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ABSTRAK

HAPPY MAHARANI. Analisis Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan Haji di BSI KC
Pekalongan Pemuda.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran
yang diterapkan BSI KC Pekalongan Pemuda serta mengidentifikasi
faktor-faktor yang mendukung dan menghambat pemasaran produk
Tabungan Haji. Tabungan Haji merupakan salah satu produk
penghimpunan dana yang ditawarkan olen Bank Syariah Indonesia
untuk membantu masyarakat merencanakan dan mempersiapkan biaya
ibadah haji. Tingginya minat masyarakat untuk menunaikan ibadah haji
mendorong bank untuk menerapkan strategi pemasaran yang efektif
guna meningkatkan jumlah nasabah.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan
metode deskriptif untuk memperoleh pemahaman secara mendalam
mengenai strategi pemasaran Tabungan Haji di BSI KC Pekalongan
Pemuda. Data penelitian diperoleh melalui wawancara dengan Branch
Operational, Service Manager, Consumer Business Relationship
Manager, dan nasabah Tabungan Haji, yang didukung oleh observasi
serta dokumentasi. Analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi
data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan berdasarkan model
Miles dan Huberman. Untuk menjamin keabsahan data, penelitian ini
menggunakan triangulasi sumber dengan membandingkan informasi
yang diperoleh dari pihak bank, nasabah, hasil observasi, serta
dokumen pendukung sehingga data yang diperoleh lebih valid dan
dapat dipertanggungjawabkan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran
Tabungan Haji di BSI KC Pekalongan Pemuda diterapkan melalui
Marketing Mix 7P, yaitu product, price, place, promotion, people,
process, dan physical evidence. Produk Tabungan Haji memiliki
keunggulan berupa prinsip syariah, setoran awal yang terjangkau, dan
terintegrasi dengan SISKOHAT. Hasil penelitian juga menunjukkan
bahwa motivasi utama masyarakat membuka Tabungan Haji adalah
niat untuk menunaikan ibadah haji, sedangkan harga yang terjangkau
hanya menjadi faktor pendukung. Selain itu, pelayanan yang ramabh,
proses pembukaan rekening yang mudah, serta fasilitas yang memadai
turut mendukung peningkatan jumlah nasabah. Adapun faktor
penghambatnya meliputi masih rendahnya pemahaman masyarakat



mengenai Tabungan Haji, kondisi ekonomi, dan persaingan dengan
lembaga keuangan lainnya.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Marketing Mix 7P, Tabungan
Haji, Bank Syariah Indonesia.



ABSTRACT

HAPPY MAHARANI. Marketing Strategy Analysis to Increase the
Number of Hajj Savings Customers at BSI KC Pekalongan Pemuda.

This study aims to analyze the marketing strategy implemented
by BSI KC Pekalongan Pemuda and identify factors that support and
hinder the marketing of Hajj Savings products. Hajj Savings is a
fundraising product offered by Bank Syariah Indonesia to help people
plan and prepare for the costs of the Hajj pilgrimage. The high public
interest in performing the Hajj has encouraged banks to implement
effective marketing strategies to increase the number of customers.

This study employs a qualitative approach with a descriptive
method to gain an in-depth understanding of the marketing strategies
for the Hajj Savings product at BSI KC Pekalongan Pemuda. Research
data were gathered through interviews with the Branch Operational
Manager, Service Manager, Consumer Business Relationship
Manager, and Hajj Savings customers, complemented by observation
and documentation. Data analysis was conducted through the stages of
data reduction, data display, and conclusion drawing, based on the
Miles and Huberman model. To ensure data validity, the study utilized
source triangulation by cross-referencing information obtained from
the bank, customers, observations, and supporting documents, thereby
ensuring the data is valid and reliable.

The research findings indicate that the marketing strategy for
the Hajj Savings product at BSI KC Pekalongan Pemuda is
implemented using the 7P marketing mix: product, price, place,
promotion, people, process, and physical evidence. The Hajj Savings
product offers advantages such as adherence to Sharia principles, an
affordable initial deposit, and integration with the SISKOHAT system.
The study also reveals that the primary motivation for opening a Hajj
Savings account is the intention to perform the Hajj pilgrimage, while
affordability serves merely as a supporting factor. Furthermore,
friendly service, an easy account-opening process, and adequate
facilities contribute to the growth of the customer base. Conversely,
inhibiting factors include limited public understanding of the Hajj
Savings product, economic conditions, and competition from other
financial institutions.
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Keywords: Marketing Strategy, 7P Marketing Mix, Hajj Savings,
Bank Syariah Indonesia.
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi ini
adalah hasil Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No.
158 Tahun 1987 dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik
Indonesia No. 0543b/U/1987. Transliterasi tersebut digunakan untuk
menulis kata-kata Arab yang dipandang belum diserap ke dalam Bahasa
Indonesia. Kata-kata Arab yang dipandang belum diserap ke Indonesia
sebagaimana terlibat dalam Kamus Linguistik atau Kamus Besar Bahasa
Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi itu adalah
sebagai berikut.

