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ABSTRAK
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Strategi promosi merupakan kegiatan perusahaan untuk
mendorong dan meningkatkan penjualan dengan mengarahkan
komunikasi-komunikasi yang meyakinkan kepada pembeli. Hal
ini juga diterapkan oleh BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar, pada tahun 2019 dalam mempromosikan produk
tabungan haji yaitu dengan menggunakan Personal Salling dan
Sales Promotion, dengan setiap harinya mengalami
peningkatan. Sedangkan pada tahun 2020 bank menambah
strategi publicity dengan memanfaatkan media sosial facebook
untuk melakukan promosi, akan tetapi penjualan yang didapat
mengalami penurunan drastis dibandingkan dengan tahun 2019
yang mengalami peningkatan setiap harinya. Sehingga hal ini
menarik bagi penulis untuk melakukan penelitian lebih jauh
terkait strategi apa saja yang sudah dilakukan bank dan apakah
dengan strategi tersebut dapat meningkatkan penjualan produk
tabungan haji atau sebaliknya.

Dalam penyusunan skripsi ini, penulis menggunakan
metode lapangan (Field Research) dengan menggunakan
teknik deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data yang di



gunakan peneliti adalah observasi, wawancara, dan
dokumentasi. Lokasi penelitian adalah BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar yang beralamat di JI. Tanjung,
DesaTuri, Kecamtan Sukorejo, Kota Blitar Jawa Timur kode
pos 66121.

Dari hasil penelitian strategi promosi yang digunakan
yaitu dengan menggunakan strategi Personal Salling dan Sales
Promotion pada tahun 2019 dan ditahun 2020 BRI Syariah
menambah strategi Publicity dalam media elektronik seperti
media sosial, akan tetapi akibat wabah virus corona maka
penghasilan masyarakat menjadi terganggu, pengetahuan
tentang produk tabungan haji juga melemah yang
mengakibatkan bank mengalami penurunan di banding dengan
tahun 2019. Dalam analisa SWOT untuk segi kekuatan dan
peluang yang dimiliki BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar sudah dijalankan dengan baik, tetapi untuk mendapatkan
strategi promosi yang dapat meningkatkan calon nasabah serta
kualitas pelayanan dengan maksimal, maka bank dapat
memperbaiki model desain-desain brosur, membuat spanduk
yang bagus agar dapat menarik dan memudahkan calon
nasabah serta dapat memahami dalam pembukaan rekening
tabungan haji untuk menutupi kelemahan bank serta ancaman
dari pesaing.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Ibadah haji merupakan salah satu ibadah yang
wajib dilakukan bagi umat Islam yang mampu sesuai
dengan rukun Islam yang kelima. Menunaikan ibadah haji
adalah bentuk ritual tahunan yang dilaksanakan kaum
muslim sedunia bagi yang mampu, dengan berkunjung dan
melaksanakan beberapa kegiatan ibadah dibeberapa tempat
di Arab Saudi pada suatu waktu yang dikenal sebagai
musim haji atau bulan Zulhijjah. *

Salah satu syarat haji adalah mampu. Para ulama
banyak merinci tentang kriteria mampu menjadi beberapa
hal antara lain mampu secara fisik (badan), mampu secara
harta, dan juga mampu secara keadaan, yakni keadaan
aman dan kondusif.

Dalam proses penyetoran dana haji di Indonesia,
Perbankan Syariah menyediakan produk dan jasa yang
disebut dengan tabungan haji. Tabungan haji memudahkan
nasabah dalam menentukan keberangkatan haji secara
terencana dan membantu dalam pengelolaan dana untuk
menunaikan ibadah haji. Simpanan dana pada bisnis
perbankan merupakan kegiatan penghimpun dana
(funding). Pihak perbankan syariah sampai saat ini masih
menggunakan bisnis produk penyimpanan dana nasabah
untuk melaksanakan ibadah haji dengan sistem
mudharabah muthlagah. Pada kenyataannnya penggunaan
akad mudharabah dalam produk tabungan haji akan

! Modul BRI Syariah (Blitar, 2013).



2

memberikan nisbah bagi hasil pihak bank kepada nasabah
karena menggunakan akad mudharabah muthlaglah
dalam produk tabungan haji akan menimbulkan timbal
balik antara nasabah dengan pihak bank.

Hal tersebut sejalan dengan berlakunya peraturan
Menteri Agama Nomor 30 Tahun 2013 tentang Bank
Penerima Setoran Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji
(BPS-BPIH) yang mengatur mengenai peralihan dana haji
dari bank konvensional kepada bank syariah dan bank
nasional umum yang memiliki layanan syariah (Peraturan
Menteri  Agama, 2013). Pemerintah juga telah
mengesahkan Undang-Undang Nomor 34 Tahun 2014
tentang pengelolaan keuangan haji, yang mengatur tentang
tata cara pengelolaan keuangan haji yang wajib dikelola
oleh Bank Umum Syariah (BUS) atau Unit Usaha Syariah
(UUS). Oleh sebab itu, berlakunya peraturan ini
diharapkan dapat menjadikan pengelolaan dana haji yang
semakin baik dan menjaga kemabruran ibadah haji karena
seluruh proses pengelolaannya dilakukan sesuai dengan
prinsip syariah.

Setiap nasabah yang ingin berangkat haji harus
melakukan setoran Biaya Perjalanan Ibadah Haji (BPIH)
pada BPS-BPIH. BPIH adalah sejumlah dana yang harus
dibayarkan oleh masyarakat yang akan menunaikan ibadah
haji kepada Negara. Biaya tersebut digunakan untuk
memenuhi kebutuhan selama penyelenggaraan ibadah haji.
Adapun Bank Penerima Setoran Biaya Penyelenggara
Ibadah Haji (BPS-BPIH) adalah bank syariah dan bank
umum nasional yang memiliki layanan syariah. Bank-bank
yang ditunjuk menjadi BPS-BPIH hanyalah bank-bank
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yang menggunakan prinsip syariah atau yang mempunyai
layanan syariah. Hal ini dimaksudkan agar proses
penerimaan, sekaligus pengelolaan, biaya penyelenggara
ibadah haji terhindar dari unsur riba dan hal-hal yang
dilarang oleh syara’.

Berikut daftar nama-nama BPS-BPIH yang telah
ditetapkan oleh Kementerian Agama adalah sebagai
berikut :

Tabel 1.1
Bank penerimaan setoran biaya penyelenggaraan
ibadah haji (BPS-BPIH)

No. | Nama Bank No. | Nama Bank

1 BRI 11 | Bank Nagari

2 Bank Mandiri 12 | Bank Riaukepri

3 Bank BNI 13 | Bank Sumsel Babel

4 Permata Bank | 14 | Bank Muamalat
Syariah Indonesia

5 Bank CIMB Niaga | 15 | Bank BTN
Syariah

6 Bank DKI 16 | BRI Syariah

7 Bank Jateng Syariah | 17 | BNI Syariah

8 Bank Jatim 18 | Bank Syariah Mandiri

9 Bank Aceh 19 | Bank Mega Syariah

10 | Bank Sumut 20 | Bank Panin Syariah

Sumber: Kementerian Agama (2015).

Dalam menunjukkan produk yang dimiliki bank juga
harus memberikan informasi kepada masyarakat melalui
promosi. Promosi merupakan suatu kegiatan yang
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berupaya memberitahu pasar sasaran tentang produk yang
tepat. Promosi yaitu kegiatan mengkomunikasikan suatu
produk kepada masyarakat agar produk itu dikenal dan
ujung-ujungnya dibeli atau dikonsumsi oleh masyarakat itu
sendiri. Promosi atau komunikasi pemasaran adalah sarana
dimana  perusahaan berusaha  menginformasikan,
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung
maupun tidak langsung tentang produk dan merk yang di
jual. ?

Pada dasarnya promosi merupakan  Kkegiatan
memberitahukan  dan  mengkomunikasikan  kepada
masyarakat tentang keberadaan produk, kemanfaatan,
keunggulan, atribut-atribut yang dimiliki, harga, lokasi,
dan cara memperolehnya.? Kegiatan promosi adalah segala
usaha yang dilakukan penjual untuk memperkenalkan
produk kepada calon konsumen dan membujuk mereka
agar membeli serta mengingatkan kembali konsumen lama
agar melakukan pembelian ulang. Promosi terdiri dari
komunikasi pemasaran yang menginformasikan pada para
konsumen mengenai sebuah produk pemasaran dan
meyakinkan mereka untuk menggunakannya.”

Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang
terakhir. Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk
mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya

2 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, 13
ed. (Jakarta: Erlangga, 2008), 172.
Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank
(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 133.
4 Marwan Asri, Marketing, 1 ed. (Yogyakarta: AMP YKPN, 1999),
357.
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baik secara langsung maupun tidak langsung. Tanpa
promosi jangan diharapkan nasabah dapat mengenal bank.
Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang paling
ampuh untuk menarik dan mempertahankan konsumen.’

Promosi yang dapat dilakukan bank harus memberikan
informasi yang tepat dimana komunikasi berperan penting
dalam menjalin hubungan. Dengan diadakannya promosi
maka masyarakat mengetahui apa saja yang diberikan oleh
bank serta menambah minat masyarakat untuk menabung.
Namun tindakan promosi oleh bank juga bisa mengurangi
niat masyarakat apabila dilakukan dengan tujuan yang
tidak tepat atau berlebihan.

Sebaik apapun mutu sebuah produk, semenarik apapun
bentuk rupanya atau sebesar apapun manfaatnya, jika tidak
ada orang yang mengetahui tentang keberadaannya, maka
mustahil produk tersebut dibeli. Produk yang sudah bagus
dengan harga yang sudah bagus itu tidak dapat dikenal
oleh konsumen maka produk tersebut tidak akan berhasil
dipasar. Sarana dan prasarana yang dibutuhkan secara
efektif agar informasi mengenai hadirnya sebuah produk,
dapat sampai kepada masyarakat atau konsumen. Upaya
untuk mengenalkan produk itu kepada konsumen
merupakan awal dari kegiatan promosi.

Menurut Sigit Subardi promosi adalah aktivitas-
aktivitas sebuah perusahaan yang dirancang untuk
memberikan informasi, membujuk, atau mengingatkan
pihak lain tentang perusahaan yang bersangkutan dengan

® Po Abas Sunaryo dan Sudaryono, Kewirausahaan (Yogyakarta:
ANDI, 2011), 246.
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barang atau jasa yang ditawarkan olehnya. Sehingga
promosi merupakan sebuah upaya bank syariah tersebut
dalam memperkenalkan bank syariah itu serta produk-
produk yang dimiliki oleh bank syariah tersebut. Sehingga
nasabah dapat mengetahui serta memahami bank atau
produk yang ada tersebut. Bank syariah harus dapat
melakukan strategi promosi dalam memperkenalkan
produk-produk dengan optimal dngan beberapa cara yaitu
seperti periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan
dan hubungan masyarakat.®

Tujuan dari kegiatan promosi adalah sebagai berikut :
Informing, yaitu memberikan informasi selengkap-
lengkapnya kepada calon pembeli tentang barang yang
ditawarkan, siapa penjualnya, siapa pembuatnya, dimana
memperolehnya, dan sebagainya. Persuading, yaitu
membujuk calon konsumen agar mau membeli barang atau
jasa yang ditawarkan. Perlu ditekankan bahwasannya
membujuk bukan berarti memaksa calon konsumen.
Reminding, yaitu mengingatkan konsumen tentang adanya
barang tertentu, yang dibuat dan dijual perusahaan
tertentu, ditempat tertentu. ’

Salah  satu  tujuan  promosi  bank  adalah
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan
dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. Kemudian
promosi juga berfungsi mengingatkan nasabah akan
produk, promosi juga mempengaruhi nasabah untuk
membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan

101.

® Sigit Suhardi, Marketing Praktis (Yogyakarta: Liberty, 2007),

" Asri, Marketing, 358.
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citra bank dimata nasabahnya. Oleh sebab itu promosi
sangat penting dilakukan oleh suatu bank dalam
meningkatkan nasabahnya.

Menurut Kasmir dalam praktiknya paling tidak ada
empat macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh
setiap bank dalam mempromosikan baik produk maupun
jasa yaitu diantaranya adalah Periklanan (Advertising),
Promosi  penjualan  (Sales Promotion), Publisitas
(Publicity), Penjualan Pribadi  (Personal Salling).
Berdasarkan data yang diperoleh dari dokumen-dokumen
dan hasil wawancara kepada pimpinan marketing BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar, tingkat
perkembangan jumlah nasabah yang melakukan simpanan
untuk perjalanan ibadah haji pada tahun 2019 mengalami
peningkatan, dibuktikan dengan hampir setiap harinya
calon nasabah yang mendaftar untuk membuka tabungan
haji mencapai 15 sampai 20 orang.® Sedangkan untuk
tahun 2020 sejak adanya wabah virus corona seperti yang
disampaikan bapak Moh Afiek selaku Marketing bank
menyampaikan bahwa dalam melakukan strategi promosi
tahun 2020 menambah dengan menggunakan strategi
publisitas yaitu pada media elektronik seperti media cetak
untuk melakukan kegiatan promosi, dan hasil penjualan
yang didapat mengalami penurunan drastis yang masih
kalah dengan tahun 2019.°

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti ingin
mengetahui lebih lanjut mengenai strategi-strategi yang

® Rage Galih, wawancara, 25 Januari 2020.
® Moh Afiek, Wawancara, 16 November 2020.
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dilakukan bank dari tahun 2019 sampai tahun 2020 dan

sudah mengalami peningkatan atau malah sebaliknya.

Sehingga peneliti mengambil judul “Strategi Promosi

Produk Tabungan Haji di BRI Syariah Kantor cabang

pembantu Blitar”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada Latar Belakang, maka rumusan

masalah dalam penelitian ini adalah :

1. Bagaimana strategi promosi produk tabungan haji dari
sebelum dan sesudah wabah virus corona yang
dilakukan BRI Syariah Kantor cabang pembantu
Blitar?

2. Bagaimana analisis SWOT terhadap strategi promosi
produk tabungan haji di BRI Syariah Kantor cabang
pembantu Blitar?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang rumusan masalah yang telah

dikemukakan, maka tujuan yang ingin dicapai dalam

penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis strategi promosi
produk tabungan haji sebelum dan sesudah wabah
virus corona yang dilakukan BRI Syariah Kantor
cabang pembantu Blitar.

2. Untuk mengetahui analisis SWOT terhadap strategi
promosi produk tabungan haji yang dilakukan BRI
Syariah Kantor cabang pembantu Blitar.

. Manfaat Penelitian

Adapun kegunaan yang penulis harapkan dari hasil

penelitian ini sebagai berikut :

1. Manfaat Teoristis
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Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat membantu
menyumbangkan pemikiran didalam ilmu perbankan
syariah, juga sebagai pengetahuan serta sumber bagi
semua pihak yang ingin memahami dan mendalami
ilmu ekonomi berbasis syariah, khususnya pada BRI

Syariah Kantor cabang pembantu Blitar tentang

bagaimana strategi promosi dan analisa SWOT

terhadap strategi promosi produk tabungan haji. Selain
itu penelitian ini dapat dijadikan acuan bagi peneliti
dalam pembahasan selanjutnya.

Manfaat Praktis

a) BRIS . Sebagai upaya untuk menambah
wawasan dan pengetahuan mengenai strategi
promosi produk tabungan haji di BRI Syariah
Kantor Cabang Pembantu Blitar dalam
memasarkan produk tabungan haji dengan baik
dan menganalisa SWOT terhadap strategi promosi
produk tabungan haji di BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar agar dapat mengetahui
strategi-strategi promosi untuk dapat
mempertahankan Bank dari kelemahan serta
ancaman para pesaing.

b) BUS : Sebagai bahan evaluasi bagi lembaga
keuangan Syariah khususnya BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar agar senantiasa terus
berkembang dengan  meningkatkan  strategi
promosi khususnya strategi Periklanan dan
strategi Publisitas. Selalu melakukan pekerjaannya
dengan sebaik-baiknya sehingga BRI Syariah
semakin berkembang dengan pesat.
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E. Sistematika Pembahasan

Sistematika penulisan skripsi atau penelitian ini

dimaksudkan untuk mendapatkan gambaran serta garis-

garis besar dari masing-masing bagian atau yang saling

berhubungan, sehingga nantinya akan diperoleh

penelitian yang sistematis dan ilmiah. Berikut adalah

sistematika penulisan skripsi yang akan penulis susun :

BAB I PENDAHULUAN
Bab ini meliputi judul penelitian, latar
belakang masalah, rumusan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan
sistematika pembahasan.

BAB II LANDASAN TEORI  STRATEGI
PROMOSI DAN ANALISA SWOT
Bab ini meliputi yang pertama teori
strategi promosi yang berisikan sub bab
pengertian strategi, pengertian promosi,
tujuan promosi, manfaat promosi, dan
bauran promosi. Yang kedua, berisikan
sub bab tentang pengertian SWOT,
tujuan analisa SWOT, unsur-unsur
analisa SWOT, manfaat analisa SWOT,
faktor yang mempengarui analisa
SWOT, tahapan analisa SWOT, dan
matrik SWOT.

