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PRAKATA 
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ا بعَْدُ (وَصَحْبِهِ أجْمَعِيْنَ  )امََّ  
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tak terhingga dengan penuh ketulusan hati dan keihklasan, terkhusus kepada 

kedua orang tua saya tercinta ayahanda Rusman dan Ibunda Irma Kasim, yang 

telah mengasuh dan mendidik saya dengan penuh kasih sayang sejak kecil hingga 

sekarang dan segala yang telah diberikan kepada anak-anaknya, serta saudara saya 

yang selama ini membantu dan mendokan saya. Mudah-mudahan Allah Swt 

mengumpulkan kita semua dalam surga-Nya kelak. Serta kepada: 

1. Prof. Dr. Abdul Pirol, M. Ag., Selaku Rektor Institu Agama Islam Negeri 

(IAIN) Palopo serta Dr. H. Muammar Arafat, S.H., M.H. Selaku Wakil 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 

A. Transliterasi Arab-Latin  

Daftar huruf Bahasa arab dan transliternya ke dalam huruf latin dapat di 

lihat pada table berikut ini:  

1. Konsonan  

HurufArab 
Nama HurufLatin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Ṡa Ṡ Es dengan titik diatas ث

 Jim J Je ج

 Ḥa Ḥ Ha dengan titik di bawah ح

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 Żal Ż Zet dengan titik diatas ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan ye ش

 Ṣad Ṣ Es dengan titik di bawah ص
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Hamzah (ء) yang terletak diawalkataa mengikuti vokalnya tampa diberi 

tandaapa pun.jika ia terletak di tengah atau di akhir maka ditulis denagan tanda 

(`). 

2. Vokal 

Vokal Bahasa arab,seperti vocal Bahasa Indonesia , terdiri atas vocal 

tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 

 Ḍaḍ Ḍ De dengan titik di bawah ض

 Ṭa Ṭ Te dengan titik di bawah ط

 Ẓa Ẓ Zet dengan titik di bawah ظ

 Ain „ Koma terbalik diatas ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Fa ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ‟ Apostrof ء

 Ya Y Ye ي
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Vokal tunggal Bahasa arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, 

translitenya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fatḥah A A 

 Kasrah I I 

 Dammah U U 

  Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:  

Tanda Nama HurufLatin Nama 

 Fatḥahdanyā’ Ai a dan i ىىَْ 

 Fatḥahdanwau Au a dan u ىوَْ 

 

 Contoh:  

يْفَ كَ   : kaifa 

 haula : هَوْلَ 

3. Maddah 

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupah harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu :  

Harakat 
danHuruf 

Nama 
Huruf 
danTan

da 
Nama 

 fatḥah dan alif atau yā’ Ā A dan garis di atas ى..َ..| ا ..َ..
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 Kasrah dan yā’’ Ī I dan garis di atas ىِى

 ḍammah dan wau ū U dan garis di atas ىوُ

 

Contoh: 

 māta : مَاتَ 

 ramā : رَمَى

 qīla : قِىْلَ 

 yamūtu : يمَُوْتُ 

4. Tāʾ mabūtah 

Transliterasi untuk tāʾmarbūtah ada dua, yaitu  tāʾmarbūtah yang hidup 

atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah [t]. 

Sedangkantā’ marbūtah yang mati atau mendapatkan harakat sukun, transliterasi 

adalah [h].  

Kalau pada kata yang berakhir dengan tāʾmarbūtah diikuti oleh kata yang 

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

tāʾmarbūtah itu ditransliterasikan dengan ha [h].  

 rauḍah al-aṭf ā’l : رَوْضَةالأطَْفَالِ 

 al-maḍīnah al-fa ā’ḍilah : الَْمَدِيْنَةالْفَاضِلَة

 al-ḥikmah : الَْحِكْمَة

5.  Syaddah (Tasydīd) 

Syaddah atau tasydīd yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan de ngan 

sebuah tasydīd ( َـ ), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan huruf 

(konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

 rabbanā : رَبَّناَ
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يْناَ  najjainā : نَجَّ

Jika huruf ى ber-taysdid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf kasrah 

( ــــ  ◌ـّ  ) maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjai ī.  

Contoh:  

   Alī (bukan ‘Aliyy atau ‘Aly) :     ع ل 

  Arabī (bukan Aʼ rabiyy atau ʽAraby) : ع ر س 

6.  Kata sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan hurufا  ل (alif 

lam ma’rifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang diteransliterasi 

seperti biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsi yah maupun huruf 

qamariyah. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan 

dihubungi dengan garis mendatar (-). 

Contoh 

   : al-syamsu (bukan asy-syamsuh) 

  : al-zalzalah (az-zalzalah) 

  : al-falsafah 

  : al-bilādu 

7.  Hamsah  

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

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

awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia beruapa alif.  

Contoh:        

 ta'murūna : تأَمُْرُوْنَ 

 ’al-nau : الَنَّوْعُ 

 syai’un : شَيْءٌ 
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 umirtu : أمُِرْتُ 

8. Penulisan Kata Arab yan Lazim Digunaka dalam Bahasa Indonesia  

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

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

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

sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam tulisan 

bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam dunia akademik tertentu, tidak lagi 

ditulis menurut cara transliterasi diatas. Misalnya, kata al-Qur’an (dari al-Qur’ān), 

Alhamdulillah, munaqasyah. Namun, bila kata-kata tersebut menjadi bagian dari 

satu rangkaian teks Arab, maka harus ditransliterasi secara utuh. 

Contoh:  

 Syah al-Arbaʾīn al-Nawāwī 

  Risālah fiʾāyah al-Maslahah 

9.  Lafz al-Jalālah 

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

berkedudukan sebagai mudāfilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf 

hamzah.  

Contoh: 

  : dīnull   

  :  billāh 

Adapun tāʾmarbūtah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-jalālah 

diteransliterasi dengan huruf [t].  

Contoh: 
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  ِ ّٰဃِهُمْفِيْرَحْمَة       : hum fī raḥmatillāh 

10. Huruf Kapital  

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf capital (All Caps), dalam 

transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang penggunaan huruf 

capital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf 

capital, misalnya digunakan untuk menulis 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 capital tetapi huruf awal nama 

diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, 

maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf capital (Al-). Ketent 

uan yang sama juga berlaku untuk huruf awal dari judul referensi yang didahului 

oleh kata sandang al-, baik ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam catatan 

rujukan (CK, DP, CDK dan DR). Contoh: 

wa mā Muammadun illā rasūl 

Inna awwala baitin wudiʿa linnāsi lallazī Bakkata mubārakan 

Syahru Ramadān al-lazī unzila fihi al-Qurʾān 

Nasīr al-Dīn al-Tūsī 

Nasr Hāmid Abū Zayd 

Al-Tūfī 

Al-Maslahah fi al-Islāmī  

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: 
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Abū al-Walīd Muhammad ibnRusyud, ditulismenjadi: IbnuRusyd, Abū al-

WalīdMuḥammad (bukan: Rusyd, Abū al-WalīdMuḥammadibnu) 

NaṣrḤāmidAbūZaīd, ditulismenjadi: AbūZaīd, NaṣrḤāmid (bukan: Zaīd, 

NaṣrḤamīd Abu) 

 

 

 

 

B. Daftar Singkatan  

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah: 

swt  = subhānahū wa ta ʿātā 

saw  = sallallāhʿalaihi wa sallam   

as  = ʿalaihi al-salām 

H  = Hijrah 

M  = Masehi 

SM  = Sebelum Masehi 

I  = Lahir tahun (untuk orang yang masih hidup saja)  

w  = Wafat tahun 

QS../.:4 = QS al-Baqarah/2:4 atau QS Āli ʿImrān/3;4 

HR  = Hadis Riwayat 
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ABSTRAK 

Allegra Rusman, 2022. Strategi Pemasaran yang Efektif dalam Meningkatkan 
Jumlah nasabah Produk Tabungan Bank BSI KCP 
Ratulangi Palopo di Tengah Pandemi Covid-19”. Skripsi 
Program Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam Institut Agama Islam Negeri Palopo. Dibimbing Oleh 
Nurul Khairani Abduh.  

 
Skripsi ini membahasa tentang Strategi Pemasaran yang Efektif dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Bank BSI KCP Ratulangi 
Palopo di Tengah Pandemi Covid-19. Produk Tabungan yang diberikan Bank 
Syariah Indonesia yaitu Produk Tabungan Easy Mudharabah dan Produk 
Tabungan Easy Wadiah tabungan yang banyak digunakan Nasabah dalam 
menjalankan usahanya, pengusahan memperoleh tambahan modal dengan cepat 
dan persyaratan yang mudah. Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan 
Strategi Pemasaran yang Efektif dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk 
Tabungan di Bank BSI KCP Ratulang Palopo di Tengah Pandemi Covid-19.  

Jenis penelitian ini adalah pendekatan kualitatif deskriptif. Data penelitian 
ini diperoleh dari sumber data primer dengan teknik teknik pengumpulan data 
yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi. Selanjutnya data penelitian ini 
dianalisis dengan reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan/ 
verifikasi data. Adapun untuk menguji keabsahan data menggunakan triangulasi.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran yang Efektif 
dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Bank BSI KCP Ratulang 
Palopo di tengah pandemi Covid-19 mengaplikasian Digital Marketing dalam 
memasarkan produk dengan menggunakan alat  Marketing Mix (Bauran 
Pemasaran) yang terdiri dari 4P yaitu: Strategi Product, dengan cara membuat 
produk tabungan yang sesuai dengan kebutuhan nasabah. Strategi Price, 
penerapan harga dilakukan oleh pasar yaitu kekuatan permintaan dan penawaran. 
Strategi Promotion, melalui media sosial seperti mempromosikan bentuk gambar 
atau kata-kata lewat instagram dan facebook. Strategi Place, lokasi Bank BSI 
KCP Ratulangi Palopo sangat strategis karena dekat dengan Supermarket dan 
Jalan raya yang mudah dijangkau. 

 
 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Bank Syariah, Pandemi Covid-19 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latari Belakang  

Di masa pandemi Covid-19 saat ini, Perbankan Syariah memiliki peran 

penting dalam memajukan perekonomian suatu Negara karena bank syariah 

membantu masyarakat dalam melakukan transaksi keuangan. Tidak hanya 

masyarakat umum akan tetapi hamper semua perusahan ataupu institusi sangat 

memerlukan bank syariah dalam membantu kegiatan transaksi keuangan. Menurut 

Lewin, New Normal merupakan perubahan yang terjadi karena adanya tekanan-

tekanan terhadap suatu organisasi, individu, kelompok. Teori ini mengfokuskan 

pada pernyataan“mengapa” yaitu mengapa suatu individu atau kelompok atau 

organisasi berubah. Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa New Normal 

yaitu suatu perubahan yang terjadi pada seseorang atau organisasi karena ada 

tekanan yang terjadi.1 Covid-19 yang terjadi sekitar akhir tahun 2019 sampai saat 

ini telah membuat masyarakat merasakan kesulitan tanpa terkecuali khususnya di 

dunia Perbankan Syariah.  

Oleh karena itu Bank Syariah yang dapat menggerakan roda perekonomian 

suatu negara. Persepsi tersebut tentu tidak salah, karena fungsi bank sebagai 

lembaga keuangan sangat penting, karena bank syariah memiliki fungsi seperti 

mengedarkan uang, menyediakan uang untuk menunjang kegiatan usaha untuk 

berinvestasi dan jasa keuangan lainnya. Berdasarkan Undang-Undang RI Nomor 
                                                           

1 Mungkasa, O, Bekerja dari Rumah (Working From Home/WFH): Menuju Tatanan Baru 
Era pandemi COVID 19. “ Jurnal Perencanaan Pembangunan: The Indonesia Journal of 
Development Planning”, Vol.4 No. 2,2020.h.126-150. http://doi.org/10.36574/jpp.v4i2.119 



 

 

10 Tahun 1998 tentang perbankan yang dimaksud dengan Bank adalah badan 

usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan 

menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit.2 Lembaga keuangan 

dibagi menjadi dua jenis lembagai keuangan bank dan lembaga keuangan bukan 

bank. 

Lembaga keuangan bank adalah lembaga yang memberikan jasa keuangan 

secara lengkap, melalui upaya keuangan berupa simpanan untuk menghimpun 

dana dan ke masyarakat luas. Lembaga keuangan bank dibina dan diawasi 

langsung oleh Bank Indonesia sebagai bank sentral indonesia. Lembaga keuangan 

bank meliputi Bank Umum Syariah, Unit Usaha Syariah dan Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah. Pada saat yang sama, lembaga keuangan non-bank lebih banyak 

merujuk pada jenis lembaga keuangan dari pada lembaga keuangan bank. Setiap 

lembaga keuangan non-bank memiliki ciri khas bisnisnya masing-masing. 

Lembaga keuangani bukan banki secarai operasional dibina dan diawasi oleh 

Kementerian Keuangan yang dijalankan oleh lembaga Keuangan Bapepam.3 

Keunikan penelitian ini dari penelitian sebelumnya adalah membahas tentang 

strategi pemasaran dalam meningkatkan nasabah produk tabungan di tengah 

pandemi Covid-19 saat ini. Begitu pentingnya strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan di tengah pandemi Covid-19. 