A. Konsonan
Fonemkonsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan
Arab dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian
dilambangkan dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan
tanda, dan sebagian lagi dengan huruf dan tanda sekaligus. Di
bawah ini daftar huruf arab dan transliterasinya dengan huruf latin:

Huruf Nama Huruf Latin Nama
Arab

j Alif Tidak Tidak dilambangkan

dilambangkan

« Ba B Be

) Ta T Te

l Sa 5 es (dengan titik di

atas)
z Jim J Je
z Ha h ha (dengan titik di
bawah)
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c Kha Kh ka dan ha
K Dal D De
3 Zal Z Zet (dengan titik di
atas)
B Ra R Er
) Zai z Zet
o Sin S Es
gy Syin Sy es dan ye
U Sad S es (dengan titik di
bawah)
U Dad d de (dengan titik di
bawah)
e Ta t te (dengan titik di
bawah)
1 Za z zet (dengan titik di
bawah)
& “ain koma terbalik (di atas)
'& Gain G Ge
- Fa F Ef
3 Qaf Q Ki
el Kaf K Ka
J Lam L El
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a Mim M Em
O Nun N En
5 Wau \W We
A Ha H Ha
e Hamzah ‘ Apostrof
< Ya Y Ye
B. Vokal

Vokal Bahasa Arab seperti vokal Bahasa Indonesia, terdiri
dari vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

Vokal Tunggal | Vokal Rangkap | Vokal Panjang
=i (sl = ai @l=1
J1 =311 31 = au Ji =1

C. Maddah
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa
harakat dan huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai

berikut:

Huruf Arab Nama Huruf Nama
Latin
L) Fathah dan alif A a dan garis di atas
atau ya

XiX




8 Kasrah dan ya I i dan garis di atas

&g Dammah dan wau U u dan garis di atas
Contoh:
J& Ditulis qala
P Ditulis rama
J8 Ditulis gila
3)9;' Ditulis vaqiilu

D. Ta’ Marbutah
Transliterasi untuk ta’ marbutah ada dua, yaitu:
1. Ta’ Marbutah hidup
Ta’ marbutah hidup atau yang mendapat harakat fathah, kasrah,
dan dammabh, transliterasinya adalah “t”.
Contoh:

d@niﬁ\ iay) Ditulis raudhatul athfal
2. Ta’ Marbutah mati
Ta’ marbutah mati atau yang mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah “h”.
S:or;ltoh:
dall Ditulis thalhah
E. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid,
ditransliterasikan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan
huruf yang diberi tanda syaddah itu.

Contoh:
d)—i Ditulis nazzala
3;\5\ Ditulis al-birru
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F. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan huruf, yaitu J!, namun dalam transliterasi ini kata sandang
itu dibedakan atas:

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf “I”
diganti dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.
2. Kata sandang yang diikuti huruf gamariyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf qgamariyah
ditransliterasikan dengan sesuai dengan aturan yang digariskan
di depan dan sesuai dengan bunyinya.
Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun gamariyah, kata
sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan
dihubungkan dengan tanpa sempang.

Contoh:

JA5 Ditulis ar-rajulu

Alsl) Ditulis al-galamu

Cyandil) Ditulis asy-syamsu

Joall Ditulis al-jaldlu
G. Hamzah

Hamzah ditransliterasikan sebagai apostrof. Namun hal itu
hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata.
Sementara hamzah yang terletak di awal kata dilambangkan,
karena dalam tulisan Arab berupa alif.

Contoh:

KEQ Ditulis ta’khuzu
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5 A .,
(e Ditulis syai’un
¢ 3l Ditulis an-nau’u

@

o) Ditulis inna

. Penulisan Kata

Pada dasarnya setiap kata, baik fail, isim maupun huruf
ditulis terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya
dengan huruf Arab sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain
karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan, maka penulisan
kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang
Huruf Kapital

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak
dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga.
Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, di
antaranya: huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal
nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri itu didahului
oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap
huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya.

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku
bila dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau
penulisan itu disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau
harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak dipergunakan.