BAB IlI METODE PENELITIAN
Bab ini berisikan sub bab jenis dan
pendekatan penelitian, lokasi/Tempat
penelitian, data dan sumber data, teknik
pengumpulan data, teknik pengolahan



BAB IV

BAB V
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data, teknik analisis data, dan teknik
pengecekan keabsahan data.

ANALISA STRATEGI PROMOSI
PRODUK TABUNGAN HAJI DI BRI
SYARIAH KANTOR CABANG
PEMBANTU BLITAR

Bab ini berisi tentang data umum, data
Khusus dan analisis data. Dalam data
umum berisi sejarah BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar, visi dan misi.
Data khusus berisi  strategi promosi
produk tabungan haji yang dilakukan
BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu
Blitar dan Kekuatan, Kelemahna,
Peluang dan Ancaman terkait strategi
promosi produk tabungan haji. Analisis
data yang berisi analisis strategi promosi
produk tabungan haji dan analisis SWOT
terhadap strategi promosi  produk
tabungan haji di BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar.

PENUTUP

Bab ini berisi tentang kesimpulan
analisis  strategi  promosi  produk
tabungan haji, serta saran analisis SWOT
yang tepat dalam menentukan strategi
promosi pada produk tabungan haji di
BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu
Blitar.



BAB Il
LANDASAN TEORI
A. Deskripsi Teori
1. Strategi Promosi
a. Pengertian Strategi

Istilah strategi berasal dari bahasa yunani,
strategeta (stratos = militer, dan eg = memimpin),
artinya seni atau ilmu untuk menjadi seseorang
jendral. Konsep ini relevan dengan situasi pada
zaman dahulu yang sering diwarnai perang, dimana
jendral dibutuhkan untuk memimpin suatu
angkatan perang agar dapat selalu memenangkan
perang.’?

Strategi adalah suatu rencana permainan
untuk mencapai sasaran yang diinginkan dari suatu
unit bisnis. Strategi merupakan alat untuk mencapai
tujuan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan
jangka panjang, program tindak lanjut, serta
prioritas alokasi sumber daya. **

b. Pengertian Promosi

Promosi merupakan kegiatan marketing mix
yang terakhir. Kegiatan ini merupakan kegiatan
yang sama pentingnya dengan kegiatan-kegiatan
baik produk, harga dan lokasi. *2

1% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: CV Andi
Offset, 2008), 4.

1 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran
(Jakarta: Salemba Empat, 2000), 91.

12 Kasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada, 2004), 168.

12
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Menurut Tjiptono, promosi adalah bentuk
komunikasi pemasaran artinya aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan
pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk
yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.™

Menurut Swastha dan Irawan, promosi
adalah arus informasi atau persuasi satu arah untuk
mengarahkan seorang atau organisasi terhadap
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam
pemasaran.™*

Menurut W.J.Stanton, promosi adalah salah
satu unsur dalam bauran pemasaran perusahaan
yang didayagunakan untuk memberitahukan,
membujuk, mengingatkan pelanggan tentang
produk atau perusahaan. Promosi merupakan salah
satu factor penentu keberhasilan suatu program
pemasaran. Promosi adalah sebuah kegiatan yang
ditujukan untuk memperkenalkan, membujuk, dan
mengingatkan pelanggan pada produk atau
perantara.”

Strategi promosi adalah kegiatan
perusahaan untuk mendorong penjualan dengan
mengarahkan komunikasi-komunikasi yang

13 Tjiptono, Strategi Pemasaran, 219.

14 Swastha, Manajemen Pemasaran Modern, 349.

> Herdiana Abdurrahman Nana, Manajemen Bisnis Syariah dan
Kewirausahaan (Bandung: CV Pustaka Setia, 2013), 349.
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meyakinkan kepada pembeli.’® Strategi promosi
merupakan rencana untuk penggunaan yang
optimal dari elemen-elemen promosi, periklanan,
hubungan masyarakat, penjualan pribadi, dan
promosi penjualan.

Dari definisi diatas dapat dijelaskan bahwa
strategi promosi ialah suatu aktivitas yang
direncanakan dengan maksud membujuk, mengajak
nasabah, agar mau menggunakan produk dari suatu
lembaga atau perusahaan sehingga tujuan dari
lembaga ataupun perusahaan tersebut dapat
tercapai dengan maksimal.

Tujuan Promosi

Tujuan utama promosi adalah
menginformasikan, membujuk, serta mengingatkan
pelanggan tentang produk atau perusahaan.
Ditinjau dari sudut pandang ilmu ekonomi, tujuan
promosi adalah menggeser kurva permintaan
produk perusahaan kekanan dan membuat
permintaan menjadi inelastis (dalam kasus harga
naik) dan elastis (dalam kasus harga turun).*’

Ada beberapa tujuan promosi menurut
(Kismono, 2001) adalah sebagai berikut :

1) Memberikan informasi
Tujuan dasar dari semua kegiatan promosi
adalah memberikan informasi kepada pembeli
potensial tentang produk yang ditawarkan,

18 Moekijat, Manajemen Pemasaran (Bandung: Mandar Maju,

2000), 443.

7 Nana, Manajemen Bisnis Syariah dan Kewirausahaan, 349.
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dimana konsumen dapat membelinya, dan
berapa harga yang ditetapkan. Konsumen
memerlukan  informasi-informasi  tersebut
dalam pengambilan keputusan pembeliannya.
Selain itu konsumen dapat dengan mudah
menilai  produk-produk  perusahaan dari
informasi-informasi tersebut.

Meningkatkan penjualan

Agar perusahaan dapat  meningkatkan
penjualannya, perusahaan dapat merancang
promosi penjualan dengan memberikan kupon
belanja, sampel produk. Untuk membujuk
konsumen mencoba produk yang ditawarkan
dengan harga yang lebih murah atau dengan
tambahan keuntungan yang lain.

Menstabilkan penjualan

Pada saat pasar lesu perusahaan perlu
melakukan kegiatan promosi agar tingkat
penjualan  perusahaan tidak  mengalami
penurunan yang berarti.

Memposisikan produk

Perusahaan perlu memposisikan produknya
dengan menekan keunggulan produknya
dibanding produk pesaing. Hal tersebut sangat
penting bagi  perusahaan, karena jika
masyarakat sudah percaya dengan produk
perusahaan maka  dengan  sendirinya
masyarakat tetap akan memilih produk
perusahaan dibanding dengan perusahaan



16

pesaing. Strategi promosi yang tepat, seperti
iklan dapat membantu perusahaan.

5) Membentuk citra produk
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh
perusahaan dapat membantu membentuk
image konsumen terhadap produk yang
ditawarkan. Perusahaan dapat menggunakan
media iklan untuk membangun citra produknya
dimata konsumen, dengan citra produk yang
baik konsumen akan tetap setia terhadap
produk perusahaan.

d. Manfaat promosi *®

Adapun manfaat atau fungsi promosi bagi

perusahaan atau bisnis lainnya :

1) Untuk mengetahui produk yang diinginkan dan
dibutuhkan konsumen

2) Untuk mengetahui tingkat kebutuhan konsumen
akan produk

3) Untuk mengetahui cara pengenalan dan
penyampaian produk hingga ke tangan
konsumen

4) Untuk mengetahui harga yang sesuai dengan
kondisi pasaran

5) Untuk mengetahui strategi promosi yang tepat
kepada para konsumen

6) Untuk mengetahui kondisi persaingan pasar
dan cara mengatasi hal tersebut

18 Kasmir, Manajemen Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2004),
273.



17

7) Untuk menciptakan image produk
e. Bauran Promosi
Adapun kegiatan promosi dapat dilakukan
dengan beberapa cara yang disebut dengan bauran
promosi adalah unsur dalam bauran pemasaran
perusahaan yang didayagunakan untuk
memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan
tentang roduk perusahaan.
Menurut kasmir dalam praktiknya paling
tidak ada empat macam sarana promosi yang dapat
digunakan oleh setiap bank dalam mempromosikan
baik produk maupun jasa. Secara garis besar
keempat macam bauran promosi yang digunakan
oleh perbankan adalah sebagai berikut :*°
1) Periklanan (Advertising)
Promosi yang dilakukan dalam bentuk
tayangan atau gambar atau kata-kata yang
tertuang dalam spanduk, brosur, billboard,
Koran majalah, televise, atau radio.