Oleh karena itu strategi pemasaran produk tabungan harus disosialisasikan secara 

tidak langsung kepada nasabah melalui website dan lain-lain. Untuk dapat 

mencapai tujuan pemasaran di tengah pandemi Covid-19. 
                                                           

2Hery , “ Bank dan Iembaga keuangan Iainya”,(Jakarta:PT Grasindo, 2020),10 
3Andri Some Itro, “ Bank dan Iembaga keuangan syariah”(Jakarta:Kencana Prendam edia 

Grup,2009),45-46. 



 

 

Setiap bank syariah memiliki beragam produk yang disedikan sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat dalam menyediakan produk. Hal ini dilakukan agar 

masyarakat mengetahui dan tertarik untuk mendapatkan manfaat dari produk yang 

disediakan sesuai dengan kebutuhannya. Strategi pemasaran harus ditinjau dan 

dirumuskan berdasarkan perkembangan pasar dan lingkungan pasar. Tujuan 

pemasaran adalah untuk memahami permintaan konsumen terhadap produkidan 

jasa tersebut.4  Dengan melihat intensitas persaingan yang semakin meningkat 

didunia bisnis jasa maka Bank Syariah Indonesia harus benar-benar mengetahui 

strategi yang tepat untuk memenangkan persaingan tersebut apa lagi dalam masa 

pandemi Covid-19 tersebut. 

Bank Syariah Indonesia harus meperhatikan perilaku nasabahnya yang 

mencerminkan mengapa seseorang pribadi melakukan pembelian jasa iidan 

bagaimana pribadi tersebut memilih dan membeli produk baik yang menabung 

maupun yang meminjam sehingga dapat meningkatkan efektifitas kinerja bank. 

Secara umum calon nasabah yang akan menabung tentu memilih bank yang dapat 

memberikan keuntungan dan kemudahan. Setiap nasabah akan memperhatikan 

dan mempertimbangkan faktor-faktor tertentu untuk memutuskan menabung.5 

Selain itu nasabah juga memperhatikan kualitas pelayanan serta produk yang 

ditawarkan sehingga nasabah termotivasi untuk menggunakannya.  

Melihat fenomena yang sedang terjadi dimana dampak yang ditimbulkan dari 

wabah virus Covid-19 mengakibatkan penurunan daya minat masyarakat dalam 

                                                           
4Assauri Sofjan, “ Manajemen Pemasaran”,(Jakarta:Rajawali Pers,2013),168 
5 Ghozali Meski, “ analisis keputusan nasabah menabung:Pendekatan komponen dan 

model logistic studi pada bank syariah di malang”,(Jurnal,Fakultas Ekonomi Universitas 
Brawijaya,Vol.4 No. 1 mei 2010, 43-57) 



 

 

hal menabung di perbankan syariah karena pemberlakuan seperti social distancing 

dan pembatasan sosial bersekala besar (PSBB) Sehingga pengetahuan masyarakat 

tentang produk BSI semakin berkurang. 

Observasi awal yang dilakukan peneliti dengan pegawai bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo yaitu wawancara dengan Munarwan bagian Teller beliau 

mengatakan bahwa sebelum pandemi Covid-19 strategi pemasaran yang 

digunakan Bank Syariah yaitu dengan cara pemasaran langsung dan door to door 

serta membagikan brosur, adapun produk tabungan yang banyak diminati nasabah 

sebelum pandemi Covid-19 yaitu produk tabungan Haji.  Selama masa pandemi 

Covid-19 produk Tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo yang banyak 

diminati nasabah yaitu Easy Mudharabah dan Easy Wadiah.6 Pada tanggal 1 

Februari 2021 sebagai penanda sejarah bersatunya BSM, BNI Syariah, dan BRI 

Syariah sebagai satu entitas yakni Bank Syariah Indonesia (BSI). berikut 

komposisi pemegang saham BSI yang terdiri dari PT Bank Mandiri sebesar 

(51,2%), PT Bank Negara Indonesia sebesar (25,0%), PT Bank Rakyat Indonesia 

sebesar (17,4%), DPLK BRI Saham Syariah (2%), dan Publik (4,4%). penyatuan 

ini menggabungkan keunggulan dari tiga bank syariah kemudian menciptakan 

pelayanan yang makin memuaskan, jangkauan yang makin luas, dan mempunyai 

kapasitas permodalan yang lebih baik. Berdasarkan data yang didapatkan dari 

hasil observasi, dapat di jelaskan bahwa perkembangan jumlah nasabah produk 

tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo di tengah Pandemi Covid-19 

meningkat setiap tahun. Pada 1 Februari 2021 memiliki jumlah nasabah sebanyak 

                                                           
6 Munarwan, “Wawancara Teller BSI KCP Ratulangi Palopo” (Palopo, 15 Februari 2022). 



 

 

2.834 nasabah, pada tanggal 1 februari 2022 nasabah meningkat menjadi 3.256 

nasabah.7 Dalam meningkatkan jumlah nasabah, setiap perusahaan pasti memiliki 

strategi masing-masing. 

Berdasarkan penjelasan di atas maka alasan utama penulis tertarik mengambil 

judul “Strategi Pemasaran yang Efektif Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Produk Tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo di Tengah 

Pandemi Covid-19”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat diambil rumusan  

masalah yaitu Bagaimanakah Strategi Pemasaran yang Efektif dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Bank BSI (Bank Syariah 

Indonesia) KCPiRatulangiiPalopo di Tengah Pandemi Covid-19? 

C. Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah di atas maka tujuan dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui bagaimana Strategi Pemasaran iyang Efektif untuk meningkatkan 

jumlah nasabah produk tabungan iBank BSI KCP iRatulangi iiPalopo iditengah 

Pandemi Covid-19 Sehinggaidapat memberikan informasi kepada Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo agar dapat memaksimalkan pemasaran dan menambah Jumlah 

nasabah produk tabungan di Tengah Pandemi iCovid-19. 

D. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian yang hendak dicapai, maka peneliti ini 

diharapkan mempunyai manfaat dalam pendidikan baik secara langsung maupun 

                                                           
7 Munarwan, “Wawancara Teller BSI KCP Ratulangi Palopo” (Palopo, 15 Februari 2022). 
 



 

 

tidak langsung. Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1.  Secara Teoritis 

Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat yaitu: 

Memberikan sumbangan hasil penelitian sebagai bahan referensi bagi 

mahasiswa IAIN Palopo untuk penelitian di masa yang akan datang dan 

menambah khasanah pustaka mengenai konsep dissiplin kerja, pelatihan 

dan produktivitas kerja. 

2. Secara Praktis 

Secara Praktis penelitian ini dapat bermanfaat sebagai berikut: 

a. Bagi Bank Syariah Indonesia KCP Ratulangi Palopo, penelitian ini 

dapat diharapkan berguna sebagai sumber referensi untuk 

pengembangan Bank Syariah Indonesia KCP Ratulangi Palopo ke 

depan dan sebagai bahan pertimbangan untuk lebih menetapkan 

strategi yang lebih baik lagi. 

b. Bagi Peneliti, penelitian ini berguna memberikan tambahan wawasan 

dan pengalaman langsung tentang pengaruh disiplin kerja dan 

pelatihan karyawan. 

c. Bagi Calon Peneliti, dapat menambah pengetahuan dan sumbangan 

pemikiran tentang Strategi Pemasaran yang Efektif di tengah pandemi 

Covid-19  
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Mengenai tentang penelitian yang dilakukan oleh peneliti ada beberapa 

penelitian-penelitian sebelumnya guna dijadikan salah satu sumber dalam 

penelitian ini atau dijadikan bahan pertimbangan maupun pembeda bagi penelitian 

tersebut:  

1. Penelitian yang dilakukan oleh Maulida Zulfa Rahmannisa dengan 

Judul penelitian Strategi Pemasaran BPRS Suriyah Cabang Kudus 

Untuk Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan IB tasya Haji 

Baitullah, Berdasarkan hasil riset nasabah, produk tabungan IB tasya 

haji baitullah BPRS Cabang Suriyah Kudus mengadopsi bauran 

pemasaran yang terdiri dari 4P yaitu produk, harga, lokasi, promosi 

dan STP (segmentasi, positioning, positioning).8 

2. Neri Safaroh dengan judul penelitian Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Haji IB Syariah Di Kantor Cabang Pembantu BRI Syariah 

Cilacap. Hasil penelitian menunjukkan bahwa BRI Syariah KCP 

Cilacap menerapkan strategi pemasaran tabungan haji dengan 

menggunakan bauran pemasaran atau marketing  mix dari berbagai 

elemen pemasaran.9 

                                                           
8 Maulida Zulfa Rahmannisa, “  strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah 

produk tabungan iB Tasya haji baitullah di BPRS Suriyah cabang Kudus”. (Skripsi,UIN 
Walisongo Semarang,2018), 8 

9Neri Safaroh, “ Strategi pemasaran produk tabungan haji IB Syariah di Kantor cabang 
pembantu BRI Syariah Cilacap”.(Skripsi,IAIN Purwakerto,2019),2 



 

 

3. Nimas Ayu Putri Fabiola dengan Judul penelitian Analisis strategi 

pemasaran personal selling pada produk syariah pembiayaan dalam 

meningkatkan penjualan polis asuransi. Hasil penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa PT Asuransi jiwa Syariah Al Amin iiBandar 

Lampung telah menerapkan strategi dengan baik pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan polis produk pembiayaan syariah 

menggunakan alat yang biasa   dikenal dengan 4P yaitu Product, Price, 

Place dan Promosi 

B. Kajian Pustaka 

1. Strategi Pemasaran 

Pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin bisnis yang 

mengkordinasikan cara untuk membuat, menawarkan dan perubahan nilai 

pada suatu inisiator kepada stakeholder yang dalam keseluruhan siklus atau 

prosesnya sesuai dengan kesepakatan dan prinsip-prinsip muamalah. Jadi 

pemasaran syariah dilakukan tergantung pada konsep Islam yang telah 

dijabarkan oleh Nabi Muhammad Saw. Keyakinan dasar dari pemasaran 

syariah adalah keterusterangan, sehingga pemasaran tidak  boleh bohong dan 

individu membeli karena fakta itu dan sesuai dengan kebutuhan dan   

keinginannya. pemasaran merupakan interaksi sosial dan manajerial dimana 

kelompok dan individu menemukan keinginan dan kebutuhan mereka dengan 

menciptakan,  menawarkan dan bertukar sesuatu yang  bernilai satu sama 

yang lain.10 Konsep strategi pemasaran menurut  Kotler & Keller yaitu 

                                                           
10Firdaus NH dkk, “ Dasar& Strategi Pemasaran Syariah”,(Jakarta: Renaisan,2005).22  



 

 

menggunakan konsep AIDA ( Attention, Interest, Desire, Action) merupakan 

suatu pesan yang menyampaikani akan kualitas dari pesan yang baik yang 

harus mendapatkan perhatian, menjadi ketertarikan, mengubah menja di 

minat, mengambil tindakan. Modal AIDA terdapat empat elemen-elemen 

pokok dan saling berhubungan dengan tugas-tugas promosi yang menjadi 

taraf ukur respon, antara lain:  

a. Attention/ Perhatian 

Dalami attention ini perusahaani harus mampu menarik perhatian 

masyarakat dengan menciptakan inovasi yang kreatif untuki memperkuat 

karakter produk yang dipasarkan, sehingga pemasaran terlihat dikemas 

semenarik mungkin untuk masyarakat. 

b. Interest/ Ketertarikan 

Setelah mendapatkan perhatian dari masyarakat, tantangan selanjutnya 

dalam konsep ini adalah mampu menimbulkan ketertarikan masyarakat yang 

melihat, sehingga menimbulkan perhatian untuk menangkap lebih lanjut 

informasi tentang barang atau produk yang dipasarkan. 

c. Desire/ Minat 

Pemikiran tersebut terjadi dari adanya sebuah harapan, berkaitan dengan 

pendapatan konsumen dalam membeli suatu produk. setelah menimbulkan 

suatui ketertarikan maka langkahi selanjutnya adalah menggerakani keinginan 

masyarakat untuk mencoba, mendapatkan dan menikmati produk yang 

dipasarkan.  

d. Action/ Tindakan 



 

 

Keputusan yang telah dibuat pada tahapan promosi sebelumnya mampu 

menghasilkani tindakan masyarakati untuk mewujudkan keinginannya 

dengan menggunakan produk yang ditawarkan.11 Pencapaian suatu organisasi 

bergantung pada kemampuanya dalam mengontrol strategi pemasaran yang 

dimiliki. Konsep pemasaran memiliki simpanan alat pemasaran terkendali 

yang dikenal sebagai Marketing Mix (bauran pemasaran). Bauran pemasaran 

merupakan kumpulan dari variabel-variabel yang digunakan organisasi untuk 

mencapai tujuan pemasarannya di pasar objektif.12 Kotler mendefinisikan 

mengenai bauran pemasaran sebagai: “ Bauran pemasaran adalah perangkat 

alat pemasarani faktor yang dapat dikendalikan product, price, promotions, 

place yang dipadukan pada perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan dalam pasar sasaran”. Berikut akan dijelaskan setiap komponen 

dari bauran pemasaran dari definisi yang dikemukakan oleh Philip Kotler, 

yaitu: 

a. Produk (Product)  

Pilihan tentang produk ini termasuk menentukan jenis penawaran produk 

yang sebenarnya untuk barang tersebut, merek yang akan ditawarkan atau 

ditempelkan ke produk tersebut (merek), sorotan yang di tawarkan dalam 

produk, fitur yang ditawarkan didalam produk tersebut, pembungkus,   

garansi dan servis sesudah penjualan. Kemajuan produki harusi dilakukani 

                                                           
11 Moch.Qurthuby, “  Pengaruh strategi pemasaran dengan konsep AIDA(Attention, 

Interenst,Desire,Action) terhadap respon nasabah mengambang pada bank syariah ( studi pada 
bank syariah di wilayah cibadak-sukabumi)”. 
https://smartlib.umri.ac.id/assets/uploads/files/23f80-4682-16186-2-pb.pdf.Diakses 21 januari 
2022. 