Contoh:

- v"o'i/

5 3as Y Ditulis Alladhu gafiirun rahim

. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan,
pedoman transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan
dengan llmu Tajwid. Karena itu peresmian pedoman transliterasi
ini perlu disertai dengan pedoman tajwid.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Bank Syariah merupakan bagian bentuk penerapan ekonomi
syariah dalam Islam, yang mengintegrasikan prinsip-prinsip dan
ajaran Islam ke dalam pengaturan kegiatan ekonomi masyarakat, dan
hal ini tak dapat dipisahkan dari dimensi ajaran Islam yang
menyeluruh serta berlaku di mana saja. Kata "menyeluruh” di sini
bermakna bahwa ajaran Islam mencakup semua aspek kehidupan
sosial, termasuk bidang ekonomi, sementara "berlaku di mana saja"
menunjukkan bahwa syariah Islam bisa diterapkan kapanpun dan
dari mana saja tanpa memperhatikan perbedaan ras, etnis, kelompok,
atau keyakinan agama, sesuai prinsip Islam sebagai “rahmatan lil
alamin” (Juniyantika, 2023). Di Negara kita, hadirnya perbankan
syariah di tengah dominasi bank konvensional bertujuan untuk
memberikan alternatif layanan keuangan untuk masyarakat Muslim
yang berkeinginan menjalankan aktivitas perbankan sesuai prinsip
syariah dan menghindari aktivitas yang melibatkan riba (Surinabila
etal., 2023).

Strategi juga bisa diartikan sebagai berbagai tindakan dan upaya
yang dilakukan untuk menghadapi situasi tertentu sehingga
mencapai hasil yang diinginkan dengan optimal. Selain itu, strategi
pemasaran yang baik juga bisa membantu perusahaan memahami
hal yang dibutuhkan konsumen, sehingga dapat mewujudkan produk
atau layanan yang lebih sesuai dan membuat pelanggan lebih senang
(Jannah, 2023).

Bank syariah pun memiliki berbagai jenis produk yang
disesuaikan kebutuhan masyarakat. Bank Syariah Indonesia
termasuk di antara bank syariah yang menawarkan sejumlah produk
yang selaras dengan prinsip syariah. Tabungan haji yaitu simpanan
khusus yang dirancang untuk merencanakan Biaya Penyelenggaraan
Ibadah Haji (BPIH) secara bertahap. Produk Tabungan Haji
Indonesia dari BSI dirancang secara spesifik untuk mendukung
pendanaan perjalanan ibadah haji dengan metode yang terjamin
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keamanannya dan selaras dengan prinsip syariah. Tabungan ini
sudah terhubung ke platform daring SISKOHAT (Sistem Koordinasi
Haji Terpadu), yang memfasilitasi calon jemaah haji untuk
mendapatkan jaminan atas bagian mereka dari Kementerian Agama
begitu saldo tabungan mencapai syarat yang diperlukan (Priyanti,
2021). Namun, dalam memasarkan produk tersebut tentu terjadi
persaingan antarbank. sehingga, perlu strategi pemasaran tepat agar
produk yang ditawarkan dapat dikenal, diminati, dan dipilih oleh
masyarakat.

Strategi pemasaran tepat bisa menunjang perusahaan menarik
perhatian calon pelanggan, memperluas pasar tempat produk dijual,
serta meningkatkan ketertarikan pelanggan terhadap brand tersebut.
Menurut Tjiptono (2019), strategi pemasaran VYaitu rencana
terorganisasi dan dirancang untuk menjelaskan bagaimana berbagai
kegiatan atau program pemasaran yang dilakukan perusahaan dapat
meningkatkan permintaan terhadap produk tertentu di pasar yang
dituju (Sachlan et al., 2025). Strategi juga bisa diartikan sebagai
berbagai tindakan dan upaya yang dilakukan untuk menghadapi
situasi tertentu agar mencapai hasil yang diinginkan dengan optimal.
Selain itu, strategi pemasaran yang baik juga bisa membantu
perusahaan memahami hal yang dibutuhkan konsumen, sehingga
dapat mewujudkan produk atau layanan yang lebih sesuai dan
membuat pelanggan lebih senang (Waruwu et al., 2024).