2) Promosi penjualan (Sales Promotion)
Promosi yang digunakan untuk meningkatkan
penjualan melalui potongan harga atau hadiah
pada waktu tertentu barang-barang tertentu.

3) Publisitas (Publicity)
Promosi yang dilakukan untuk meningkatkan
citra bank didepan para calon nasabah atau
nasabahnya melalui kegiatan sponsorship

9 Manajemen Pemasaran Bank, 176.
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terhadap suatu kegiatan amal atau sosial atau

olahraga.
4) Penjualan Pribadi (Personal Salling)

Promosi yang dilakukan melalui pribadi-

pribadi karyawan bank dalam melayani serta

ikut memengaruhi nasabah.

2. Analisa SWOT
a. Pengertian
Analisis SWOT merupakan salah satu

instrument analisis lingkungan internal dan
eksternal perusahaan yang telah dikenal luas.
Analisis ini bertumpu pada basis data tahunan
dengan pola 3-1-5. Maksudnya, data yang ada
diupayakan  mencakup data  perkembangan
organisasi pada tiga tahun sebelum dilakukan
analisis, apa yang akan diinginkan pada tahun
dilakukannya  analisis  serta  kecenderungan
organisasi untuk lima tahun kedepan pasca analisis.
Hal ini dimaksudkan agar strategi yang akan
diambil memiliki dasar dan fakta yang dapat
dipertanggungjawabkan. Hasil analisis SWOT
dapat menunjukkan kualitas dan kuantifikasi posisi
organisasi dengan sejumlah kemampuan inti, bila
resultansi kekuatan dan kelemahannya positif yang
kemudian memberikan rekomendasi strategis
terhadap strategi perusahaan serta rekomendasi
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fungsional kebutuhan atau modifikasi sumberdaya
organisasi. %

Menurut Philip Kotler pengertian analisis
SWOT adalah evaluasi terhadap semua kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman, yang terdapat
pada individu atau organisasi. %

Menurut  Yusanto dan Wijdajakusuma
pengertian analisis SWOT adalah instrument
internal dan eksternal perusahaan yang bertumpu
pada basis data tahunan dengan pola 3-1-5.
Penjelasan mengenai pola ini adalah data yang ada
diupayakan  mencakup data  perkembangan
perusahaan pada tiga tahun sebelum analisis, apa
yang diinginkan pada tahun saat dilakukan analisis
dan kecenderungan perusahaan pada lima tahun
pasca analisis. %

b. Tujuan analisis SWOT

Tujuan penerapan analisis SWOT pada
suatu perusahaan adalah memberikan suatu
panduan agar perusahaan menjadi lebih fokus,
sehingga dengan penempatan analisis SWOT
tersebut nantinya dapat dijadikan sebagai
bandingan piker dari berbagai sudut pandang, baik
dari segi kekuatan dan kelemahan serta peluang

2 vYuysanto M Ismail dan Widjajakusuma MK, Manajemen
Strategis Perspektif Syariah (Jakarta: KB Press, 2003), 29.
21 philip Kotler, Manajemen Pemasaran di Indonesia (Jakarta:
Salemba Empat, 2001), 331.
Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet
Widjajakusumu, Menggagas Bisnis Islami (Jakarta: Gema Insani, 2000),
255.
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dan ancaman yang mungkin bisa terjadi dimasa-
masa yang akan datang.

Dengan analisis SWOT memungkinkan
perusahaan untuk mengidentifikasi faktor-faktor
yang mempengaruhi baik positif maupun negatif
dari dalam dan dari luar perusahaan. Peran kunci
dari SWOT  adalah untuk  membantu
mengembangkan kesadaran penuh dari semua
faktor yang dapat mempengaruhi perencanaan
strategi dan pengambilan keputusan, tujuan yang
dapat diterapkan pada hampir semua aspek industri.

c. Unsur-unsur analisis SWOT

SWOT merupakan sebuah metode yang
digunakan untuk membuat evaluasi kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman dalam bisnis.
Umumnya SWOT digambarkan dengan tabel
pada ukuran kertas yang besar untuk
memudahkan analisis hubungan antar aspeknya.
Pembuatan analis SWOT melibatkan tujuan bisnis
yang spesifik dan identifikasi faktor internal-
eksternal untuk mencapai tujuan tersebut.

Berikut ini analisis SWOT perbankan

syariah yaitu diantaranya sebagai berikut:*®

1) Kekuatan
Analisis terhadap unsur kekuatan yang dimiliki
olen  perusahaan. Misalnya menganalisis
tentang kelebihan apa saja yang dimiliki

2 Rianto Al-Arif M Nur, Dasar-Dasar Ekonomi Islam (Solo: PT
Era Adicitra Intermedia, 2011), 311-26.
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perusahaan seperti dari segi teknologi, kualitas

hasil produksi, lokasi strategis, atau unsur

kekuatan lainnya yang lebih menekankan pada

keunggulan perusahaan.

a) Kesesuaian dalam prinsip syariah

b) Sistem adil dan menenteramkan

c) Terbukti tahan krisis

d) Mempunyai paying hukum perundang-
undangan

2) Kelemahan

Selain melihat unsur kekuatan perusahaan,

sangat penting untuk mengetahui kelemahan

perusahaan. Untuk mengetahui kelemahan

perusahaan bisa dengan melakukan

perbandingan dengan pesaing seperti apa yang

dimiliki perusahaan lain namun tidak dimiliki

perusahaan. Membuat daftar kelemahan secara

lebih obyektif bisa dengan testimony konsuen

yang uumnya lebih mengetahui apa yang

kurang dari sebuah perusahaan

a) Keterjangkauan jaringan yang masih rendah
dan belum merata

b) Loyalitas nasabah

¢) Minimnya dana pemasaran dan promosi

d) Minimnya sosialisasi dan edukasi kepada
masyarakat

e) Minimnya suber daya manusia

3) Peluang
Unsur peluang biasanya dibuat pada saat awal
membangun bisnis. Ini karena bisnis dibentuk
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berdasarkan peluang atau kesempatan untuk

menghasilkan  keuntungan. Unsur peluang

termasuk daftar apa saja yang memngkinkan

bisnis mampu bertahan dan diterima di

masyarakat, baik dalam jangka pendek maupun

jangka panjang.

a) Perluasan market share perbankan syariah

b) Aktivitas usaha bank syariah yang lebih
banyak dan beragam

c) Sumber daya manusia yang memiliki
kualifikasi

d) Peluang pasar yang cukup luas

Ancaman

Analisis terhadap unsur ancaman sangat penting

karena menentukan apakah bisnis dapat bertahan

atau tidak dimasa depan. Beberapa hal yang

termasuk unsur ancaman misalnya banyaknya

pesaing, ketersediaan sumber daya, jangka

waktu minat konsumen, dan lain sebagainya.

Membuat daftar ancaman perusahaan bisa

untiuk jangka pendek maupun jangka panjang

serta bisa sewaktu-waktu bertambah atau

berkurang.

a) Meningkatkan kemurnian bank syariah
sesuai syariat Islam

b) Potensi pemilikan bank syariah oleh asing

¢) Kualitas sumber daya manusia yang belum
merata

d) Permodalan yang belum kuat
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d. Manfaat analisis SWOT?

Analisis ini bermanfaat untuk mengetahui suatu
permasalahan dari empat sisi yang berbeda, yaitu
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman, yang
dimiliki oleh sebuah perusahaan. Hasil dari analisis
ini  dapat memberikan rekomendasi  untuk
meningkatkan kekuatan dan mempertahankan
peluang, serta pada saat yang bersamaan
mengurangi kelemahan dan menghindari potensi
ancaman.

Analisis SWOT juga berperan sebagai
instrument yang bermanfaat dalam aktivitas
analisis strategis. Dengan analisis ini, organisasi
dapat meminimalisir kelemahan dan menekan
dampak ancaman yang harus dihadapi. Jadi secara
umum manfaat analisis SWOT adalah sebagai
berikut:

1) Perusahaan menjadi lebih memahami kekuatan
dan memberikan rekomendasi untuk
meningkatnya.

2) Perusahaan dapat melihat suatu peluang dan
dapat mempertahankan peluang

3) Perusahaan mengetahui kelemahan serta
mencari solusi untuk mengurangi kelemahan
tersebut

267.