12 Putu Diah Sastri Pitanatasari, “ Dasar-Dasar Pemasaran”,(Depok: Rajawali 
pers,2018),72. 



 

 

setelah di lakukan pemeriksaan terhadap persyaratan kebutuhan pasar. 

Dengan asumsi masalah ini telah terjadi, pilihan lebih lanjut berkenaan 

dengan estimasi, penyebaran dan kemajuan dapat diambil.13 Kotler dan 

Keller mengartikan suatu produk sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan 

ke pasar untuk dilihat, diklaim, dimanfaatkan atau dikomsumsi untuk 

memenuhi persyaratan dan keinginan pembeli.  

Dalam strategi produk yang harus dilakukan untuk mengembangkan 

atau membangun pada suatu produk yaitu: 

1) Penentuan logo dan moto, logo adalah kata-kata yang mengandung visi 

dan misi 

2) Penciptaan merek dan peningkatan produk, Karena jasa memiliki jenis 

yang berbeda, setiap jasa harus memiliki nama , agar tidak sulit untuk 

dikenal dan di ingat  

3) Menciptakan kemasan. Kemasan adalah pembungkus suatu produk, dalam 

hal ini kemasan lebih diartikan sebagai pemberian pelayanan atau jasa 

kepada para nasabah. Dalam strategi produk, organisasi atau perusahaan 

harus memiliki pilihan untuk memahami apa yang lebih diinginkan dan 

dibutuhkan pembeli sehingga perusahaan bisa mendapatkan banyak 

nasabah, selain itu kualitas dan keberadaan produk harus dipertimbangkan 

sehingga tidak berpotensi terjadinya penipuan.14  

b. Harga ( Price) 

                                                           
13 M. Nur Arianto Al Arif, “ Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah” ,(Bandung: 

Alfabeta : 2010), 14-15 
14 Haris Hermawan, “ Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan, 

Kepuasan Konsumen”. Jurnal Manajemen dan Bisnis Indonesia VOL.1 No.2 (Desember 
2015),153 



 

 

Pada saat ini, dengan daya beli mayoritas konsumen semakin tinggi, 

penetapan harga merupakan hal yang sangat penting karena konsumen 

semakin kritis dan selektif untuk membelanjakan uang. Harga merupakan 

satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan penerimaan penjualan, 

sedangkan lainnya hanya unsur biaya saja.15 Harga dalam lembaga keuangan 

syariah diperoleh dari akad, yaitu sesuatu yang direlakan dalam akad, baik 

lebih sedikit, lebih besar, atau sama dengan nilai barang. Biasanya, harga 

dijadikan penukar barang yang diridhai oleh kedua pihak yang melakukan 

akad. Bagi lembaga keuangan syariah harga adalah bagi hasil, sedangkan 

untuk konvensional harga diperoleh dari riba, biaya provisi, komisi, biaya 

administrasi, biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa dan biaya iuran.16 Indikator-

indikator harga yaitu :17 

(1)  Keterjangkauan harga 

Sejauh mana seorang konsumen mampu membayar yang terjangkau, 

yang diukur dengan biaya relatif terhadap jumlah yang pembeli mampu 

membayar oleh konsumen 

(2)  Kesesuaian harga dengan kualitas jasa 

Harga tiket yang dibayarkan harus sesuai dengan kualitas jasa yang 

diberikan oleh penyedia jasa 

(3)  Harga memengaruhi daya beli konsumen 

                                                           
15 Sofjan Assauri, “ Manajemen Pemasaran”, 222. 
16 Sentot Imam Wahjono, “ Manajemen Pemasaran Bank”,114. 
17Philip Kotler dan Armstrong, Gary. “Principles of Marketing”. (New Jersey: Prentice 

2012),32 



 

 

Kesanggupan konsumen untuk membeli produk sesuai dengan harga 

yang ditetapkan 

(4)  Harga dapat memengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan. Harga 

produk yang murah dapat dibeli oleh konsumen tanpa harus menguras 

ekonomi. Harga merupakan jumlah atau ukuran uang tunai yang harus 

dibayar oleh pelanggan untuk mendapatkan suatu barang. Dalam konsep 

Islam, jaminan nilai ditentukan oleh pasar, yang bergantung pada 

kekuatani kepentingan pasar. Pertemuan antara penawaran dan 

permintaan pasar harus terjadi pada waktu yang bersamaan atau secara 

sukarela. ini adalah cara agar tidak ada yang menzalimi   dan dizalimi. 

Dalam hukum muamalah fiqih, harga mengambil posisi tengah, tidak 

berlebih-lebihan dan tidak pula merendah-rendahkan. Artinya dalam 

perbuatan fiqih muamalah biaya yang harus dikeluarkan harus sesuai. 

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran 

dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. Faktor-faktor 

yang perlu dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga antara lain 

biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan perubahan   

keinginan pasar.18 

Metode penerapan harga berbasis permintaan: 

1) Skimming Pricing 

Pada strategi ini diselesaikan dengan memutuskan biaya yang berlebihan 

atau harga yang tinggi untuk suatu barang dan melengkapinya dengan latihan 

                                                           
18 M. Nur Rianto Al Alif, “Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah”,15 



 

 

waktu terbatas yang tak henti hentinya. Tujuan dari penerapan strategi ini 

adalah: 

a) Untuk melayani pelanggan yang tidak terlalu sensitive terhadap harga, 

selama belum ada persaingan. 

b) Untuk menutupi biaya promosi dan riset pengembangan secepat 

mungkin melalui margin yang besar. 

c) Untuk membatasi permintaan hingga tingkat yang tidak melampaui 

kapasitas produksi perusahaan. 

2) Penetration Pricing 

Dalam strategi ini ditetapkan cukup rendah pada fase awal PLC, untuk 

menyelesaikan berita pasar yang sangat besar dan mencegah bagian 

pemasaran. Dengan harga yang rendah perusahaan akan mampu 

mengupayakan tercapainya skala ekonomis dan menurutnya biaya perunit. 

Strategi ini mempunyai pandangan jangka panjang dengan mengorbankan 

laba jangka pendek untuk tercapainya keunggulan kompetitif yang 

berkelanjutan. Strategi ini sesuai diterapkan pada kondisi sebagai berikut: 

a) Produk yang ditawarkan memiliki daya tarik tertentu bagi pasar 

b) Harga awal yang rendah mengurangi persaingan untuk memasuki 

pasar 

c) Banyak segmen pasar yang sensitive terhadap harga 

3) Prestige Pricing 

Hargai dapat dimanfaatkan oleh pelanggan sebagai proporsi atau ukuran 

dari kualitas atau ketenaran barang/jasa. Dengan metode ini biaya diturunkan 



 

 

ke tingkat tertentu, bunga juga akan berkurang. Strategi ditetapkan pada level 

yang signifikan dengan tujuan agar pembeli yang sangat khwatir tentang 

statusnya akan tertarik oleh produk yang pada saat itu mendapatkannya.19 

c. Tempat (Place)  

Tempat adalah memilih atau mengelola saluran perdagangan yang 

dipakai untuk menyalurkan produk/jasa dan juga untuk melayani pasar 

sasaran. Saluran distribusi merupakan alat yang dipergunakan perusahaan 

untuk menghantarkan atau mengirimkan tawaran berupa produk, dan alat 

dimana costumer harus mengaksesnya. Untuk mempermudah adanya transaksi 

jual beli, pemasar harus memperhatikan faktor pemilihan tempat/ saluran 

distribusi yakni : 

a. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana 

transpotasi umum; 

b. Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dari 

jarak jauh pandang normal; 

c. Lalu lintas (traffic), menyangkut dua pertimbangan, yaitu : 

1) Banyaknya orang yang lalu lalang bisa memberikan peluang besar 

terhadap terjadinya impulse buying, yaitu keputusan pembelian yang 

sering kali terjadi spontan, tanpa perencanaan, dan atau tanpa melalui 

usaha-usaha khusus; 

2) Kepadatan dan kemacetan lalu-lintas bisa pula menjadi hambatan. 

                                                           
19 Agustina Shinta, “ Manajemen Pemasaran”,(Malang: UB Press,2011),h.80-82 



 

 

3) Tempat parkir luas, nyaman, dan aman, baik untuk kendaraan roda dua 

maupun roda empat; 

4) Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan usaha di 

kemudian hari;  

d. Lingkungan, yaitu daerah-daerah sekitar yang mendukung jasa yang 

ditawarkan. Contoh daerah dekat dengan warung, tempat tinggal, masjid, 

sekolah, kampus atau perkantoran. 

d. Promosi (Promotions) 

Promosi adalah mengiklankan suatu produk atau merek, menghasilkan 

penjualan, dan menciptakan loyalitas merek atau brand. ini adalah salah satu 

dari empat elemen dasar bauran pemasaran, yang mencakup 4P: price, 

product, promotion dan place atau harga, produk, promosi dan tempat. 

Promosi mencakup metode komunikasi yang digunakan pemasar untuk 

memberikan informasi tentang produknya. Informasi bisa bersifat verbal dan 

visual. Pengertian promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau 

menawarkan produk atau jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk 

membeli atau mengkonsumsinya. Dengan adanya promosi, produsen atau 

distributor mengharapkan kenaikannya angka penjualan.  

Promosi sebagai upaya membujuk orang untuk menerima produk, 

konsep dan gagasan. Promosi adalah proses menginformasikan, membujuk, 

dan mempengaruhi suatu keputusan pembelian. Sebenarnya ada banyak sekali 

versi pengertian promosi yang dikemukakan oleh para ahli pemasaran 

diseluruh dunia, tetapi kesimpulannya kurang lebih sama, yaitu promosi 



 

 

adalah untuk memberitahukan, menginformasikan, menawarkan, membujuk, 

atau menyebarluaskan suatu produk atau jasa kepada calon konsumen dengan 

tujuan agar calon konsumen tersebut pada akhirnya dapat melakukan 

pembelian.  Strategi Pemasaran Pada Masa Pandemi Covid-19 yaitu: Digital 

Marketing 

Pengunaan Internet Pada masa Pandemi Covid-19 ini sudah seperti 

sudah seperti keharusan termasuk dalam menjalankan bisnis dan salah satu 

upaya dalam memasarkan produk dengan melakukan Digital Marketing . 

Era digital yang berkembang periset saat ini tidak mungkin untuk 

dihindari. Digital Marketing adalah kegiatan promosi dan pencarian pasar 

melalui media digital secara online dengan memanfaatkan berbagai sarana 

misalnya sosial media. ada beberpa bentuk pemasaran digital yang biasa 

dilakukan adalah sebagai berikut: (1) Publikasi Vedio dan foto Produk di 

akun sosial media secara intensif. penggunaan sosial media juga 

disesuaikan dengan segmen produk yang di miliki. (2) Memanfaatkan 

Facebook, Instagram, Twitter, Google yang dapat bengan mudah di akses 

melalui sosial media dan dapat menjangkau konsumen dengan kriteria 

yang sudah kita tentukan sebelumnya. (3) Menyediakan produk pemasaran 

melalui sosial atau melakukan promosi produk secara real-time. Jika 

Strategi ini diterapkan dengan benar maka akan berdampak positif bagi 

bisnis. (4) Melibatkan konsumen didalam pemilihan produk, melakukan 

edukasi  dan pengenalan terhadap kualitas produk secara intensif di akun 

media sosial. Tentunya Digital Marketing juga mempertimbangkan 



 

 

penggunaan media sosial yang sesuai dan metode komunikasi yang tepat 

yang disesuaikan dengan segmen pasar atau pangsa pasar yang di pilih, 

dengan cara ini pemasaran akan lebih efektif dan tidak salah sasaran.20 

Promosi adalah bagian yang digunakan untuk memberitahu dan 

mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat 

mengetahui tentang produk-produk yang diproduksi oleh organisasi atau 

perusahaan. Adapun kegiatan yang termasuk dalam aktivitas promosi adalah 

priklanan, personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Promosi disini 

terkait dengan besaran biaya promosi dan kegiatan promosi yang akan 

dilakukan. Promosi disini didefinisiakan dengan ukuran pengeluaran khusus 

dan waktu terbatas latihan yang harus diselesaikan. Tujuan umum dari 

promosi ini adalah bahwa pembeli bisa mendapatkan beberapa info tentang 

produk tersebut dan pada akhirnya memilih untuk membeli produk tersebut. 