Dalam persaingan Yyang sangat ketat, strategi bauran
pemasaran penting untuk menawarkan produk, agar tujuan dari
strategi pemasaran tersebut bisa diterima dan dipahami oleh para
nasabah. Bauran pemasaran merupakan strategi yang digunakan
perusahaan untuk membangun kemitraan yang baik dan
menguntungkan sekaligus memberi nilai tambahan bagi pelanggan.
Sehingga, implmentasi strategi pemasaran yang tepat menjadi faktor
krusial dalam mencapai tujuan suatu perusahaan (Fathur et al.,
2025). Marketing mix merujuk pada konsep taktik bisnis untuk
menarik minat calon pelanggan pada suatu produk melalui empat
elemen pokok yang saling terkait, yakni Produk, Harga, Promosi,
dan Tempat. Elemen-elemen ini dikenal sebagai "4P". Dalam bidang
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layanan, di samping keempat komponen pemasaran itu, ada tiga
elemen tambahan, yaitu manusia, bukti fisik, dan proses (Romli et
al., 2022). Dengan menerapkan pendekatan ini, BSI KC Pekalongan
Pemuda diharapkan dapat memanfaatkan kelebihan produk
Tabungan Haji secara maksimal, menetapkan ketentuan setoran
yang kompetitif, memperkuat hasil dari promosi, meningkatkan
kualitas pelayanan tenaga kerja, mempermudah proses layanan, serta
menyediakan bukti yang nyata dan fasilitas yang mampu
menciptakan rasa percaya dan kenyamanan bagi para nasabah.

Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda vyaitu
lembaga keuangan berbasis syariah yang bergerak dalam
mengumpulkan dana dan menyalurkannya kepada masyarakat.
Produk yang ditawarkan mencakup jenis pendanaan dan pembiayaan
yang dioperasikan berdasarkan berbagai akad yang sesuai prinsip
syariah. Sistem operasional BSI KC Pekalongan Pemuda
memanfaatkan prinsip perbankan syariah dalam setiap proses
transaksi yang dilakukan. Dana yang dikumpulkan oleh BSI KC
Pekalongan Pemuda didapatkan dari tabungan, yaitu uang yang
dipercayakan oleh para nasabah kepada bank, lalu dikelola dan
dialirkan ke sektor produktif dalam bentuk pembiayaan. Hal tersebut
dapat dilihat pada tabel perkembangan jumlah nasabah dalam kurun
waktu 8 bulan terakhir berikut ini:

Tabel 1. 1 Perkembangan Nasabah Tabungan Haji

Bulan Mei - Desember 2025 :

No Bulan Jumlah Nasabah
1 Mei 8.827
2 Juni 8.988
3 Juli 9.120
4 Agustus 9414
5 September 9.622
6 Oktober 9.855
7 November 10.050
8 Desember 10.235

Sumber : BSI KC Pekalongan Pemuda



Berdasarkan data perkembangan total nasabah Tabungan Haji
di BSI KC Pekalongan Pemuda periode Mei - Desember 2025,
memperlihatkan bahwa total nasabah Tabungan Haji mengalami
peningkatan dari 8.827 nasabah pada bulan Mei 2025 menjadi
10.235 nasabah pada bulan Desember 2025. Pertumbuhan nasabah
yang cenderung bertahap ini belum merefleksikan potensi utuh
masyarakat Kota dan Kabupaten Pekalongan yang dikenal memiliki
basis religiusitas yang kuat. Hal tersebut tercermin dari banyaknya
lembaga pendidikan Islam, seperti Pondok Pesantren Al-Junaid di
Jalan KH. Ahmad Dahlan, Banyurip Ageng, Pekalongan Selatan dan
Ribath Nurul Anam di Desa Proto, Kecamatan Kedungwuni, serta
ribuan majelis taklim yang tersebar di berbagai wilayah. Selain itu,
tradisi keagamaan seperti Khaul Habib Ahmad bin Abdullah bin
Thalib Al-Attas dan Syawalan (Lopis Raksasa) juga menunjukkan
kuatnya nilai-nilai religius dalam kehidupan masyarakat Pekalongan.

Budaya keagamaan yang sangat hidup ini membentuk cara
pandang masyarakat Pekalongan bahwa ibadah haji bukan sekadar
kewajiban hukum Islam formal, melainkan sebuah pencapaian
spiritual tertinggi dan bagian integral dari status sosial-religiusitas
mereka. Namun pada kenyataannya, masih terdapat sebagian
masyarakat yang lebih memilih menggunakan layanan perbankan
konvensional, meskipun telah memahami konsep larangan riba
dalam Islam. Hal ini memperlihatkan bahwasanya faktor literasi
keuangan syariah, strategi promosi, kualitas pelayanan, dan
pendekatan pemasaran di BSI KC Pekalongan Pemuda masih perlu
dianalisis lebih mendalam. Oleh karena itu, potensi pasar bagi
produk Tabungan Haji di wilayah ini sesungguhnya sangat masif
jika dikelola dengan strategi pemasaran yang menyentuh ranah
kultural tersebut

Penelitian ini berbeda dari studi sebelumnya, kebanyakan
penelitian sebelumnya lebih berfokus diaspek promosi, penggunaan
media digital, atau meningkatkan minat nasabah dalam strategi
pemasaran tabungan haji. Penelitian-penelitian tersebut belum secara
menyeluruh menganalisa penerapan marketing mix 7P dalam
peningkatan total nasabah dengan mengidentifikasi faktor-faktor
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yang mendukung maupun menghalangi secara detail, terutama pada
BSI KC Pekalongan Pemuda.