2% Irham Fahmi, Manajemen Risiko (Yogyakarta: AlfaBeta, 2010),
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4) Perusahaan mengetahui potensi ancaman serta
mencari solusi untuk menghindari ancaman
tersebut.

e. Faktor yang mempengaruhi analisis SWOT %
Secara garis besar terdapat 2 faktor utama yang
mempengaruhi analisis SWOT, vyaitu faktor
internal dan faktor eksternal. Berikut ini
penjelasannya:

1) Faktor internal
Factor internal adalah faktor-faktor yang
berasal dari dalam suatu perusahaan, yaitu
kekuatan dan kelemahan dari perusahaan itu
sendiri. Adapun beberapa hal yang merupakan
bagian dari factor internal adalah:

a) Sumber daya keuangan yang memadai

b) Suber daya manusia yang kompeten

c) Property teknoogi terkini

d) Kepercayaan masyarakat terhadap
perusahaan

e) Kemampuan pemasaran yang baik

f) Kemampuan distribusi yang baik

2) Faktor eksternal
Faktor eksternal adalah semua faktor yang
berasal dari luar perusahaan (ancaman dan
peluang) dan berpengaruh terhadap performa
perusahaan tersebut. Adapun beberapa hal yang
merupakan bagian factor eksternal adalah:

a) Tren bisnis

% Fahmi, 270.
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b) Budaya masyarakat

c) Sosial politik dan ideology

d) Kondisi perekonomian suatu Negara

e) Peraturan dan kebijakan pemerintah

f) Perkembangan teknologi

f. Tahapan analisis SWOT
1) Matriks IFAS (Internal Factor Analysis

Summary)

Setelah faktor-faktor strategis internal suatu

perusahaan diidentifikasi, suatu tabel IFAS

disusun untuk merumuskan faktor-faktor
strategis internal tersebut dalam kerangka

Strengt dan Weakness perusahaan tahapannya

adalah:

a) Tentukan faktor-faktor yang menjadi
kekuatan serta kelemahan perusahaan
dalam kolom 1.

b) Beri bobot masing-masing faktor tersebut
dengan skala mulai dari 1,0 (paling penting)
sampai 0,0 (tidak penting). Berdasarkan
pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap
posisi strategis perusahaan (semua bobot
tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi
skor total 1,00).

c) Berikan rating 1 sampai 4 bagi masing-
masing faktor untuk menunjukkan apakah
faktor tersebut memilik kelemahan yang
besar (rating = 1), kelemahan yang kecil
(rating = 2), kekuatan yang kecil (rating =
3), dan kekuatan yang besar (rating = 4).



26

Jadi sebenarnya, rating mengacu pada
perusahaan sedangkan bobot mengacu pada
industri dimana perusahaan berada.

d) Kalikan masing-masing bobot dengan
ratingnya untuk mendapatkan score.

e) Jumlahkan total score masing-masing
variabel.

Berapapun banyaknya faktor yang
dimasukkan dalam matrik IFAS, total rata-rata
tertimbang berkisar antara yang rendah 1,0 dan
tertinggi 4,0 dengan rata-rata 2,5. Jika total
rata-rata dibawah 2,5 menandakan bahwa
secara internal perusahaan lemah, sedangkan
total nilai diatas 2,5 mengindikasikan posisi
internal yang kuat. %°

2) Matrik EFAS (Eksternal Factor Analysis

Summary)

Terdapat lima tahap penyusunan matrik faktor

strategi eksternal yaitu:

a) Tentukan faktor-faktor yang menjadi
peluang dan ancaman

b) Beri bobot masing-masing faktor mulai dari
1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0
(tidak penting). Faktor-faktor tersebut
kemungkinan dapat memberikan dampat
terhadap faktor strategis. Jumlah seluruh
bobot harus sama dengan 1,0.

% Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus
Bisnis (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2006), 24.
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c) Menghitung rating untuk masing-masing
faktor dengan memberikan skala mulai 1
sampai 4, dimana 4 (respon sangat bagus),
3 (respon di atas rata-rata). Rating ini
berdasarkan pada efektivitas strategi
perusahaan, dengan demikian nilainya
berdasarkan pada kondisi perusahaan.

d) Kalikan masing-masing, bobot dengan
ratingnya untuk mendapatkan score.

e) Jumlahkan semua score untuk mendapatkan
total score perusahaan nilai total ini
menunjukkan ~ bagaimana  perusahaan
tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor
strategis eksternalnya.

Sudah tentu bahwa dalam EFAS matrik,
kemungkinan nilai tertinggi total score adalah
4,0 dan terendah adalah 1,0. Total score 4,0
mengindikasikan bahwa perusahaan merespon
peluang yang ada dengan cara yang luar biasa
dan menghindari ancaman-ancaman dipasar
industrinya. Total score 1,0 menunjukkan
strategi-strategi perusahaan tidak
memanfaatkan peluang-peluang atau tidak
menghindari ancaman-ancaman eksternal. 2’

3) Pencocokan matrik Internal dan Eksternal (1E)
Untuk merumuskan strategi yang akan
digunakan selanjutnya dicocokannya dengan
matrik 1E. Matrik ini didasarkan pada dua

%" Rangkuti, 22.
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dimensi kunci IFAS pada sumbu X dan EFAS
pada sumbu Y. untuk sumbu X skor ada tiga
yaitu:

a) Skor 4,0 — 3,0 = posisi internal kuat

b) Skor 2,99 — 2,0 = posisi internal rata-rata

c) Skor 1,99 — 1,0 = posisi internal lemah
Untuk sumbu Y dengan cara yang sama yaitu:

a) Skor 4,0 — 3,0 = posisi eksternal kuat

b) Skor 2,99 — 2,0 = posisi eksternal rata-rata
¢) Skor 1,99 — 1,0 = posisi eksternal lemah

Matrik 1E dapat dibagi menjadi tiga
bagian utama yang mempunyai dampak strategi
berbeda. Divisi yang masuk sel I, I, atau IV
dapat disebut tumbuh dan bina, strategi-strategi
yang cocok adalah strategi intensif seperti
penetrasi pasar, pengembangan pasar dan
pengembangan produk.

Devisi yang masuk dalam sel 111, V atau
VII dapat menggunakan strategi pertahanan dan
pemeliharaan. Penetrasi pasar dan
pengembangan produk dapat digunakan untuk
devisi ini.

Divisi yang masuk ke dalam sel VI, VII
atau 1X adalah panen atau divestasi. Divestasi
adalah penguarangan beberapa jenis aset baik
dalam bentuk finansial atau barang. Ini
merupakan kebalikan investasi. Perusahaan
yang paling sukses adalah perusahaan yang
mampu menghasilkan bisnis yang berada di
posisi sel .
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g. Matrik SWOT

Menurut Rangkuti alat yang dipakai untuk
menyususn faktor-faktor strategis perusahaan
adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang
dan ancaman eksternal yang di hadapi perusahaan
dapat disesuaikan dengan kekuatan dan
kelemahan yang dimilikinya.?® Matrik ini dapat
menghasilkan strategis pemasaran yang tepat bagi

perusahaan.
Matrik SWOT
F. Internal | Strength (S) Weakness (W)

F. Eksternal Menentukan Menentukan
faktor-faktor faktor-faktor
kekuatan kelemahan
internal internal

Opportunity | Strategi (SO) | Strategi (WO)

(O) Ciptakan Ciptakan

Menentukan strategi  yang | strategi  yang

ancaman menggunakan | meminimalkan

eksternal kekuatan untuk | kelemahan
memanfaatkan | untuk
peluang yang | memanfaatkan
ada peluang

2 |pid., 31.
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Threats (T) Strategi (ST) | Strategi (WT)
Menentukan Cipatakan Cipatakan
ancaman strategi  yang | strategi  yang
eksternal menggunakan | meminimalkan
kekuatan untuk | menghindari
mengatasi ancaman.
ancaman
Tabel 2.1: Matrik SWOT
Dalam hal ini Iskandar Putong

mengatakan bahwa berdasarkan nilai peringkat dan

pembobotan yang kemudian dikalikan akan

diperoleh hasil kombinasi antara beberapa situasi
sebagai berikut:

1) (Kekuatan, Peluang atau SO) artinya
perusahaan menentukan strategi berdasarkan
kombinasi kekuatan dan peluang yang bisa
memanfaatkan kekuatan untuk menggunakan
peluang sebaik-baiknya.

2) (Kekuatan, Ancaman atau ST) artinya
perusahaan bisa memanfaatkan kekuatan baik
dalam hal manajemen, sistem pemasaran
maupun kemampuan finansial untuk mengatasi
ancaman.