Perusahaan harus memiliki pilihan untuk memilih kegiatan promosi apakah 

yang tepat bagi suatu   produk yang dimiliki oleh perusahaan. Karena setiap 

produk memiliki pasar tujuan yang berbeda, dan kegiatan promosi harus 

disesuaikan dengan anggaran promosi yang dimiliki oleh perusahaan.21 

Promosi penjualan mempunyai sifat komunikasi, insentif dan undangan. 

Promosi penjualan yang bersifat komunikasi berarti mampu memberikan 

informasi yang memperkenalkan pelanggan pada produk dan menarik 

perhatian. Sifat insentif berarti memberikan rangsangan dan keistimewaan 

                                                           
20 Wan laura Hardilawati, “Strategi Bertahan UMKM di Tengah Pandemi Covid-19”, 

Jurnal Akuntansi dan Ekonomika 10,no 1 (15 Mei 2022): 89-98 
21 M. Nur Rianto Al Arif, “ Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah”,(Bandung: 

Alfabeta,2010),15-16 



 

 

yang berarti bagi pelanggan. Sedangakan sifat undangan berarti mengundang 

khalayak untuk membeli saat itu juga. Alasan mendasar untuk promosi adalah 

untuk menasehati, mempengaruhi dan meyakinkan serta meningkatkan 

pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasaran. Tujuan utama 

promosi adalah untuk menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk serta 

meningkatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 

pemasarannya. 

e. People (Orang) 

People adalah individu yang memiliki keterampilan Interpersonal dan 

sikap positif yang berinteraksi langsung dengan konsumen. Pendapat ahli lain 

menyatakan bahwa partisipan (people) merupakan pelaku yang memainkan 

peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. 

Dalam penelitian ini karyawan bank syariah berperan aktif dalam memberikan 

pelayanan kepada konsumen selama melakukan proses pembelian jasa. 

f. Physical Evidence ( Bukti Fisik)  

Physical Evidence menurut Kotler (2011) adalah bukti yang dimiliki 

oleh penyedia jasa yang ditujukan kepada konsumen sebagai usulan nilai 

tambah konsumen. Bukti fisik adalah keadaan atau kondisi yang didalamnya 

juga termasuk suasana bank syariah. Hal ini akan semakin memperkuat 

keberadaan dari jasa tersebut. Karena dengan adanya fasilitas pendukung 

secara fisik, maka pelanggan akan lebih memahami jasa yang ditawarkan 

tersebut. 



 

 

 

g. Proses (Proces)  

Proses adalah semua prosedur actual, mekanisme dan aliran aktivitas yang 

digunakan untuk menyampaikan jasa. Kotler adalah bagaimana cara 

perusahaan melayani permintaan tiap konsumennya, mulai dari konsumen 

tersebut memilih (choose), memesan (order), membeli (buy) hingga 

makhirnya mereka mendapatkan layanan jasa tersebut. 

2. Produk Tabungan 

Produk adalah suatu karakteristik yang berwujud ataupun tidak berwujud 

yang meliputi warna, harga, kemasan, prestise, dan layanan yang diberikan 

oleh produsen yang dapat diterima oleh konsumen sebagai kepuasan yang 

ditawarkan terhadap keinginan atau kebutuhan konsumen.22 

Islam mewajibkan setiap orang menggunakan produk yang baik. Produk 

yang baik adalah produk halalan thayyiban (halal dan bagus).  

Allah telah memastikan halal di Al-Quran surah Al-Baqarah ayat 168:  

 ٓСايЙهЫيЙا СلЙضِحОرЙОافِىالاЧامِمОوТلТكТاسЧالن

نЧ اِ لاКطЙيПبКِاوЧلاЙتЙتЧبِعТوОاخТطТوСتِالشЧيОطСنِۗ 

 ЬوТدЙعОمТكЙهٗل УنОبِيЫم 
                                                           

22Herry Achmad Buchory dan Djaslim Saladin, “ Dasar-dasar Pemasaran Bank” 
(Bandung: Linda Karya,2006),45 



 

 

 

 

 

Terjemahnya:  

“Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang 

terdapat di bumi, dan janganlah kami mengikuti langkah-langkah syaitan 

karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu”.23 

Ayat di atas menjelaskan bahwa Wahai manusia,Makanlah dari makanan 

yang halal, yaitu yang tidak haram, baik zatnya maupun cara memperolehnya. 

Dan selain halal, makanan juga harus yang baik, yaitu yang sehat, aman, dan 

tidak berlebihan. Makanan dimaksud adalah yang terdapat di bumi yang 

diciptakan Allah untuk seluruh umat manusia, dan janganlah kamu mengikuti 

langkah-langkah setan yang selalu merayu manusia agar memenuhi 

kebutuhan jasmaninya walaupun dengan cara yang tidak sesuai dengan 

ketentuan Allah. Waspadailah usaha setan yang selalu berusaha 

menjerumuskan manusia dengan segala tipu dayanya. Allah mengingatkan 

bahwa sungguh setan itu musuh yang nyata bagimu, wahai manusia.24 

Perkembangan terjadi pada bank akan dipengaruhi dengan adanya produk-

produk. Para nasabah lebih cenderung memilih suatu produk sesuai kebutuhan 

atau keinginan mereka dan produk tersebut memiliki keunggulan. Seperti 

diketahui oleh nasabah tetapi ada membedakan seperti dalam operasinya 

dalam transaksi. Adapun produk-produk BSI KCP Ratulangi Palopo yaitu : 

                                                           
23 Surah Al-Baqarah ayat 168 : Arab-Latin dan Artinya. Tafsir Web” 

https://www.tokopedia.com/s/quran/al-baqarah/ayat-168. (Diakses pada 10 Agustus 2022). 
24 “Tafsir Ringkasan Kemenag” https://www.tokopedia.com/s/quran/al-baqarah/ayat-168. 

(Diakses pada 10 Agustus). 



 

 

1. Tabungan  

a. Tabungan BSM yaitu sebuah tabungan dengan penarikannya atau 

setorannya bisa dilakukan kapan saja yang penting sesuai jam kerja yang 

berbentuk mata uang. 

b. BSM Tabungan Cendekia yaitu tabungan yang jangkanya untuk keperluan 

pendidikan yang setoranya setiap bulan. 

c. BSM Tabungan simpatik yaitu sebuah tabungan yang berdasar pada nilai-

nilai islam dengan penarikannya kapan saja. 

d. BSM Tabungan yaitu tabungan yang member nisbah bagi hasil yang 

berjangka dalam perolehan yang ditargetkan. 

e. BSM Tabungan Pensiun yaitu sebuah simpanan yang berbentuk rupiah 

yang didasarkan pada prinsip mudharabah muttalaqah, dan penarikannya 

dapat dilakukan kapan saja yang didasarkan pada prinsip serta ketetapan 

yang ditentukan.25 

f. BSM Tabunganku yaitu tabungan khusus pribadi serta syarat ringan dan 

gampang untuk dihadirkan dengan seksama oleh bank yang ada di 

Indonesia untuk mengembangkan kebiasaan menabung dan untuk 

peningkatan kesejahteraan masyarakat. 

g. Tabungan Mabrur yaitu sebuah tabungan yang berbentuk mata uang rupiah 

yang akan menolong dalam melakukan umrah dan haji. 

h. Tabungan Mabrur Junior yaitu tabungan yang didalam mata uang rupiah 

guna menolong melakukan badah umrah dan haji. 
                                                           

25 Bank Syariah Mandiri, BSM Tabungan Simpatik, dikutip dari 
https://www.syariahmandiri.co.id/consumer-banking/tabungan/bsm-tabungan-simpatik, pada hari 
kamis, tanggal 31 maret 2022. 



 

 

i. Tabungan Saham Syariah yaitu tabungan dana nasabah berbentuk produk 

tabungan yang dipergunakan hanya untuk keperluan dalam menyelesaikan 

transaksi efek, serta guna menerima hak nasabah terkait dengan dampak 

yang dimiliki melalui pemegang rekening. 

j. Tabungan Easy Mudharabah yaitu tabungan dalam mata uang rupiah yang 

penarikanya dan setoranya dapat dilakukan setiap saat selama jam 

oprasional kas di kantor bank atau melalui ATM. 

k. Tabungan Easy Wadiah yaitu tabungan yang bebas biaya admin bulanan, 

sehingga tabungan nasabah tidak terpotong sekalipun tidak ada transaksi.26 

2. Giro 

a. BSM Giro yaitu tempat menyimpan dana dengan bentuk mata uang rupiah 

guna digunakan dalam memudahkan transaksi terhadap pemangku yang 

didasarkan pada prinsip wadiah yad dhammanah. 

b. BSM Giro Singapore yaitu tempat penyimpanan dana dengan bentuk mata 

uang Amerika guna memudahkan transaksi dengan pemangku yang 

didasarkan pada prinsip wadiah yad dhammanah. Untuk non-perorangan 

atau perorangan. 

c. BSM Giro Singapore yaitu tempat penyimpanan dana dengan bentuk mata 

uang Singapore Dollar guna memudahkan transaksi dengan pemangku 

yang didasarkan pada prinsip wadiah yad dhammanah. Untuk non-

perorangan atau perorangan. 

                                                           
26 Bank Syariah Mandiri, BSM Tabungan Simpatik, dikutip dari 

https://www.syariahmandiri.co.id/consumer-banking/tabungan/bsm-tabungan-simpatik, pada hari 
kamis, tanggal 31 maret 2022. 



 

 

d. BSM Giro Euro yaitu tempat penyimpanan dana dengan bentuk mata uang 

Euro guna memudahkan transaksi dengan pemangku yang didasarkan pada 

prinsip wadiah yad dhammanah. Untuk non-perorangan atau perorangan. 

3. Deposito 

a. BSM Deposito yaitu investasi yang berjangka dengan waktu yang 

ditentukan dengan bentuk mata uang rupiah yang dijalankan berdasarkan 

prinsip Mudharabah Muttaaqah untuk non-perorangan atau perorangan. 

b. BSM Deposito Valas yaitu investasi yang berjangka dengan waktu yang 

ditentukan dengan bentuk mata uang dollar yang dijalankan berdasarkan 

prinsip Mudharabah Muttaaqah untuk non-perorangan atau perorangan. 

4. Pembiayaan  

a. Pembiayaan kepada pension yaitu pembiayaan yang menggunakan akad 

Ijara atau Mudharabah dengan menggunakan pembiayaan multiguna 

kepada nasabah pensiunan yang pembayaran angsuran yang dipotong dan 

dana pensiun yang  diambil pihak bank perbulanya. 

b. Gadai emas BSM yaitu produk atau benda guna yang dapat menghasilkan 

uang tunai secara cepat yang pembiayaanya berdasarkan jaminan seperti 

emas. 

c. Cicil Emas BSM yaitu sebuah produk berupa lantakan atau batangan yang 

memudahkan untuk mendapatkan emas, hal ini dapat menolong nasabah 

dalam memiliki emas. 



 

 

d. BSM Pembiayaan Kendaraan Bermotor (PKB) yaitu suatu produk yang 

ditawarkan pada nasabah dalam membayar atau membeli kendaraan 

bermotor dengan menggunakan sistem Murabahah. 

e. BSM Implan yaitu pembiayaan yang dipergunakan mengakomodasi 

kepeluan pegawai dalam hal pembiayaan terhadap pegawai yang tidak 

memiliki pengalaman dalam kegiatan simpan pinjam atau karyawan yang 

terbata. Pembiayaan ini berupa valuta rupiah dari pihak bank untuk 

diberikan kepada pegawai. 

f. Griya BSM yaitu produk yang disediakan oleh BSM guna menolong 

nasabah untuk melayani pembelian rumah tinggal, biak bekas maupun 

baru, dengan sistem Murabahah di lingkungan developer. 

g. Pembiayaan Mikro Umrah BSM yaitu suatu produk pembiayaan yang 

diberi kepada nasabah guna memenuhi keperluan perjalanan ibadah haji 

dan umrah. 

h. Pembiayaan Modal kerja yaitu pembiayaan yang diperuntukan kepada 

calon nasabah dengan jangka pendek, guan dalam pembiayaan pembelian 

siklus, bahan baku, pembiayaan kontraktor dan modal kerja. 

i. Pembiayaan Investasi yaitu pembiayaan berjangka panjang atau menengah 

untuk nasabah guna membeli barang untuk modal atau aktiva tetap, proyek 

perluasan perusahaan ataupun pembiayaan proyek, misalkan mesin-mesin, 

kendaraan, alat-alat, dan bangunan.27 

5. Digital Banking 
                                                           

27 Bank Syariah Mandiri, BSM Tabungan Simpatik, dikutip dari 
https://www.syariahmandiri.co.id/consumer-banking/tabungan/bsm-tabungan-simpatik, pada hari 
kamis, tanggal 31 maret 2022. 