Pemilihan BSI KC Pekalongan Pemuda sebagai tempat
penelitian didasarkan pada pertimbangan bahwa kantor cabang ini
mewakili bank syariah terbesar di wilayah tersebut, yang memiliki
karakteristik masyarakat yang religius, tetapi masih menghadapi
tintangan untuk tingkatkan pertumbuhan nasabah tabungan haji. Hal
ini menciptakan fenomena yang layak untuk dikaji lebih lanjut dari
perspektif strategi pemasaran 7P.

Penelitian ini bertujuan untuk memahami strategi pemasaran
yang diterapkan BSI KC Pekalongan Pemuda dengan pendekatan
marketing mix. Dengan melakukan kajian ini, diharapkan bisa
menggambarkan dengan jelas terkait sejauh mana strategi tersebut
efektif, serta menemukan faktor-faktor yang membantu dan
menghambat peningkatan jumlah nasabah. Penelitian ini memiliki
manfaat tidak hanya dalam bidang akademis untuk memperkaya
studi tentang pemasaran perbankan syariah, tetapi juga secara
langsung berguna bagi BSI KC Pekalongan Pemuda sebagai acuan
dalam melakukan evaluasi serta merumuskan strategi lebih tepat dan
efektif. Berdasarkan penjabaran di atas, peneliti tertarik untuk
melaksanakan penelitian berjudul “Analisis Penerapan Strategi
Pemasaran Tabungan Haji BSI KC Pekalongan Pemuda dalam
Merespon Tingginya Tingkat Religiusitas Masyarakat Lokal.”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dirumuskan

permasalahan berikut:
1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh BSI KC
Pekalongan Pemuda dalam meningkatkan nasabah tabungan haji?
2. Faktor-faktor apa yang mendukung dan menghambat terhadap
produk tabungan haji pada BSI KC Pekalongan Pemuda?
C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian yaitu:
1. Untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh

BSI KC Pekalongan Pemuda dalam meningkatkan nasabah

tabungan haji.



2. Menganalisis Faktor-faktor apa yang mendukung dan
menghambat terhadap produk tabungan haji pada BSI KC
Pekalongan Pemuda.

D. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoristis

Penelitian ini bertujuan untuk membagikan kontribusi
terhadap pengembangan ilmu dibidang pemasaran dan
perbankan syariah, terutama terkait penerapan strategi bauran
pemasaran 7P untuk tingkatkan total nasabah tabungan haji.
Kajian ini memperkaya penelitian pemasaran jasa keuangan
syariah dengan fokus pada analisis jumlah pelanggan
sebenarnya serta faktor pendorong dan penghambat strategi
pemasaran. Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi
rujukan bagi penelitian berikutnya mengenai strategi
pemasaran produk perbankan syariah, khususnya dalam
konteks masyarakat muslim.

2. Manfaat Praktis
Secara praktis, penelitian ini bermanfaat sebagai berikut:

a. Bagi peneliti

Penelitian ini memberikan pengalaman langsung
dalam melakukan analisis kualitatif di lapangan,
memperdalam pemahaman tentang strategi pemasaran
syariah, serta meningkatkan kemampuan dalam mengolah
dan menafsirkan data kualitatif. Selain itu, bisa menjadi
rujukan bagi peneliti lain yang mempelajari topik serupa di
masa depan.
b. Bagi Perusahaan

Temuan ini diharapkan bisa dijadikan bahan evaluasi
dan pertimbangan strategis bagi BSI KC Pekalongan
Pemuda dalam memperbaiki strategi pemasarannya.
Rekomendasi yang diperoleh dari penelitian ini bisa
membantu perusahaan meningkatkan keefektifan promosi,
memperluas pasar, dan pada akhirnya meningkatkan jumlah
nasabah tabungan haji.