3) (Kelemahan, Peluang atau WO) artinya
perusahaan membuat strategi bagaimana
meminimalkan kelemahan yang selalu muncul
dalam perusahaan dengan memanfaatkan
peluang yang menguntungkan.
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4) (Kelemahan, Ancaman atau WT) artinya
perusahaan harus meminimalkan kelemahan
dan menghindari ancaman. %

B. Kajian Pustaka

Sejauh pengetahuan penulis belum terlalu banyak
yang melakukan penelitian yang membahas Strategi
Promosi Produk Tabungan Haji dan bukanlah hal yang
baru untuk diangkat dalam sebuah penelitian skripsi.
Namun yang secara khusus membahas Strategi Promosi
Produk Tabungan Haji Brisyariah IB Di Bank BRI Syariah
KCP Blitar belum ada. Dengan demikian penulis
beranggapan penelitian ini masih layak digunakan. Untuk
menghindari terjadinya duplikasi teerhadap penelitian ini,
maka penulis melakukan pengkajian terhadap karya-karya
yang ada, diantaranya yaitu:

Skripsi milik Midawiah dengan judul strategi
pemasaran produk tabungan haji pada Bank Negara
Indonesia Syariah cabang Makasar Tahun 2017.%° Dalam
penelitian ini dibahas bahwa mengembangkan marketing
mix yaitu produk, harga, distribusi dan promosi yang mana
dengan menggunakan perumusan tersebut bertujuan untuk
manarik dan mempertahankan loyalitas para nasabah. Pada
penelitian tersebut dengan penelitian yang akan penulis
lakukan, memiliki persamaan dan perbedaan dalam
meneliti. Persamaannya adalah sama-sama membahas
tentang promosi produk tabungan haji. Sedangkan

2 Fahmi, Manajemen Risiko, 274.

% Midawiah, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Pada
Bank Negara Indonesia Syariah Cabang Makasar, SKRIPSI (Makasar: UIN
Alauddin, 2017), 104.
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perbedaannya adalah terletak pada judul dan lokasi
penelitian.

Skripsi milik Nur Fuazen dengan judul strategi
pemasaran produk tabungan haji di BRI Syariah KCP
Kudus Tahun 2016.*" Dalam penelitian ini dibahas bahwa
strategi promosi produk tabungan haji dan umrah di BRI
Syariah KCP Kudus adalah dibuatnya produk Rezaki haji
berkah. Pada penelitian tersebut dengan penelitian yang
akan penulis lakukan, memiliki persamaan dan perbedaan
dalam meneliti. Persamaannya adalah sama-sama
membahas tentang promosi produk tabungan haji.
Sedangkan perbedaannya adalah terletak pada judul dan
lokasi penelitian.

Skripsi milik Tri Wulandari dengan judul strategi
pemasaran produk tabungan haji pada bank BRI Syariah
KCP Rantauprapat Tahun 2019. * Dalam penelitian ini
dibahas bahwa strategi pemasaran dalam melakukan
promosi penjualan yang digunakan adalah menawarkan ke
masjid, nasabah yang membuka tabungan lainnya di Bank,
keperusahaan-perusahaan, pengajian ibu-ibu dan bapak-
bapak. Pada penelitian tersebut dengan penelitian yang
akan penulis lakukan, memiliki persamaan dan perbedaan
dalam meneliti. Persamaannya adalah sama-sama
membahas tentang promosi yang dilakukan bank sehingga

%1 Nur Fuanzen, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Di BRI
Syariah KCP Kudus, SKRIPSI (Semarang: UIN Wali Songo, 2016), 45.

%2 Tri Wulandari, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji pada
Bank BRI Syariah KCP Rantauprapat, SKRIPSI (Medan: UIN Sumatera
Utara, 2019), 64.
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nasabah setiap tahunnya dapat meningkat. Sedangkan
perbedaannya terletak pada judul dan lokasi penelitian.

Skripsi milik Neri Safaroh dengan judul strategi
pemasaran produk tabungan haji ib syariah di BRI Syariah
KCP Cilacap Tahun 2019.* Dalam penelitian ini dibahas
bahwa strategi promosinya produk tabungan haji di BRI
Syariah KCP Cilacap adalah karena dibuatnya program
rezeki haji berkah, dalam hal ini BRI Syariah KCP Cilacap
melakukan pendekatan kerjasama dengan pemimpin
organisasi masyarakat seperti organisasi Nahdatul Ulama’,
Muhammadiyah, dan lainnya. Pada penelitian tersebut
dengan penelitian yang akan penulis lakukan, memiliki
persamaan dan perbedaan dalam meneliti. Persamaannya
adalah sama-sama membahas tentang promosi Yyang
dilakukan bank sehingga nasabah setiap tahunnya dapat
meningkat. Sedangkan perbedaannya terletak pada judul
dan lokasi penelitian.

Skripsi milik Hikmah Fujiati dengan judul strategi
pemasaran dana talangan haji dalam meningkatkan jumlah
nasabah di pegadaian syariah cabang blauran Surabaya
Tahun 2018. ** Dalam penelitian ini dibahas bahwa
strategi yang digunakan pegadaian syariah cabang blauran
terhadap produknya dana talangan dalam meningkatkan
jumlah nasabah ialah menggunakan empat unsur yaitu

% Neri Safaroh, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji 1B
Syariah di BRI Syariah KCP Cilacap, SKRIPSI (Purwokerto: 1AIN, 2019),
21.

% Hikmah Fujiati, Strategi Pemasaran Dana Talangan Haji dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah di Pegadaian Syariah Cabang Blauran
Surabaya, SKRIPSI (Surabaya: UIN Sunan Ampel, 2018) 66.
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publicity, Public relation, Personal selling dan
Advertising. Pada penelitian tersebut dengan penelitian
yang akan penulis lakukan, memiliki persamaan dan
perbedaan dalam meneliti. Persamaannya adalah sama-
sama membahas tentang promosi yang dilakukan bank
sehingga nasabah setiap tahunnya dapat meningkat.
Sedangkan perbedaannya terletak pada judul dan lokasi
penelitian.

Sedangkan dalam penelitian yang akan penulis lakukan
adalah “Strategi Promosi Produk Tabungan Haji di BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar’’. Penilaian-
penilaian diatas mengidentifikasi tentang strategi-strategi
pemasaran yang dilakukan bank dalam produk tabungan
haji, sedangkan dalam penelitian ini penulis akan
mengidentifikasi pada fokus masalah vyaitu strategi
promosi pada produk tabungan haji di BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar sehingga dapat meningkatkan
keunggulan kompetitif.



BAB Il
METODE PENELITIAN
A. Jenis dan Pendekatan Penelitian
1. Pendekatan Penelitian

Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan
kualitatif. Penelitian lapangan ini menggunakan
pendekatan yang digunakan adalah data deskriptif
yaitu berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-
orang dan perilaku yang dapat diamati. Peneliti
menggunakan pendekatan kualitatif dalam penelitian
ini karena peneliti tertarik dengan sebuah fenomena di
lapangan yaitu meneliti strategi promosi produk
tabungan haji sebelum atau sesudah wabah virus
corona yang dilakukan bank dan analisis SWOT
terhadap strategi promosi produk tabungan haji di BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar.

2. Jenis Penelitian

Penelitian dalam skripsi ini termasuk jenis
penelitian lapangan (field research) yang pada
hakikatnya merupakan penelitian yang pencarian data
serta pengumpulan datanya dilakukan di tempat
terjadinya fenomena atau kasus tertentu terjadi.
Peneliti menggunakan penelitian field research karena
peneliti terjun langsung di lapangan untuk mengamati
langsung fenomena yang terjadi yaitu tentang
Bagaimana strategi promosi produk tabungan haji
sebelum atau sesudah wabah virus corona yang
dilakukan bank dan Bagaimana analisis SWOT
produk tabungan haji yang dilakukan BRI Syariah
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Kantor Cabang Pembantu Blitar dilakukan agar dapat
mendapatkan hasil yang akurat dan pasti.
B. Lokasi/Tempat penelitian

Dalam penelitian ini, lokasi yang digunakan oleh
peneliti yaitu BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
yang beralamat di JI. Tanjung, Turi, Kec. Sukorejo, Kota
Blitar Jawa Timur kode pos 66121. Peneliti memilih lokasi
ini dikarenakan peneliti merupakan instrumen kunci
keberhasilan penelitian. Peneliti merupakan perencana,
pengumpul dan penganalisa data, sekaligus menjadi
pelapor dari hasil penelitian.

Bagi Peneliti, BRI Syariah Kantor Cabang
Pembantu Blitar lokasi ini layak untuk diteliti karena
letaknya sangat strategis yang berada di dekat perumahan
penduduk dan juga dekat dengan jalan raya penghubung
antara Kota Blitar dengan Kota Malang.