 

 

a. BSI Mobile Banking yaitu aplikasi untuk membantu dalam melakukan 

transaksi dan beribadah yang dilengkapi berbagai fitur dalam satu aplikasi. 

b. Buku Rekening Online yaitu kemudahan yang diberikan kepada nasabah 

untuk membuka rekening dengan mudah dan cepat. Dengan syarat 

memiliki kelengkapan berkas seperti NPWP, KTP itu wajib pajak. 

c. Solusi Emas yaitu layanan untuk kepemilikan emas melalui aplikasi MB 

dengan pembelian emas mulai dari Rp.50.000 

d. BSI QRIS yaitu pelayanan transaksi dengan menggunakan kode QR yang 

menggunakan kode Indonesia Standard. 

e. BSI Cardless With drwal yaitu solusi untuk nasabah dalam melakukan 

penarikan secara tunai tanpa kartu. 

f. BSI Debit Card yaitu kartu ATM yang diberikan bank syariah Indonesia 

untuk digunakan bertransaksi di EDC dan ATM. 

g. BSI Debit OTP yaitu layanan transaksi yang berbasis kartu debit yang 

menggunakan kode OTP sebagai PIN dalam setiap transaksi. 

h. BSI ATM CRM yaitu guna melayani nasabah yang ingin melakukan 

transaksi setor tunai, transfer antara bank, tarik tunai, dll. 

i. BSI Aisyah yaitu Interaksi Bank Syariah Indonesia yang akan menolong 

memberikan informasi layanan, promo, dan produk yang baru. 

j. BSI Net yaitu transfer secara massa atau kelompok dan monitoring bisa 

anda lakukan di BSI Net. 

k. BSI Jadi Berkah.id yaitu guna untuk shodaqoh, infak, wakaf, dan zakat. 



 

 

l. BSI Merchant Business yaitu fasilitas yang disediakan bank syariah untuk 

nasabah yang memiliki usaha untuk memberikan kemudahan transaksi. 

3. Bank Syariah 

Bank syariah merupakan bank islam atau lembaga yang berperan untuk 

memperlancar kegiatan ekonomi di sektor rill melalui berbagai aktivitas usaha 

seperti jual beli, investasi dan lainnya. Hal ini  didasarkan pada prinsip islam 

yang kegiatanya sudah mengikuti hukum islam antara pihak bank dan pihak 

yang bersangkutan untuk pembiayaan dan penyimpanan dana dalam kegiatan 

usaha yang telah didasarkan pada nilai-nilai islam yang bersifat mikro dan 

makro.28 

Islamic bank atau lebih kita kenal sekarang dengan nama BSI yaitu bank 

atau lembaga yang bekerja berdasarkan pada kaidah-kaidah syariah, yang 

mengarah pada ketetapan-ketetapan Al-qur’an dan Hadist. Adapun salah satu 

Al-qur’an tentang bank syariah yaitu Al-Baqarah ayat 275 yang menjelaskan 

tentang riba:  

 ЙنОذِيЧلЙاi ЙنОوТلТكОأЙيiواСبПِالرi Йلاi ТقЙي
 ЙنОوТمОوi ЧاِلاiاЙمЙكi ТمОوТقЙيi ОذِيЧالi ЙتЙي
 ТهТطЧبЙخi ТنСطОيЧالشi Йمِنi ِۗПسЙمОالi ЙلِكСذi
 ОمТهЧنЙبِاiاОوТالЙقiاЙمЧاِنi ТعОيЙبОالi ِم

 ТلОثi ۘواСبПِالرi ЧلЙحЙاЙوi Тّٰರاi ЙعОيЙبОالi
 ЙمЧرЙحЙوi ۗواСبПِالرi ОنЙمЙفi ٗهЙاۤءЙجi Йعِ مОو

                                                           
28 Ascarya, “ Akad dan Produk Bank Syariah”,(Jakarta: PT RajaGrafindo 

Persada,2008),30 



 

 

 УةЙظi ОنПِمi ٖهПِبЧرiىСهЙتОانЙفiاЙهٗمЙلЙفi Йس
 ۗЙفЙلi ٓٗهТرОمЙاЙوiىЙاِلi ِّٰರاiۗ ОنЙمЙوi ЙادЙعi

 ЙكಷىСۤولТاЙفi ТبСحОصЙاiارЧالنi ОمТهi ЙهОفِي
 خСلِدТوОنi Йا

 
Terjemahnya:  
“Orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri melainkan seperti 

berdirinya orang yang kemasuka setan gila. Yang demikian itu karena 
mereka berkata bahwa jual beli sama dengan riba. Padahal Allah telah 
menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. Barang siapa mendapat 
peringatan dari Tuhannya, lalu dia berhenti, maka apa yang telah 
diperolehnya dahulu menjadi miliknya dan urusanya(terserah) kepada Allah. 
Barang siapa mengulangi, maka mereka ini penghuni neraka, mereka kekal 
di dalamnya”.29 

 
 Ayat di atas menjelaskan bahwa Wahai manusia, Makanlah dari makanan 

yang halal, yaitu yang tidak haram, baik zatnya maupun cara memperolehnya. 

Dan selain halal, makanan juga harus yang baik, yaitu yang sehat, aman, dan 

tidak berlebihan. Makanan dimaksud adalah yang terdapat di bumi yang 

diciptakan Allah untuk seluruh umat manusia, dan janganlah kamu mengikuti 

langkah-langkah setan yang selalu merayu manusia agar memenuhi 

kebutuhan jasmaninya walaupun dengan cara yang tidak sesuai dengan 

ketentuan Allah. Waspadailah usaha setan yang selalu berusaha 

menjerumuskan manusia dengan segala tipu dayanya. Allah mengingatkan 

bahwa sungguh setan itu musuh yang nyata bagimu, wahai manusia.30 

                                                           
29 Surah Al-Baqarah ayat 275 : Arab-Latin dan Artinya. Tafsir Web 

https://www.tokopedia.com/s/quran/al-baqarah/ayat-168. (Diakses pada 10 Agustus). 
30 “Tafsir Ringkasan Kemenag” https://www.tokopedia.com/s/quran/al-baqarah/ayat-275.  

(Diakses pada 10 Agustus). 



 

 

Di Indonesia perbankan syariah dijadikan sebagai tolak ukur terhadap 

perkembangan perekonomian Indonesia. Hubungan ekonomi yang didasarkan 

pada syariat Islam yang ditentukan pada hubungan akad yang terbagi dalam 

lima konsep dasar akad yang secara garis besar. Ada empat konsep dasar 

yang dapat ditemukan dalam produk-produk lembaga keuangan syariah dan 

lembaga non-keuangan untuk dioprasionalkan. Adapun konsep tersebut 

yaitu:31 

a. Al-Wadi’ah atau sistem simpanan murni, dalam tradisi fiqih  islam prinsip 

titipan atau simpanan dikenal dengan alwadi’ah  yang dapat diartikan 

sebagai titipan merni dari satu pihak ke pihak lain, baik kepada individu 

maupun badan hukum yang harus dijaga dan dikembalikan kapan saja isi 

penitip menghendaki. 

b. Profit sharing atau Bagi hasil. Secara umum, prinsip bagi hasil dalam 

perbankan syariah dapat dilakukan dalam empati akad utama yaitu al-

musyarakah, al-mudharabah, almuzara’ah dan al- musaqah. Tata cara 

pembagian hasil usaha antara shahibul mall dengan mudharib. Dalam 

pembagian hasil dari usaha dapat terjadi kepada penyimpan dana, 

maupun antara nasabah dengan pihak  bank. 

c. At-Tijara atau prinsip jual beli adalah suatu sistem yang menerapkan cara 

jual beli dimana bank akan membeli suatu barang dan menjadikan 

nasabah sebagai agen bank yang akan melakukan pembelian barang atas 

                                                           
31 Muhammad, “  Manajemen Keuangan Syariah: Analisis Fiqh dan Keuangan”, 

(Yogyakarta :UPP STIM YKPN,2014),229 



 

 

nama bank, lalu pihak bank menjual barang kepada nasabah dengan 

sejumlah harga yang ditambah dengan marqin atau keuntungan.  

d. Al-Ijarah atau sewa adalah akad pemindahan suatu hak guna atas jasa dan 

barang dengan melalui pembayaran upah sewa tanpa diikuti dengan 

kepemilikan atas barang itu sendiri. Prinsip ini terbagi atas dua jenis 

yaitu bai al-takjiri atau ijarah al-muntahiya bittamlik adalah 

penggabungan sewa dan beli, dimana isi penyewa mempunyai hak untuk 

memiliki barang pada akhir masa sewa. Sewa murni seperti penyewaan 

alat-alat. 

Perbankan Syariah pada Masa Pandemi Covid-19 memiliki 

beberapa tantangan yaitu: tantangan pertama perbankan syariah saat ini 

dimana nasabah harus menjaga jarak sekitar meter dan pihak bank 

syariah mewajibkan kepada nasabah untuk melakukan transaksi secara 

online pada masa pandemi Covid-19 bank syariah harus bisa 

menyesuaikan pola bisnis dimana bank syariah harus   melayani nasabah 

melalui online layanan bank baik dalam menghimpun dana maupun 

pembiayaan. Perry Warjio Gubernur Bank Indonesia mengatakan bahwa 

dalam  perbankan syariah harus dilakukan langkah cepat karena transaksi 

masyarakat semakin berkembang dengan adanya penggunaan 

smartphone yang kian meningkat. OJK menjelaskan bahwa pelayanan 

bank syariah digital merupakan suatu layanan atau aktivitas perbankan 

dalam  menggunakan sarana elektronik atau fasilitas yang disediakan. 



 

 

Melalui fasilitas tersebut nasabah lebih mudah dalam melakukan 

transaksi secara mandiri.  

Tantangan kedua akibat pandemi Covid-19 terdampak suatu 

tantangan ketiga dalam mencari alternative market baru maupun minimal 

market, seperti memberikan bantuan kepada tenaga kesehatan seperti alat 

pelindung dan masker  serta alat yang dibutuhkan dalam menangani 

Covid-19 dan memberikan biaya kepada usaha-usaha kecil dan 

menengah, ditengah pandemi Covid-19 ini pemerintah akan semakin 

meningkat dengan memberikan berbagaii fasilitas pelayanan, sehingga 

membuat sektor perbankan syariah tidak mengalami penurunan market 

secara signifikan. Bank syariah diharuskan menjaga prinsip islam dalam 

melakukan segala kegiatan guna menjaga reputasi atau citra bank 

syariah, baik dalam manajemen agar tidak menjadi buruk terhadap 

pengelolahan bank syariah. 

Tantangan ketiga yang dihadapi oleh perbankan syariah dimana 

pandemi Covid-19 telah mempengaruhi rasio pembiayaan dan likuiditas 

dalam hal ini untuk menjaga kestabilan NPF bank harus restrukturisasi 

yang bertujuan untuk membantu meringankan kreditur dalam bentuk 

penurunan suku bunga yang berkepanjangan dan penyesuaian cicil 

pokok. Penurunan suku bunga meningkat situasi perekonomian di tengah 

pandemi Covid-19 seperti ini, sehingga nasabah dapat melanjutkan 

mengangsur kewajiban kepada Bank Syariah. Dengan melakukan hal-hal 

diatas maka dapat dilakukan atau digunakan satu persatu atupun secara 



 

 

keseluruhan yang disesuaikan dengan apa yang dibutuhkan dalam debitur 

tersebut. Pada hakikanya nasabah mengalami masalah pembiayaan jika 

pendapatan suatu nasabah mengalami penurunan yang berangsur-angsur 

dalam hal ini mendorong kinerja perbankan syariah khususnya untuk 

menjaga keimbangan sistem keuangan dan memperhatikan 

perkembangan ekonomi perlu adanya kebijakan perekonomian untuk 

menghadapi dampak dari pandemi Covid-19. 

4. Pandemi Covid-19 

Virus Corona atau severe acuteirespiratory syndrome coronavirus 2 

(SARS-CoV-2) adalah virus yang menyerang sistem pernafasan. Penyakit 

akibat infeksi virus ini disebut Covid-19. Virus Corona bisa menyebabkan 

gangguan ringan pada sistem pernafasan, infeksi paru-paru yang berat, hingga 

kematian. Infeksi virus Corona yang disebut Covid-19 (Corona Virus Disease 

2019) pertama kali ditemukan di kota Wuhan, China pada akhir Desember 

2019. Virus ini menular dengan sangat cepat dan menyebar ke hampiri semua 

negara, termasuk Indonesia, hanya dalam waktu beberapa bulan. Hal tersebut 

membuat beberapa negara melakukan kebijakan Lockdown untuk mencegah 

virus Corona makin meluas. Coronavirus adalah kumpulan virus yang 

mengidentifikasi sistem pernafasan. Pada banyak kasus, virus ini iiihanya 

menyebabkan infeksi pernafasan ringan, seperti flu. Namun, virus ini juga 

bisa menyebabkan infeksi pernafasan berat, seperti infeksi paru-paru 

(pneumonia).