E. Sistematika Pembahasan

BAB I: PENDAHULUAN

Pada bab pendahuluan berisi latar belakang, rumusan masalah,
tujuan, dan manfaat penelitian.
BAB I1: TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini menjabarkan teori yang relevan, seperti strategi
pemasaran, konsep strategi pemasaran, teori bauran pemasaran,
unsur strategi pemasaran dan tabungan haji. Juga disertakan kajian
penelitian terdahulu sebagai pembanding, serta kerangka pemikiran
yang menjadi landasan analisis penelitian ini.
BAB I11: METODOLOGI PENELITIAN

Bab ini menjabarkan pendekatan kualitatif yang diterapkan,
lokasi dan waktu penelitiannya, subjek dan objek penelitian, serta
teknik pengumpulan dan analisis data. Metode validasi data seperti
triangulasi juga dijelaskan untuk menjamin keabsahan hasil
penelitian.
BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini memaparkan hasil temuan terkait strategi pemasaran
tabungan haji di BSI KC Pekalongan Pemuda. Dibahas pula faktor
pendukung dan penghambat, serta respons masyarakat terhadap
strategi yang diterapkan, yang kemudian dianalisis berdasarkan teori
dan data.
BAB V: PENUTUP

Bab ini berisikan kesimpulan dari hasil temuan dan saran
untuk pihak BSI dan peneliti berikutnya. Penutup juga memuat
keterbatasan penelitian sebagai pertimbangan dalam pengembangan
studi mendatang.
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2)

3)

Tingginya minat masyarakat untuk menunaikan ibadah
haji menjadi salah satu faktor utama yang mendukung
perkembangan produk Tabungan Haji di Bank Syariah
Indonesia KC Pekalongan Pemuda. Keinginan masyarakat
untuk melaksanakan ibadah haji mendorong mereka untuk
mempersiapkan biaya perjalanan haji sejak dini melalui
tabungan yang dikhususkan untuk kebutuhan tersebut. Selain
itu, panjangnya masa tunggu keberangkatan haji membuat
masyarakat semakin terdorong untuk segera memperoleh
nomor porsi haji dengan cara menabung lebih awal. Kondisi
ini menunjukkan bahwa kesadaran masyarakat terhadap
pentingnya perencanaan keuangan untuk ibadah haji semakin
meningkat, sehingga memberikan pengaruh positif terhadap
pertumbuhan jumlah nasabah Tabungan Haji.

Setoran Awal yang Ringan dan Terjangkau

Setoran awal yang ringan menjadi salah satu alasan
masyarakat tertarik membuka rekening Tabungan Haji.
Dengan setoran awal yang terjangkau, masyarakat tidak
merasa terbebani untuk mulai menabung. Selain itu, produk
ini dapat dijangkau oleh berbagai kalangan, baik masyarakat
yang memiliki  penghasilan  tinggi  maupun yang
berpenghasilan menengah. kemudahan setoran awal ini
sangat membantu masyarakat dalam memulai perencanaan
keuangan untuk ibadah haji. Banyak masyarakat yang
sebenarnya memiliki keinginan untuk berhaji, tetapi masih
ragu karena menganggap biaya yang dibutuhkan cukup
besar. Adanya setoran awal yang ringan membuat
masyarakat lebih mudah mengambil keputusan untuk
membuka Tabungan Haji dan mulai menabung secara rutin.
Pelayanan yang Ramah dan Profesional

Pelayanan yang baik membuat nasabah merasa nyaman
ketika datang ke bank, baik saat membuka rekening maupun
ketika membutuhkan informasi terkait Tabungan Haji.
Pelayanan yang baik dapat memberikan kesan positif kepada
nasabah sehingga mereka merasa lebih yakin untuk
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menggunakan produk Tabungan Haji. Sikap pegawai yang
ramah, sopan, dan mampu menjelaskan produk dengan jelas
akan membuat nasabah lebih mudah memahami manfaat
produk tersebut. Selain itu, pelayanan yang memuaskan juga
dapat meningkatkan kepercayaan nasabah dan mendorong
mereka untuk merekomendasikan produk Tabungan Haji
kepada orang lain
4) Kemudahan Akses Melalui BSI Mobile
Kemajuan teknologi yang dimanfaatkan oleh BSI
melalui aplikasi BSI Mobile juga menjadi faktor pendukung
dalam pemasaran Produk Tabungan Haji. Aplikasi ini
memberikan kemudahan bagi nasabah untuk melakukan
transaksi, memantau saldo tabungan, serta memperoleh
informasi mengenai produk dan layanan perbankan kapan
saja dan di mana saja.
keberadaan layanan digital menjadi nilai tambah yang
dapat meningkatkan kenyamanan nasabah. Kemudahan akses
tersebut membuat masyarakat lebih tertarik menggunakan
layanan BSI karena tidak perlu selalu datang ke kantor
cabang untuk melakukan berbagai transaksi. Selain itu,
keberadaan BSI Mobile juga menunjukkan bahwa BSI
mampu mengikuti perkembangan teknologi dan kebutuhan
masyarakat modern.
b. Faktor-Faktor Penghambat Produk Tabungan Haji
Faktor penghambat merupakan berbagai kendala atau
hambatan yang dihadapi pihak bank dalam menarik minat
masyarakat terhadap produk Tabungan Haji. Hambatan tersebut
dapat berasal dari kondisi ekonomi masyarakat, kurangnya
pemahaman mengenai pentingnya menabung haji sejak dini,
hingga adanya persaingan dengan produk serupa dari bank lain.
Keberadaan faktor-faktor penghambat ini menjadi tantangan
bagi pihak bank sehingga diperlukan strategi yang tepat agar
pemasaran produk Tabungan Haji tetap berjalan secara efektif
dan mampu meningkatkan jumlah nasabah.
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1)