Dari beberapa alasan yang telah di paparkan di
atas, penulis ingin mengetahui bagaimana strategi promosi
produk tabungan haji sebelum atau sesudah wabah virus
corona yang dilakukan BRI Syariah Blitar dan analisa
SWOT terhadap strategi promosi produk tabungan hajidi
BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar sehingga
dapat menarik calon nasabah untuk membuka rekening
tabungan hajidi BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu
Blitar.
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C. Data dan Sumber Data
Sumber data sangat penting untuk peneliti, karena
fenomena akan dapat dimengerti maknanya secara baik,
apabila peneliti melakukan interaksi dengan subjek
peneliti dimana fenomena tersebut berlangsung. Sumber
data utama dalam penelitian ini berasal dari kata-kata,
selebihnya merupakan tambahan seperti dokumen dan
lain-lainnya. Sumber data penelitian ini berawal dari
subjek dimana data dapat diperoleh. Peneliti mengunakan
wawancara dalam pengumpulan datanya maka sumber
data disebut responden. Responden merupakan orang
yang merespon atau menjawab pertanyaan-pertanyaan
peneliti, baik secara lisan maupun tulisan.®
Adapun data yang digunakan penulis dalam
penelitian ini adalah data primer, Sumber data yang
dibutuhkan dalam penelitian ini yaitu diperoleh secara
langsung dari sumber aslinya. Dalam hal ini sumber data
diperoleh dari narasumber (informan) melalui wawancara
dengan pihak-pihak yang terkait, seperti PIMCAPEM
BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar, Unit Head
(UH), AO, dan AOM.
D. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan
beberapa teknik untuk memperoleh data. Maka dalam
penelitian ini pengumpulan data dilakukan dengan cara :
1. Observasi

% Aji Damanuri, Metodologi Penelitian Mu amalah (Ponorogo:
STAIN PO Press, 2010), 68.
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Metode ini dilakukan dengan mengumpulkan
data melalui pengamatan secara langsung selama
magang di BRIS Kantor Cabang Blitar. Dengan
pengamatan dan pengumpulan data secara langsung
dapat mengetahui dan mengamati strategi promosi
produk tabungan Haji yang tepat untuk meningkatkan
penjualan serta menarik calon nasabah baru.

2. Interview (wawancara)

Adapun jenis wawancara yang digunakan
peneliti adalah wawancara terstruktur atau terbuka,
artinya peneliti mengajukan beberapa pertanyaan
kepada narasumber yang berhubungan dengan fokus
permasalahan yang telah tersusun secara sistematis,
seperti wawancara dengan PIMCAPEM BRI Syariah
Kantor Cabang Pembantu Blitar, Unit Head (UH), AO,
dan AOM Bank. sehingga dengan wawancara ini data-
data bisa diperoleh dan bisa terkumpul semaksimal
mungkin. Data yang dimaksud yaitu data yang
berkaitan dengan strategi promosi dan peningkatan
produk tabungan haji dari tahun ketahun yang
dilakukan BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu
Blitar.

3. Dokumentasi *

Teknik yang digunakan untuk pengumpulan
data ini adalah dokumentasi. Dokumen merupakan
catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa
berbentuk  tulisan, gambar, atau karya-karya

% Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R & D
(Bandung: AlfaBeta, 2016), 240.



39

monumental dari  seseorang. Studi  dokumen
merupakan pelengkap dari penggunaan metode

wawancara dalam penelitian kualitatif.

E. Teknik Pengecekan Keabsahan Data

Keabsahan yang digunakan dalam penelitian ini
sebuah konsep penting yang diperbaruhi dari konsep
kesahihan dan keandalan penelitian yang dilakukan ini
menggunakan teknik pengecekan keabsahan data dengan
menggunakan teknik triangulasi, dimana teknik ini,
peneliti yang akan menguji kredibilitas dengan cara
mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa
sumber. Teknik ini dapat dicapai dengan membandingkan
data dokumentasi dengan data hasil wawancara. Peneliti
akan melakukan pengecekan terhadap data yang diperoleh
dari wawancara langsung dilapangan tentang strategi
promosi produk tabungan haji BRI Syariah di BRI Syariah

Kantor Cabang Pembantu Blitar.

F. Teknik Pengolahan Data
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan
beberapa teknik untuk pengolahan data. Maka dalam
penelitian ini pengolahan data dilakukan dengan cara :

1. Editing, yaitu memeriksa kembali data-data yang telah
ditemukan dari segi kelengkapan, kejelasan makna,
kesesuaian dan keselarasan satu dengan yang lainnya,
relevansi dan keseragaman satuan atau kelompok data.
Dalam hal ini penulis memeriksa kembali data-data
yang diperoleh dari semua pihak dalam penentuan
margin pembiayaan murabahah serta dari beberapa
literature buku sebagai bahan teori yang nantinya
berhubungan dengan permasalahan yang diteliti.
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2. Organizing, yaitu teknik yang digunakan dalam
mengolah data yang diperolen penulis dalam
penelitian dengan cara menyusun data tersebut secara
sistematis sebagaimana yang telah direncanakan
dalam rumusan masalah.

G. Teknik Analisis Data

Analisis data kualitatif adalah upaya yang
dilakukan dengan jalan bekerja dengan data,
mengorganisasikan data, memilah-milahnya, mencari data,
menemukan pola, menemukan apa yang penting dan apa
yang dipelajari, dan memutuskan apa yang dapat
diceritakan kepada orang lain. Analisis data kualitatif
merupakan bersifat induktif, yaitu suatu analisis
berdasarkan  data  yang  diperoleh  selanjutnya
dikembangkan menjadi hipotesis. ¥ Data-data yang telah
dikumpulkan oleh peneliti akan dianalisis secara deskriptif
kualitatif, diamana analisis yang dapat menghasilkan data
deskriptif berupa kata-kata secara lisan dari orang-orang
dan perilaku yang dapat diamati dengan metode yang
ditentukan. Dengan cara memaparkan semua data yang
diperoleh dari hasil penelitian yang kemudian dapat
diambil kesimpulan dan analisis. *

Dalam hal ini penelitian akan mengemukakan
kenyataan-kenyataan dalam strategi promosi dan analisa
SWOT terhadap strategi promosi produk tabungan hajidi
BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar. Penulis akan
menganalisis tentang teori promosi, bauran promosi, dan

3" Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R & D, 245.
% Bungin, Metodologi Penelitian Kualitatif ~Aktualisasi
Metodologis ke Arah Ragam Varian Kontemporer, 63.
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teori analisa SWOT yang selanjutnya digunakan untuk
menganalisa terhadap strategi promosi dan analisa SWOT
terhadap strategi promosi produk tabungan haji di BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar sehingga
diperoleh kesimpulan yang dapat dipahami.



BAB IV
DATA DAN ANALISIS DATA
A. Gambaran Umum Bank
1. Sejarah Berdirinya BRI Syariah Kantor Cabang

Pembantu Blitar

Dua tahun lebih PT. BRI Syariah hadir
mempersembahkan  sebuah bank ritel modern
terkemuka dengan layanan finansial sesuai kebutuhan
nasabah dengan jangkauan termudah untuk kehidupan
lebih bermakna. Melayani nasabah dengan pelayanan
prima (service excellence) dan menawarkan beragam
produk yang sesuai harapan nasabah dengan prinsip
syariah.

Kehadiran PT. BRI Syariah di tengah-tengah
industri perbankan nasional dipertegas oleh makna
pendar cahaya yang mengikuti logo perusahaan. Logo
ini  menggambarkan  keinginan dan  tuntutan
masyarakat terhadap sebuah bank modern sekelas PT.
BRI Syariah yang mampu melayani masyarakat dalam
kehidupan modern. Kombinasi warna yang digunakan
merupakan turunan dari warna biru dan putih sebagai
benang merah dengan brand PT. Bank Rakyat
Indonesia (Persero), Tbk., Aktivitas PT. BRI Syariah
semakin kokoh setelah pada 19 Desember 2008
ditandatangani akta pemisahan Unit Usaha Syariah
PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., untuk
melebur ke dalam PT. BRI Syariah (proses spin off)
yang berlaku efektif pada tanggal 1 Januari 20009.
Penandatanganan dilakukan oleh Sofyan Basir selaku
Direktur Utama PT  Rapnk Rakyat Indonesia

40
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(Persero), Tbk., dan Ventje Rahardjo selaku Direktur
Utama PT. Bank BRI Syariah.