 

 

 

C. Kerangka Pikir 

Kerangka pikir penelitian ini dapat dilihat pada gambar di bawah ini: 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A.  Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Metode yang digunakan pada penelitian ini yaitu metode kualitatif dengan 

menggunakan penelitian lapangan. dalam hal ini penulis terjun langsung ke 

lapangan untuk mencari informasi tentang startegi pemasaran produk Bank 

BSI KCP Ratulangi Palopo di tengah pandemi Covid-19. Penulis melakukan 

wawancara langsung dengan Bapak Muhammad Rusli bagian pemasaran dan 

pegawai Bank BSI KCP Ratulangi Palopo, serta melakukan pengamatan 

langsung dan mengumpulkan data yang diperlukan. Dengan mendeskripsikan 

strategi pemasaran yang efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah di tengah 

pandemi Covid-19. Maka penulis menganalisis dengan menggunakan bahan 

dan dokumentasi yang telah penulis peroleh. 

B. Fokus Penelitian 

Fokus penelitian berguna untuk pembatasan objek penelitian yang 

diangkat. Manfaat lainnya adalah peneliti tidak terjebak pada banyaknya data 

yang diperoleh di lapangan. Penentuan fokus penelitian lebih diarahkan pada 

tingkat kebaruan informasi yang akan membatasi penelitian kualitatif serta 

membatasi penelitian guna memilih data mana yang relevan dan mana data 

yang tidak relevan. Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang efektif dalam meningkatkan 

jumlah nasabah produk tabungan di tengah pandemi Covid-19. 

 



 

 

C. Definisi Istilah 

1. Strategi pemasaran adalah metode untuk mencapai sekumpulan tujuan dan 

sasaran, strategi dan keputusan yang memberikan arah bagi upaya 

pemasaran perusahaan dalam jangka panjang. Dimana strategi pemasaran 

menurut Philip Kotler 7P yaitu: Produk (product), harga (price), tempat 

(place), promosi (promotion), people (orang), physical evidence (bukti 

fisik), process (proses). 

2. Produk yang ada di Bank BSI KCP Ratulangi Palopo merupakan produk 

yang baik dan halalan Thayyiban (halal dan bagus). Adapun produknya 

yaitu: tabungan, giro, deposito, digital banking. 

3. Bank syariah merupakan lembaga keuangan yang berfungsi memperlancar 

mekanisme sektor rill melalui aktivitas kegiatan Usaha (jual beli dan 

investasi). Bank syariah merupakan lembaga keuangan yang universal, 

transparansi, keadilan dan kemitraan dan kegiatan usahanya didasarkan 

pada prinsip-prinsip islam. 

4. Pandemi Covid-19 atau Virus Corona (Severe acute respiratory syndrome 

coronavirus 2) adalah virus yang menyerang sistem pernafasan. Penyakit 

akibat infeksi virus ini disebut COVID-19. Infeksi virus Corona yang 

disebut Covid-19(Corona Virus Disease 2019) pertama kali ditemukan di 

kota Wuhan, China pada akhir Desember 2019. Virus ini menular dengan 

sangat cepat dan menyebar ke hampir semua negara, termasuk Indonesia, 

hanya dalam waktu beberapa bulan. Hal tersebut membuat beberapa 

negara melakukan kebijakan Lockdown untuk mencegah virus Corona 



 

 

makin meluas.  

B. Desain Penelitian 

Desain penelitian adalah semua proses yang diperlukan dalam 

merencanakan dan melaksanakan penelitian. Desain penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah desain penelitian deskriptif kualitatif 

karena peneliti ingin mencari fakta dan menginterpretasikan “Strategi 

Pemasaran yang Efektif dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk 

Tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo”. 

C. Data dan Sumber Data  

Sumber data adalah segala sesuatu yang dapat memberikan informasi 

mengenai data. Berdasarkan sumbernya data di bedakan menjadi dua yaitu 

data primer dan data sekunder: 

1. Data Primer 

Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari subjek penelitian 

dengan menggunakan alat penggumpulan data langsung pada subjek sebagai 

sumber informasi. Pada penelitian ini data primer yang akan di dapatkan dari 

hasil wawancara langsung dengan Bapak Muhammad Rusli bagian 

Pemasaran dan pegawi Bank BSI KCP Ratulangi Palopo.  

2. Data Sekunder 

Data Sekunder adalah data dari sumber kedua atau pihak tertentu yang 

berhubungan dengan data yang dibutuhkan, seperti berasal dari literature, 

artikel, jurnal serta situs dari internet yang berkenaan dengan penelitian yang 

dilakukan. 



 

 

D. Instrumen Penelitian    

Keberhasilan suatu penelitian tidak terlepas dari instrument yang 

digunakan, oleh karena itu instrument yang digunakan dalam penelitian ini 

antara Lain: Wawancara dengan daftar pertanyaan yang telah disiapakan, 

kamera (Dokumentasi), alat perekam,  buku catatan dan pena.  

E. Teknik Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data  merupakan hal yang sangat penting, karena 

alasan utama dalam penelitian adalah untuk mendapatkan informasi. 

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan penulis pada penelitian 

ini, ialah: 

1. Observasi 

Observasi merupakan suatu pengumpulan data dengan melakukan survai 

lapangan pengamatan secara langsung mengenai kondisi lokasi yang akan 

diteliti. Peneliti akan melakukan observasi langsung ke Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo. 

2. Wawancara 

Wawancara yaitu proses memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian 

sengan cara tanya jawab, sambil bertatap muka dengan pewawancara dengan 

penjawab atau responden.32 Adapun dalam penelitian ini menggunakan 

Wawancara tidak terstruktur. Wawancara tidak terstruktur tidak membuat 

pertanyaan yang telah disusun secara sistematis idan lengkap tetapi peneliti 

hanya mempersiapkan pernyataan seputar poin-poin penting dari 

                                                           
32 Moh.Nazir,Metode penelitian,(Bogor:Ghalia Indonesia,2005),h.193. 



 

 

permasalahan.33 Untuk mendapatkan informasi secara langsung maka peneliti 

harus ke Bank BSI KCP Ratulangi Palopo untuk memudahkan peneliti 

mendapatkan informasi yang sesuai dengan permasalahan. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah suatu metode pengumpulan data dengan 

mengabadikan moment yang berisi peristiwa baik itu tulisan ataupun gambar 

yang dianggap dapat membantu mencapai tujuan penelitian. Pada penelitian 

ini dokumentasi diambil pada saat melakukan wawancara dengan Bapak 

Muhammad Rusli bagian pemasaran dan pegawai Bank BSI KCP Ratulangi 

Palopo. 

E. Pemeriksaan Keabsahan Data 

Untuk menguji keabsahan data yang terkumpul, penulis menggunakan 

metode (triangulasi). Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data 

yang memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan 

pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data itu.34 Dalam penelitian ini 

peneliti mengecek kembali segala informasi ataupun catatan-catatan yang 

diperoleh dengan cara membandingkan dengan berbagai sumber. Seperti 

membandingkan hasil pengamatan dengan hasil wawancara serta mengecek 

data yang sudah diperoleh dengan berbagai sumber data. Pada penelitian ini 

peneliti pernyataan dari pihak Bank BSI KCP Ratulangi Palopo di masa 

pandemi Covid-19. Dengan triangulasi peneliti menjadikan bagian pemasaran 

                                                           
33 Sugiyono, “Metode penelitian kualitatif dan R&D”, (Bandung: Alfabeta, 2013), 233 
34 Lexy J.Moeleong, “Metode Penelitan Kualitatif”, (Bandung: Remaja Rosdakarya 

,2009), 330 



 

 

produk tabungan sebagai sumber pengumpulan data dan sebagai tolak ukur 

keabsahan data. 

F. Teknik Analisis Data 

Adapun teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu 

teknik analisis model Miles dan Huberman selama berada di lapangan,  

berikut tahap-tahapnya:  

1. Data reduction (Reduksi data) 

Didefinisikan sebagai proses memilih data dengan melakukan 

pengurangan data yang tidak penting ataupun menambahkan data yang 

dianggap masih kurang sehingga memudahkan dalam menyimpulkan hasil 

data penelitian. 

2.  Data Display (Penyajian data) 

Setelah melakukan pengurangan data yang tidak penting, selanjutnya 

peneliti akan melakukan penyajian data dengan menyusun informasi yang 

didapatkan dengan sistematis. Penyajian data pada penelitian ini ada beberapa 

bentuk yang mudah dipahami baik itu grafik ataupun bagan. Penyajian data 

yang tersusun rapi dapat mempermudah peneliti untuk menarik kesimpulan.  

3. Conclusion Drawing (Penarikan kesimpulan) 

Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif Miles dan Huberman 

menjelaskan bahwa penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awali 

yang dilakukan masih dalam tahap sementara dan akan berubah jika tidak 

ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan 

data berikutnya. Akan tetapi yang dikemukakan pada awal didikung oleh 



 

 

bukti- bukti yang valid dan konsisten pada saat peneliti kembali kelapangan 

untuk mengumpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan 

kesimpulan yang kredibel.
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BAB IV 

DESKRIPSI DAN ANALISIS DATA 

 

A. Deskripsi Data 

Dalam sebuah deskripsi data, dalam penelitian ini peneliti menjelaskan 

dengan menggambarkan data dan menyajikan data yang diperoleh dari 

lapangan melalui observasi dan wawancara yang telah dilaksanakan oleh 

peneliti selama masa penelitian.  

1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

a. Sejarah BSI KCP Palopo 

Pada tahun 2010 merupakan tahun didirikan bank syariah yang didasarkan 

pada prinsip syariah dengan tujuan memberikan informasi kepada masyarakat 

untuk mengembangkan bank syariah dengan tujuan memajukan pertumbuhan 

ekonomi islam didalam berinteraksi dan mengembangkan usaha-usaha lainya 

yang berkaitan dengan prinsip islam namun dibalik didirikanya bank syariah, 

pihak-pihak bank sudah melakukan evaluasi di kota palopo dalam 

pembangunan bank syariah, setelah melakukan observasi pihak bank 

mendiskusikan apakah tempat untuk membangun  bank syariah layak untuk 

pembangunan. Setelah itu dilakukan uji kelayakan dan hasilnya positif maka 

hasil keputusanya kota palopo layak untuk membangun Bank Syariah Mandiri 

Cabang Palopo. Dengan adanya bank syariah dikota palopo masyarakat 

antusias. Bank Syariah berdiri untuk memperlihatkan kepada masyarakat 

mengenai produk apa saja dan bagaimana kegiatan bank syariah karena 

kebanyakan masyarakat lebih  mengetahui kegiatan bank konvensional dari 



 

 

pada Bank Syariah. 

Beberapa tahun terakhir bank syariah mengalami peningkatan dalam 

produk dan layanan yang berbasis syariah. Hal inilah yang membuat 

pemerintah mengabungkan tiga bank syariah di Kota Palopo menjadi satu 

bank yaitu BNI Syariah, BRI Syariah dan Bank Mandiri Syariah, yang diberi 

nama menjadi Bank Syariah Indonesia. Tanggal 1 februari 2021 diresmikanya 

Bank Syariah Indonesia yang diresmikan BSI yang merupakan gabungan dari 

tiga bank syariah merupakan hal yang baik yang dapat menghasilkan bank 

syariah yang lebih baik dan menjadi panutan semua bank, bank BSI 

diharapkan menjadi kekuatan baru bagi perkembangan perekonomian yang 

dapat membantu kesejahteraan masyarakat secara luas. Dengan adanya BSI 

dapat menjadi dentitas baru bagi perbankan syariah dengan universal atau 

modern serta dapat member manfaat bagi masyarakat kota Palopo. 

b. Visi dan Misi 

1) Visi 

Visi merupakan suatu hal yang organisasi harapkan dimasa depan. 

Adapun visi yang dimiliki Bank BSI KCP Ratulangi Palopo yaitu menjadi 

bank yang dapat mendominasi dibidang industry perbankan, miniature 

UKM, bisnis dan area perusahaan dan menjadi bank syariah yang memiliki 

Inovasi dalam penyimpanan uang serta administrasi yang terunggul bagi 

klien. 

 

 



 

 

2) Misi  

Misi merupakan sebuah pernyataan yang dipergunakan untuk 

mengetahui tujuan dari sebuah organisasi. Misi Bank BSI KCP Ratulangi 

Palopo yaitu: 

a) Memberi perhatian terhadap masyarakat dan daerah 

b) Melakukan penambahan diindustri yang berkaitan dengan profit 

c) Meningkatkan usaha ke tingkat syariah universal 

d) Mengakui manfaat dan perkembangan yang didapat dari normal bisnis 

e) Menyalurkan pembiayaan kepada segmen ritel dan mempentingkan 

penghimpunan dana murah 

f) Mengembangakan nilai layanan berbasis teknologi sesuai Keinginan 

nasabah 

g) Mengembangkan nilai layanan atau barang berlandaskan teknologi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

c. Struktur Organisasi Bank BSI KCP Ratulangi Palopo 

Struktur organisasi merupakan suatu sistem yang dipergunakan untuk 

mendefinisikan setiap pekerjaan dibagi atau dikelompokan secara iiiteratur. 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi 
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1. Branch Manager 

Tanggung jawab serta Tugas 

a. Mengarahkan serta mengawasi dengan langsung para pekerja yang 

sesuai dengan tugasnya masing-masing. 

b. Memastikan sebuah tercapaian target yang telah ditentukan dalam 

sebuah bisnis. 

c. Memperhatikan kedisiplinan pada semua tingkat prodentialisasi dan 

keadaan semua cabang. 