2)

Promosi yang Belum Optimal

Salah satu faktor yang menjadi penghambat dalam
pemasaran Produk Tabungan Haji di BSI KC Pekalongan
Pemuda adalah kegiatan promosi yang belum sepenuhnya
optimal. Meskipun pihak bank telah melakukan promosi
melalui media sosial, brosur, dan kegiatan pemasaran
langsung, namun penyebaran informasi mengenai produk
Tabungan Haji masih belum menjangkau seluruh lapisan
masyarakat. Akibatnya, masih terdapat masyarakat yang
belum mengetahui secara detail mengenai manfaat,
persyaratan, dan keunggulan Produk Tabungan Haji yang
ditawarkan oleh BSI.

Temuan ini menunjukan bahwa unsur promotion
dalam bauran pemasaran (marketing mix) masih perlu
ditingkatkan agar informasi produk dapat tersampaikan
secara lebih luas dan efektif. Semakin optimal promosi yang
dilakukan, maka semakin besar pula peluang masyarakat
untuk mengenal dan tertarik menggunakan Produk Tabungan
Haji.

Kurangnya Pemahaman Masyarakat tentang Tabungan Haji

Kurangnya pemahaman masyarakat mengenai
Tabungan Haji masih menjadi salah satu kendala yang
dihadapi oleh pihak bank. Masih terdapat masyarakat yang
beranggapan bahwa untuk membuka Tabungan Haji harus
memiliki dana yang besar. Anggapan tersebut membuat
sebagian masyarakat merasa belum mampu untuk memulai
menabung haji sehingga minat untuk membuka rekening
Tabungan Haji menjadi lebih rendah.

Kurangnya pemahaman masyarakat ini disebabkan
oleh masih terbatasnya informasi yang diterima mengenai
manfaat dan kemudahan yang ditawarkan oleh produk
Tabungan Haji. Padahal, Tabungan Haji dapat dibuka dengan
setoran awal yang terjangkau dan disesuaikan dengan
kemampuan masing-masing nasabah. Oleh karena itu,
diperlukan upaya edukasi yang lebih intensif agar
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masyarakat memahami bahwa persiapan ibadah haji dapat
dimulai sejak dini tanpa harus menunggu memiliki dana
dalam jumlah besar.
Kondisi Ekonomi Masyarakat yang Tidak Stabil

Pihak bank menyampaikan bahwa ketika kondisi
ekonomi masyarakat mengalami penurunan, kemampuan
nasabah untuk menabung secara rutin juga ikut berkurang.
Hal ini terjadi karena masyarakat lebih memprioritaskan
kebutuhan pokok dan kebutuhan sehari-hari dibandingkan
dengan menyisihkan dana untuk tabungan haji. Meskipun
masyarakat memiliki keinginan yang kuat untuk menunaikan
ibadah haji, keterbatasan pendapatan sering kali membuat
rencana menabung menjadi terhambat. Oleh karena itu,
kestabilan ekonomi menjadi salah satu faktor penting yang
dapat mendukung atau menghambat kemampuan masyarakat
dalam mempersiapkan dana haji secara berkelanjutan
Persaingan dengan Produk Bank Lain

Persaingan dengan produk Tabungan Haji dari bank
lain juga menjadi salah satu faktor penghambat yang
dihadapi oleh Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan
Pemuda. Saat ini banyak bank yang menawarkan produk
Tabungan Haji dengan berbagai fitur dan keunggulan
masing-masing. Pihak bank menyatakan bahwa persaingan
antarbank mendorong BSI untuk terus meningkatkan kualitas
pelayanan, promosi, dan kemudahan layanan agar tetap
menjadi pilihan masyarakat. Namun, kondisi tersebut
menuntut bank untuk terus berinovasi dan memberikan
pelayanan terbaik kepada nasabah. Jika bank mampu
menawarkan pelayanan yang memuaskan, kemudahan
ansaksi, serta memberikan informasi yang jelas mengenai
manfaat produk, maka kepercayaan masyarakat terhadap
produk Tabungan Haji akan tetap terjaga meskipun banyak
produk serupa yang ditawarkan oleh bank lain.



