sendiri keduanya memiliki 

fasilitas gedung yang memadai, terdapat banking hall, tempat ibadah, toilet, 

tempat parkir serta fasilitas mesin ATM untuk tarik tunai. 

 

B. Saran 

1. Untuk Bank Syariah Indonesia KCP Weleri dan Bank BTN Syariah KCP 

Pekalongan untuk lebih giat lagi dalam memberikan, mempertahankan, serta 

meningkatkan kualitas pelayanan dari segi apapun dalam menghadapi 

persaingan dengan lembaga perbankan syariah lainnya, dan dapat menciptakan 

produk yang lebih inovatif serta bervariasi dan sesuai dengan prinsip syariah 

Islam. 

2. Untuk kedua bank diharapkan dapat meningkatkan beberapa fasilitas yang 

masih kurang dari segi bukti fisik. 

3. Bagi para pembaca dan peneliti selanjutnya, diharapkan penelitian ini bisa 



 

 

170 
 

 

bermanfaat untuk perkembangan ilmu Ekonomi Islam khususnya pada lembaga 

keuangan syariah, dan juga dapat dijadikan sebagai bahan referensi dalam 

penelitian-penelitian selanjutnya dengan sudut pandang yang berbeda. 
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