2. Mikro Banking Manager (MBM) 

Tanggung jawab serta Tugas: 

a. Memperhatikan implementasi rapihnya atau keamanan pengambilan 

dokumentasi. 

b. Memperhatikan jalanya recoveri pelanggan atau restrukturisasi. 

c. Memastikan pencapaian target dan bisnis. 

d. Memperhatikan nilai aktiva dalam kondisi Performing Financing. 

3. Branch Operasional Service Manager (BOSM) 

Tanggung jawab serta Tugas: 

a. Mengesahan penutup serta pembukaan rekening. 

b. Memastikan persedian likuiditas 

c. Melaksanakan approval atau complaint didalam manajemen sistem. 

d. Melaksanakan permintaan kartu ATM secara regular atau cepat. 

e. Mengambil pelayanan yang sesuai kemauan nasabah yang optimal. 



 

 

f. Memantau semua aktifitas yang dilaksanakan sesuai administrasi, 

dokumentasi dan kesiapan sesuai yang telah ditetapkan. 

g. Memastikan oprasional biaya terkendali secara tepat. 

4. Custumer Banking Relationship Marketing (CBRM) 

a. Melaksanakan kerja sama dengan pihak ketiga 

b. Menciptakan perkembangan bisnis melalui branch manager dan 

rancangan kerja. 

c. Membuat perencanaan kerja yang didasarkan dentitas calon nasabah 

dan memastikan adanya dana dan kapasitas pasar. 

d. Menjamin telah adanya produk serta penyelanggaranya. 

e. Mengembangkan pendanaan pertumbuhan portofolio, fee based dalam 

konsumen dan pembiayaan. 

f. Memperhatikan adanya data untuk laporan montoring portofolio 

penyelenggara dan produk keagendaan. 

5. Mikro Finance Analist (MFA) 

Tanggung jawab serta Tugas: 

a. Menjamin kualitas barang. 

b. Memastikan proses pencairan pembiayaan. 

c. Mengambil tindakan perizinan pembiayaan gadai sesuai telah 

ditetapkan. 

d. Memastikan kelengkapan dokumen aplikasi gadai. 

6. Mikro Finance Analist (MFA) 

Tanggung jawab serta Tugas: 



 

 

a. Memberikan laporan bulanan kepada unit risk. 

b. Melakukan pengamatan kepada pekerja dalam pembiayaan 

berdasarkan pekerjaan yang dilakukan. 

c. Melaksanakan pengimpunan pada aplikasi FAS sesuai dengan 

ketetapan yang berlaku. 

d. Menyelenggarakan peninjauan ke lokasi jaminan dan bisnis. 

e. Melakukan penafsiran jaminan berdasarkan aturan yang berlaku. 

f. Melakukan perifikasi kelayakan bisnis dan penilaian jaminan. 

7. Customer Service Representative (CSR) 

Tanggung jawab serta Tugas: 

a. Mengelolah surat-surat berharga dan kartu ATM 

b. Mengimput data nasabah dan Loan facilitas secara lengkap dan akurat. 

c. Mengimput data secara lebih lengkap. 

d. Menyerahkan informasi jasa dan barang BSM terhadap nasabah atau 

pelanggan. 

e. Menangani surat izin pembukuan deposito, dan penutupan rekening 

tabungan dan giro. 



 

 

B. Hasil Penelitian 

Berdasarkan hasil wawancara dengan beberapa informan di atas mengenai 

Strategi Pemasaran yang Efektif dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Produk Tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo, Kegiatan pemasaran 

terasa semakin penting dengan semakin banyaknya bank yang menawarkan 

produk tabungan yang sejenis. Dengan adanya kegiatan pemasaran yang 

gencar seperti promosi dan kualitas produk yang baik, maka konsumen 

diharapkan akan tertarik dengan produk yang ditawarkan. Seiring dengan 

semakin ketatnya persaingan antara perusahaan bank di Indonesia. 

Bank BSI KCP Ratulangi Palopo harus memiliki strategi untuk dapat 

mempertahankan kelangsungan hidup suatu usaha sehingga dibutuhkan suatu 

strategi pemasaran yang sesuai, untuk itu banyak perusahaan menerapkan 

strategi pemasaran untuk mencari laba sebagai tujuan yang hendak dicapai. 

Demikian pula penerapan Strategi Pemasaran yang Efektif Dalam 

Memasarkan Produk Tabungan oleh Bank BSI KCP Ratulangi Palopo perlu 

dilakukan agar tujuan dapat mencapai target yang di inginkan. 

Berdasarkan rumusan masalah yang peneliti buat disini Strategi Pemasaran 

yang Efektif selama masa Pandemi Covid-19 yang di pakai di Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo merupakan 4P yang mana terdiri dari Product, Price, Place 

dan Promotion. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Muhammad Rusli selaku 

Custumer Banking Relationship Marketing (CBRM) di Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo mengatakan:  



 

 

“Strategi pemasaran produk tabungan selama Pandemi Covid-19 di Bank BSI 
KCP Ratulangi Palopo ini meliputi empat variabel dalam bauran pemasaran 
yaitu produk, harga, tempat dan promosi”. 

Strategi Bank BSI KCP Ratulangi Palopo dalam meningkatkan jumlah 

nasabah produk tabungan menggunakan sebuah teori pemasaran atau 

Marketing Mix untuk seperti: 

1. Product ( Produk) 

Produk merupakan sesuatu yang memiliki nilai di suatu pasar sasaran, di 

mana kemampuanya memberikan manfaat dan kepuasan termasuk benda, jasa, 

tempat dan ide-ide. Penerapan strategi pemasaran produk tabungan yang 

dilakukan Bank BSI adalah dengan menampilkan mutu dari masing-masing 

produk tabungan tersebut meliputi pemeberian fasilitas yang terdapat di dalam 

karakteristik produk. Produk sangat berperan penting pada perusahaan dengan 

mengutamakan tujuan dasar dari dikeluarkanya probuk tabungan Bank BSI 

KCP Ratulangi Palopo adalah untuk membantu masyarakat dalam melakukan 

investasi. Produk tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo menggunakan 

akad Mudharabah dan Wadiah yang memberikan rasa aman dan terjamin, 

online di seluruh Bank BSM dan setoran minimum yang ringan sehingga 

menjadi kemudahan nasabahnya. produk tabungan Easy Mudharabah yaitu 

tabungan dalam mata uang rupiah yang dapat memudahkan transaksi segmen 

wiraswasta dengan limit transaksi harga yang lebih besar. keunggulan dari 

jenis tabungan ini adalah penarikanya dan setoranya dapat dilakukan setiap 

saat selama jam oprasional kas di kantor bank atau melalui ATM dan gratis 



 

 

biaya tarik tunai. Secara lebih rinci saldo minimum produk tabungan Easy 

Mudharabah : 

a. Setoran awal: Rp 100.000 (perorangan) dan Rp. 1.000.000 (non-

perorangan) 

b. Setoran minimum berikutnya: Rp.50.000 (Via Teller) 

c. Saldo minimum: Rp.50.000 

d. Biaya penutupan rekening: Rp.20.000 

e. Biaya admin BSI produk tabungan Easy Mudharabah: Rp.10.000 

f. Biaya ganti kartu hilang/rusak: Rp. 25.000 

g. Vasilitas kartu debit: GPN dan VISA 

h. Biaya dormant accont: Rp.5.000 

 Sedangkan Tabungan Easy Wadiah yaitu tabungan dengan mata uang 

rupiah berdasarkan prinsip wadiah yad dhamanah yang penarikan dan 

setoranya dapat dilakukan setiap saat selama jam oprasional kas di kantor 

bank atau melalui ATM. Secara lebih rinci saldo minimum produk tabungan 

Easy Wadiah: 

a. Setoran awal: Rp.100.000 (perorangan) dan Rp.1.000.000 (non-

perorangan) 

b. Setoran minimum berikutnya: Rp.50.000 (Via Teller) 

c. Saldo minimum: Rp.50.000 

d. Biaya penutupan rekening: Rp.20.000 

e. Biaya admin Bank BSI produk tabungan Easy Wadiah: gratis 

f. Biaya ganti kartu/rusak: Rp.25.000 



 

 

g. Fasilitas kartu debit : GPN dan VISA 

h. Biaya dormant accont: Rp.5.000 

 Secara teori penerapan strategi pemasaran terhadap produk menurut 

Al-Arif (2012: 140) merupakan suatu yang dapat ditawarkan kepada pasar 

untuk mendapatkan perhatian konsumen untuk digunakan atau dikonsumsi 

yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. 

Tabel 4.1 Jenis Produk Tabungan (Bank Syariah Indonesia KCP 

Ratulangi Palopo,2022) 

No.                   Tabungan   Nasabah 

1. BSI Tab Mudh Bank (Bank Umum/Bprs)    285 

2. BSI Tabungan Easy Mudharabah   1726 

3. BSI Tabungan Easy Wadiah      1530 

4. BSI Tabunganku       736 

5. BSI Tabungan Simpel          780 

6. BSI Tabungan Valas             167 

7. BSI Tabungan Haji Indonesia Mudharabah       92 

8. BSI Tabungan Haji Indonesia Wadiah              78 

9. BSI Tabungan Pensiun      832 

10. BSI Tabungan Bisnis                    422 

11. BSI Tabungan Escrow         98 

12. BSI Tabungan Pensiun Wadiah      446  

13. BSI Tabungan Mahasiswa Mudharabah     320 

14. BSI Tabungan Mahasiswa Wadiah       280 



 

 

15. BSI Tabungan Payroll Mudharabah       233 

16. BSI Tabungan Payroll Wadiah      247 

17. BSI Tabungan Junior Mudharabah       341 

18. BSI Tabungan Junior Wadiah                  380 

19. BSI Tabungan Valas Mudharabah                 187 

20. Tabunganku Bansos Wadiah                  412 

21. Simpanan Pelajar Pip                   250 

22. BSI Tabungan Pendidikan       316 

23. BSI Tabungan Berencana       471 

Berdasarkan hasil penelitian terhadap penerapan Strategi Pemasaran yang 

Efektif dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk tabungan Bank BSI 

KCP Ratulangi Palopo dari segi produk sudah sangat bagus, Bank BSI KCP 

Ratulangi memiliki berbagai produk tabungan yang efektif sesuai dengan 

kebutuhan para nasabah. Sebagaimana Bapak Muhammad Rusli mengatakan: 

“Produk Tabungan di Bank BSI KCP Ratulangi ada berbagai macam Salah 
satu produk tabungan yang banyak diminati selama pandemi Covid-19 yaitu 
tabungan Easy Mudharabah dan tabungan Easy Wadiah dimana tabungan 
Easy Mudharabah menggunakan akad Mudharabah sedangkan Easy Wadiah 
menggunakan akad Wadiah atau akad titipan dimana tidak dikenakan bagi 
hasil tetapi dikenakan biaya administrasi”.35 

 

Produk yang ditawarkan oleh Bank BSI KCP Ratulangi Palopo 

memangcukup variatif dibandingkan dengan kompetitor lainya dan pastinya 

nasabah tertarik dengan produk tabungan yang ada di Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo.  

                                                           
35 Muhammad Rusli, “Wawancara Customer Banking Relationship Marketing BSI KCP 

Ratulangi Palopo” (Palopo 20 April 2022) 



 

 

2. Price (Harga) 

Dalam konsep ekonomi islam, penerapan harga dilakukan oleh pasar yaitu 

kekuatan permintaan dan penawaran. Harga harus ditentukan harganya, hal ini 

sangat penting karena harga dapat menentukan laku tidaknya produk yang 

ditawarkan. Penerapan strategi pemasaran produk tabungan dari segi harga 

dilihat dari pengembalian modal adalah bagi hasil. Bagi hasil adalah suatu 

sistem yang meluputi tata cara bagi hasil usaha antara penyedia dana dan 

pengelola dana atau antara bank dengan nasabah penerima dana. Bank BSI 

KCP Ratulangi dalam menawarkan bagi hasil dimungkinkan pada penerapan 

nisbah bagi hasil. Nisbah bagi hasil yang ditentukan secara cermat untuk 

masing-masing produk tabungan dengan memperhitungkan hasil investasi dari 

dana nasabah yang telah dijalankan. Berdasarkan hasil wawancara dengan 

Bapak Rusli mengatakan: 

“Harga yang diberikan oleh Bank BSI KCP Ratulangi Palopo setoran awal 
dan pembuatan ATM yang dapat didebit secara otomatis pada buku rekening 
yaitu untuk pembukaan Tabungan sebesar Rp.50.000”. 