BAB V
PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti tentang

strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah Tabungan

Haji di BSI KC Pekalongan Pemuda maka peneliti memperoleh

kesimpulan bahwa:

1. Pengaplikasian strategi pemasaran yang digunakan Bank
Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda adalah melalui
product, place, price, people, process, dan physical evidence
Pada aspek Product, BSI KC Pekalongan Pemuda menawarkan
produk Tabungan Haji yang memiliki berbagai keunggulan,
seperti menggunakan prinsip syariah, setoran awal yang ringan,
terintegrasi dengan SISKOHAT, serta didukung layanan digital
melalui BSI Mobile. Keunggulan tersebut memberikan
kemudahan bagi masyarakat dalam mempersiapkan biaya
ibadah haji sejak dini. Pada aspek Price, strategi harga
diterapkan melalui setoran awal dan setoran lanjutan yang
terjangkau. Namun, hasil penelitian menunjukkan bahwa
keterjangkauan harga bukan menjadi faktor utama masyarakat
membuka Tabungan Haji. Mayoritas nasabah menabung karena
memiliki niat yang kuat untuk menunaikan ibadah haji,
sedangkan harga yang terjangkau hanya menjadi faktor
pendukung yang memudahkan mereka memulai tabungan.

Pada aspek Place, lokasi kantor BSI KC Pekalongan Pemuda
yang strategis dan mudah dijangkau memberikan kemudahan
bagi masyarakat dalam memperoleh layanan perbankan. Pada
aspek Promotion, bank melakukan promosi melalui media
sosial, brosur, personal selling, serta kegiatan sosialisasi kepada
masyarakat. Meskipun demikian, promosi masih perlu
ditingkatkan agar informasi mengenai produk Tabungan Haji
dapat menjangkau masyarakat yang lebih luas. Pada aspek
People, pelayanan yang ramah, komunikatif, dan profesional
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dari pegawai menjadi salah satu faktor yang meningkatkan
kepercayaan dan kepuasan nasabah. Pada aspek Process, proses
pembukaan rekening Tabungan Haji dinilai mudah, cepat, dan
tidak berbelit-belit sehingga memudahkan masyarakat menjadi
nasabah. Sementara itu, pada aspek Physical Evidence, fasilitas
kantor yang nyaman, bersih, serta didukung ruang tunggu, area
parkir, mushola, dan fasilitas lainnya mampu memberikan
kenyamanan kepada nasabah selama memperoleh pelayanan.
Penelitian ini juga menunjukkan bahwa penelitian ini
menunjukkan bahwa faktor pendukung strategi pemasaran
Tabungan Haji di BSI KC Pekalongan Pemuda meliputi
tingginya kesadaran masyarakat untuk mempersiapkan ibadah
haji sejak dini, kualitas pelayanan pegawai yang baik,
kemudahan proses pembukaan rekening, serta dukungan
layanan digital. Adapun faktor penghambatnya meliputi masih
terbatasnya pemahaman sebagian masyarakat mengenai manfaat
Tabungan Haji, belum optimalnya kegiatan promosi, Sserta
adanya persaingan dengan produk sejenis dari lembaga
keuangan lainnya.Secara keseluruhan, strategi pemasaran yang
diterapkan oleh BSI KC Pekalongan Pemuda telah berjalan
dengan baik dan memberikan kontribusi terhadap peningkatan
jumlah nasabah Tabungan Haji. Namun, bank perlu terus
meningkatkan kegiatan promosi dan edukasi kepada masyarakat
agar pemahaman mengenai manfaat Tabungan Haji semakin
meningkat sehingga jumlah nasabah dapat terus bertambah di
masa mendatang.

B. Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini tentunya memiliki beberapa keterbatasan yang
mungkin ditemui selama proses pelaksanaannya yaitu:

1.

2.

Penelitian ini hanya dilakukan di BSI KC Pekalongan Pemuda
sehingga hasil penelitian belum tentu dapat menggambarkan
kondisi di seluruh kantor cabang BSI lainnya.

Adanya keterbatasnya ilmu pengetahuan dan wawasan yang
dimiliki peneliti selama proses penelitian berlangsung. Selain
itu, dalam pelaksanaan wawancara peneliti juga tidak dapat
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memastikan sepenuhnya tingkat kejujuran responden dalam
memberikan jawaban atas setiap pertanyaan yang diajukan,
sehingga hal tersebut dapat mempengaruhi data yang diperoleh.
Meskipun demikian, peneliti tetap berupaya semaksimal
mungkin agar keterbatasan yang ada tidak mengurangi makna
dan hasil dari penelitian ini. Dengan kerja keras, usaha, serta
dukungan dari berbagai pihak, penelitian ini akhirnya dapat
diselesaikan dengan baik.
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