Secara teori penerapan strategi pemasaran terhadap harga menurut 

Swastha (2002:147) merupakan jumlah yang dibutuhkan untuk mendapatkan 

sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. penentuan suatu harga 

menjadi sesuatu yang sangat penting diperhatikan, mengingat harga menjadi 

salah satu sebab laku atau tidaknya suatu produk dan jasa yang ditawarkan. 

ketika harga salah ditetapkan untuk suatu produk akan berakibat fatal terhadap 

produk yang di tawarkan dan berakibat tidak lakunya produk dipasar. 



 

 

Berdasarkan hasil penelitian terhadap penerapan strategi pemasaran yang 

efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo dari segi Harga yang ditawarkan untuk membuka tabungan 

Oleh Bank BSI KCP Ratulangi Palopo juga relatif lebih murah dibandingkan 

dengan kompetitor lainya. Hal ini bisa dijadikan daya tarik bagi nasabah, 

proses yang dilakukan pada Bank BSI KCP Ratulangi Palopo lebih mudah dan 

cepat dengan menggunakan aplikasi Mobile Banking di tengah pandemi 

Covid-19. 

3. Place (Tempat) 

Tempat adalah salah satu keberhasilan dalam memasarkan produk 

tabungan, tempat yang ramai akan meningkatkan pengetahuan masyarakat 

akan suatu perusahaan. Bank BSI KCP Ratulangi Palopo yang terletak dalam 

lokasi yang startegis sangat memudahkan nasabah dalam berurusan dengan 

Bank BSI KCP Ratulangi Palopo terletak di Jl.dr Ratulangi Kota Palopo 

Lokasi atau tempat memiliki letak yang sangat strategis dekat dengan kawasan 

perdagangan dan Bank Konvensional yaitu berlokasi di Tempat ini sangat 

strategis karena dekat dengan Supermarket dan jalan raya yang mudah 

dijangkau. 

Hasil wawancara dengan salah satu karyawan Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo mengatakan: 

“Letak kantor Bank BSI KCP Ratulangi Palopo ini sangat stategis, dekat 
dengan jalan raya dan juga supermarket Palopo sehingga memudahkan 
nasabah dalam melakukan transaksi”. 



 

 

Secara teori penerapan stategi pemasaran terhadap tempat menurut Anang 

(2019:188) pemilihan lokasi suatu bisnis didasarkan kepada vasibilitas, 

ekspansi dan lingkungan bisnis. Vasilidasi yaitu lokasi yang dapat ditemukan 

dengan jelas oleh konsumen. kemudian ekspansi yaitu tersedianya tempat 

yang cukup luas untuk mengembangkan usaha dikemudian hari. Lingkungan 

sekitar yang mendukung jasa dan produk yang ditawakan menjadi faktor 

pendukung untuk mencapai tujuan suatu bisnis. Tempat yang ramai akan 

meningkatkan pengetahuan masyarakat akan suatu perusahaan. Lokasi atau 

tempat memiliki letak yang sangat strategis dekat dengan kawasan 

perdagangan dan Bank konvensional yaitu berlokasi di Jl. Dr. Ratulangi Kota 

Palopo. Tempat ini sangat strategis karena dekat dengan Supermarket dan 

jalan raya yang mudah dijangkau sehingga memudahkan nasabah dalam 

melakukan transaksi. 

4. Promotion (Promosi) 

Tujuan promosi bagi Bank BSI KCP Ratulangi Palopo adalah untuk 

menginformasikan segala jenis produk tabungan yang ditawarkan dan 

berusaha untuk menarik nasabah yang baru dan meningkatkan penjualan 

produk tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo. perangkat bauran promosi 

yang dilakukan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo diantaranya melalui media 

massa seperti website, media sosial selama masa pandemi Covid-19. Promosi 

merupakan cara langsung atau tidak langsung untuk mempengaruhi konsumen 

agar lebih suka membeli suatu merek barang tertentu. Istilah promosi sering 

disamakan dengan komunikasi pemasaran. Dalam menghadapi persaingan 



 

 

Bank BSI KCP Ratulangi juga melakukan promosi dimana pada dasarnya 

promosi yang dilakukan Bank BSI KCP Ratulangi sama dengan kegiatan 

promosi bank lainya.  

Secara teori penerapan strategi pemasaran terhadap tempat menurut 

suryani (2017:85) merupakan pemasaran yang tujuanya untuk 

mempromosikan produk dan jasa perbankan yang memainkan peran penting 

dalam mempengaruhi nasabah. Bauran pemasaran yang tepat seperti 

periklanan, kehumasan, penjualan personal, publisitas, dan promosi penjualan 

akan mempengaruhi persepsi, sikap dan perilaku nasabah sehingga dapat 

meningkatkan penjualan dan kinerja pemasaran bank lainya. Pihak Bank BSI 

KCP Ratulangi mempromosikan produk tabunganya di tengah pandemi 

Covid-19 dengan cara : 

1) Melalui Media sosial, promosi yang dilakuakan dalam bentuk gambar atau 

kata-kata yang dipromosikan lewat Instagram dan Facebook. 

2) Sosialisasi, promosi yang dilakukan dengan cara mengsosialisasikan 

produk tabungan dengan mitra-mitra melalui Zoom Meeting. 

Selain itu Bank BSI KCP Ratulangi Palopo juga menggunakan teknik 

Personal Selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum 

dilakukan oleh seluruh pegawai bank, mulai dari cleaning service, satpam 

sampai pejabat bank. Secara khusus personal selling dilakukan oleh petugas 

customer service atau service assistensi. Sehingga setiap pegawai yang ada di 

Bank BSI KCP Ratulangi Palopo melakukan penjualan pribadi dengan 

melakukan promosi kepada masyarakat dalam rangka mensukseskan 



 

 

penjualan dan membangun hubungan dengan nasabah selama pandemi Covid-

19. 

Hasil wawancara dengan Bapak Rusli selaku Custemer Banking 

Relesionship Marketing atau Bagian pemasaran produk beliau mengatakan 

bahwa:  

“Strategi yang kami gunakan pada masa pandemi Covid-19 yaitu lebih banyak 
menggunakan digital marketing, Selama pandemi Covid-19 ada pola yang 
dilakukan oleh Bank BSI yaitu interaksi terhadap nasabah produk tabungan 
harus dibatasi dengan memanfaatkan berbagai fasilitas seperti Mobile 
Banking, dengan adanya pandemi Covid-19 ini Bank lebih mengharuskan 
nasabah berinterkasi secara Online”.36 
 

Hal ini didukung dengan pendapat pengawas BSI KCP Ratulangi Palopo yang 

menyebutkan bahwa: 

“Terkait dengan proses pelayanan ada beberapa yang harus di perhatikan 
yang pertama dari segi pelayanan, selama pandemi Covid-19 terjadi 
perubahan pelayanan dimulai pukul 08.30-14.00 yang sebelum Pandemi 
pelayanan dimulai pukul 08.00-15.00. Yang kedua dari segi kapasitas selama 
pandemi Covid-19, nasabah yang berhak dalam kantor tidak mencapai 50% 
dari normalnya dengan catatan menjaga protokol kesehatan”.37 

Terkait dengan kebijakan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo pada masa 

pandemi Covid-19, ada beberapa kebijakan yaitu Pertama: karyawan menerpakan 

WFH dan WFO, yang artinya WFH singkatan dari Work From Home yang artinya 

bekerja dari rumah jika salah satu karyawan mengalami keadaan atau situasi 

seperti terkena wabah penyakit atau mengalami bencana alam atau hal yang 

berkaitan dengan personal. Sedangkan arti dari WFO merupakan singakatan dari 

Work From Office yang artinya format pembagian kerja dengan melihat dan 

mempertimbangkan protocol kesehatan pada masa pandemi Covid-19. Kedua: 

                                                           
36Muhammad Rusli, “Wawancara Customer Banking Relationship Marketing BSI KCP 

Ratulangi Palopo” (Palopo 20 April 2022) 
37 Furqon, “Wawancara Pengawas BSI KCP Ratulangi Palopo” (Palopo 20 April 2022) 



 

 

Bank BSI KCP Ratulangi Palopo membuat sistem CIS (Customer Identification 

System), dimana CIS yaitu setiap hari semua karyawan wajib melaporkan kondisi 

kesehatan, kondisi Sif kerja apakah dia WFH atau WFO dan wajib dilaporkan 

sebelum jam 07.00 Pagi. Ketiga: dan setiap ada karyawan yang ingin melakukan 

perjalanan keluar daerah wajib melapor ke area. Keempat: setiap karyawan wajib 

mengabsen terkait dengan vaksinasi, apabila belum divaksin itu wajib melakukan 

WFH. Kelima: Proses interaksi dalam kantor dibatasi sampai 50% saja. Selama 

adanya pandemi Covid-19 BSI melakukan pola dimana sebisa mungkin interkasi 

terhadap nasabah itu berkurang dengan memanfaatkan fasilitas seperti Mobile 

Banking dan menambah fitur-fitur pembelian online, Fitur tarik tunai salah satu 

Strategi Pemasaran selama pandemi Covid-19. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan oleh penulis, 

dalam hal ini maka dapat ditarik kesimpulan yaitu berdasarkan hasil 

penelitian tentang strategi pemasaran yang efektif dalam meningkatkan 

jumlah nasabah produk tabungan Bank BSI KCP Ratulangi Palopo ditengah 

pandemi Covid-19, maka peneliti memperoleh kesimpulan bahwa dalam 

memasarkan produk tabungan yang efektif di tengah Pandemi Covid-19 Bank 

BSI KCP Ratulangi Palopo mengaplikasian Digital Marketing dalam 

memasarkan produk di Tengah Pandemi Covid-19 dengan menggunakan alat  

Marketing Mix (Bauran Pemasaran) yang terdiri dari 4P, product (produk) 

tabungan yang banyak diminati selama pandemi Covid-19 yaitu Easy 

Mudharabah dan Easy Wadiah. Price (harga) dari segi Harga yang 

ditawarkan untuk membuka tabungan oleh Bank BSI KCP Ratulangi Palopo 

juga relatif lebih murah dibandingkan dengan kompetitor lainya. Promotion 

(promosi) Pihak Bank BSI KCP Ratulangi mempromosikan produk 

tabunganya di tengah pandemi Covid-19 dengan cara Melalui Mediasosial, 

promosi yang dilakuakan dalam bentuk gambar atau kata-kata yang 

dipromosikan lewat Instagram dan Facebook. Sosialisasi, promosi yang 

dilakukan dengan cara mengsosialisasikan produk tabungan dengan mitra-

mitra melalui Zoom Meeting. Place (tempat) Bank BSI KCP Ratulangi 

Palopo terletak di Jl.dr Ratulangi Kota Palopo Lokasi atau tempat memiliki 



 

 

letak yang sangat strategis dekat dengan kawasan perdagangan dan Bank 

konvensional yaitu berlokasi di Tempat ini sangat strategis karena dekat 

dengan Supermarket dan jalan raya yang mudah dijangkau dalam 

memasarkan produk tabungan ditengan pandemi Covid-19 saat ini. 

B. Saran 

Pelayanan dan kenyamanan nasabah produk tabungan di Bank BSI KCP 

Ratulangi Palopo harus berkualitas di tengah pandemi Covid-19 sehingga nasabah 

produk tabungan di Bank BSI KCP Ratulangi Palopo tidak melakukan komplen 

atau berkomentar yang tidak memuaskan nasabah. Mengutamakan kepuasan 

nasabah agar jumlah nasabah probuk tabungan di Bank BSI KCP Ratulangi 

Palopo semakin bertambah. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN YANG EFEKTIF DALAM MENINGKATKAN JUMLAH 

NASABAH PRODUK TABUNGAN BANK BSI KCP RATULANGI PALOPO DI TENGAN 

PANDEMI COVID-19 

NAMA : ALLEGRA RUSMAN 

NIM : 17 0402 0200 

Daftar pertanyaan wawancara Pegawai Bank BSI KCP Ratulangi Palopo 

1.  Strategi pemasaran apa saja yang digunakan Bank BSI selama pandemic 

Covid-19? 

2. Apa saja jenis produk yang ada di Bank BSI KCP Ratulangi Palopo? 

3. Produk manakah yang paling diminati nasabah di Bank BSI KCP Ratulangi 

Palopo selama pandemic Covid-19? 

4. Apakah produk tabungan dapat meningkatkan jumlah nasabah yang ada di 

Bank BSI KCP Ratulang Palopo di tengah pandemic Covid-19? 

5. Apa saja promosi yang dilakukan oleh Bank BSI KCP Ratulangi Palopo 

selama pandemic Covid-19? 

6. Apa saja kendala yang dihadapi pada saat melakukan promosi di tengah 

pandemic Covid-19? 

7. Apa solusi atau upaya lain dalam melakukan promosi di tengah pandemi 

saat ini? 

8. Dimana saja pangsa pasar Bank BSI KCP Ratulangi Palopo? 

9. Bagaimana Bank BSI KCP Ratulangi Palopo melakukan promosi untuk 

daerah yang jauh dari lokasi kantor? 



 

 

 

Kantor Bank BSI KCP Ratulangi Palopo 
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