Saat ini PT. BRI Syariah menjadi bank syariah
ketiga terbesar berdasarkan aset. PT. BRI Syariah
tumbuh dengan pesat baik dari sisi aset, jumlah
pembiayaan dan perolehan dana pihak ketiga. Dengan
berfokus pada segmen menengah bawah, PT. BRI
Syariah menargetkan menjadi bank ritel modern
terkemuka dengan berbagai ragam produk dan layanan
perbankan. Sesuai dengan visinya, saat ini PT. BRI
Syariah merintis sinergi dengan PT. Bank Rakyat
Indonesia (Persero), Tbk., dengan memanfaatkan
jaringan kerja PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero),
Tbk., sebagai Kantor Layanan Syariah dalam
mengembangkan bisnis yang berfokus kepada
kegiatan penghimpunan dana masyarakat dan kegiatan
konsumer berdasarkan prinsip Syariah. BRI Syariah
adalah lembaga perbankan di Indonesia. BRI Syariah
kantor cabang Blitar adalah Bank yang berdiri pada
tahun 2013 vyang terletak di JI. Tanjung, Turi,
Kecamatan Sukorejo, Kota Blitar Jawa Timur 6612. *

2. Logo Perusahaan

3 BRIsyariah
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a. Visi

Menjadi bank ritel modern terkemuka dengan

ragam layanan finansial sesuai kebutuhan nasabah

dengan jangkauan termudah untuk kehidupan lebih
bermakna.
b. Misi

1) Memahami keragaman individu dan
mengakomodasi beragam kebutuhan finansial
nasabah.

2) Menyediakan produk dan layanan yang
mengedepankan etika sesuai dengan prinsip-
prinsip syariah.

3) Menyediakan akses ternyaman  melalui
berbagai sarana kapan pun dan dimana pun.

4. Produk BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar
BRI Syariah Kantor Cabang pembantu Syariah
Blitar dalam melakukan kegiatan dan bidang usaha
secara garis besar meliputi produk pendanaan, produk
pembiayaan dan produk jasa.
a. Produk Pendanaan meliputi :

1) Deposito BRI Syariah IB (Bisnis)**

Merupakan produk simpanan berjangka
menggunakan akad bagi hasil sesuai prinsip
syariah bagi nasabah perorangan maupun
perusahaan yang memberikan keuntungan
optimal. Adapun syarat dan ketentuannya
adalah :

*! Modul Bank BRI Syariah.
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a) Untuk nasabah perorangan: melampirkan
fotocopy KTP dan melampirkan NPWP
b) Untuk nasabah non perorangan
melampirkan dokumen sesuai dengan
ketentuan yang berlaku di BRI Syariah
¢) Memiliki produk tabungan faedah BRI
Syariah IB/Giro BRI Syariah 1B
d) Biaya minimum penempatan Rp. 2.500.00,-
e) Pilihan jangka waktu 1.3.6. dan 12 bulan
2) Tabungan faedah BRI Syariah 1B
Merupakan produk simpanan dari BRI Syariah
untuk nasabah perorangan yang menginginkan
kemudahan transaksi keuangan sehari-hari.
Adapun syarat dan ketentuannya adalah :
a) Melampirkan fotocopy KTP dan fotocopy
NPWP
b) Setoran awal sebesar Rp. 100.000,-
3) Tabungan Haji BRI Syariah IB*
Merupakan produk simpanan yang
menggunakan akad bagi hasil sesuai prinsip
syariah khusus bagi calon haji yang bertujuan
untuk memenuhi kebutuhan biaya perjalanan
ibadah haji (BPIH). Adapun syarat dan
ketentuannya adalah sebagai berikut :
a) Melampirkan fotocopy KTP
b) Melampirkan fotocopy NPWP
¢) Melampirkan fotocopy kartu keluarga
d) Setoran awal minimal Rp. 100.000,-

*2 Modul Bank BRI Syariah.
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4) Tabungan Impian BRI Syariah 1B
Merupakan produk simpanan berjangka dari
BRI Syariah untuk nasabah perorangan yang
dirancang  untuk  mewujudkan  impian
nasabahnya (kurban, pendidikan, liburan,
belanja ) dengan terencana memakai
mekanisme auto debet rutin bulanan. Adapun
syarat dan ketentuannya adalah sebagai berikut

a) Melampirkan fotocopy KTP
b) Memiliki produk tabungan faedah BRI
Syariah IB sebagai rekening induk

c) Melampirkan fotocopy NPWP

5) Tabungan faedah BRI Syariah 1B*
Merupakan simpanan dana pihak ketiga
dengan akad Mudharabah dimana nasabah
sebagai pemilik dana dan bank sebagai
pengelola dana, dengan pembagian hasil usaha
antara kedua belah pihak berdasarkan nisbah
dan jangka waktu yang disepakati antara bank
dengan nasabah.

b. Produk pembiayaan meliputi :

1) KPR BRI Syariah 1B
Merupakan pembiayaan kepemilikan rumah
kepada perorangan untuk memenuhi sebagaian
atau keseluruhan kebutuhan akan hunian
dengan menggunakan prinsip jual beli
(Murabahah) / sewa menyewa (ljahrah)

** Modul Bank BRI Syariah.
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dimana pembayarannya secara angsuran

dengan jumlah angsuran yang telah ditetapkan

dimuka dan dibayar setiap bulan. Adapun

persyaratan dan ketentuannya adalah sebagai

berikut :

a) Membuka rekening tabungan dibank BRI
Syariah

b) Pegawai/ karyawan tetap dengan masa
kerja atau total masa kerja ditempat
sebelumnya minimal 2.

c) Dapat ditutup atau memenuhi persyaratan
asuransi jiwa pembiayaan.

2) Pembiayaan Kepemilikan Emas**

Pembiayaan kepada perorangan untuk tujuan

kepemilikan emas dengan menggunakan akad

murabahah dimana pengembalian pembiayaan

dilakukan dengan mengangsur setiap bulan

sampai dengan jangka waktu selesai sesuai

kesepakatan. ~ Adapun  persyaratan  dan

ketentuannya adalah sebagai berikut :

a) WNI

b) Pegawai/ karyawan tetap dengan masa
kerja atau total masa kerja ditempat
sebelumnya minimal 2.

c) Dapat ditutup atau memenuhi persyaratan
asuransi jiwa pembiayaan.

3) Pembiayaan Komersial

** Modul Bank BRI Syariah.
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Pembiayaan jangka pendek yang diberikan
kepada  perusahaan  untuk  membiayai
kebutuhan modal kerja usahanya berdasarkan
prinsip-prinsip syariah. Adapun syarat dan
ketentuannya adalah :
a) Telah beroperasi minimal 3 tahun
b) Plafon pembiayaan minimal Rp. 5 M.
c) Memiliki badan hukum dan ijin usaha
dengan legalitas yang sah dan benar.

4) Pembiayaan SME 200-500 BRI Syariah 1B
(Bisnis)™®
Pembiayaan SME 500 BRI Syariah IB
merupakan fasilitas pembiayaan yang diberikan
oleh BRI Syariah kepada nasabah dengan
menggunakan konsep pembiayaan murabahah
maupun ijarah muntahiya bit tamlik, dimana
bank memberikan fasilitas pembiayaan kepada
nasabah untuk tujuan modal kerja maupun
investasi yang sesuai dengan prinsip syariah.
Adapun legalitas usaha adalah sebagai berikut :
a) NPWP Perorangan
b) Surat keterangan usaha
c) Tanda daftar perusahaan
d) Akta pendirian perusahaan
e) Surat keterangan somisili usaha
f) Pengesahan kemenkumham

5) Pembiayaan SME > 500 BRI Syariah IB
(Bisnis)

*> Modul Bank BRI Syariah.
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Merupakan  pembiayaan investasi yang
diberikan kepada nasabah untuk embelian
kendaraan roda empat/lebih yang digunakan
untuk penunjang kegiatan usaha dan untuk
pembelian tempat wusaha untuk Kkegiatan
produktif. Adapun dokumen yang harus ada
adalah sebagai berikut :
a) NPWP Peroranagn
b) Surat keterangan usaha
c) Akta pendirian beserta seluruh
perubahannya
d) Tanda daftar perusahaan
e) Surat keterangan domisili usaha
f) Pengesahan kemenkumham
c. Produk Jasa meliputi :*°
1) SMS Banking
Merupakan fasilitas pelayanan perbankan bagi
nasabah tabungan BRI Syariah yang
memudahkan nasabah untuk melakukan isi
ulang pulsa, bayar tagihan, transfer sampai
pembayaran zakat, infag, dan shodagah.
2) Mobile Banking
Merupakan layanan yang memungkinkan
nasabah memperoleh informasi perbankan dan
melakukan ~ komunikasi  serta  transaksi
perbankan melalui perangkat yang bersifat
mobile seperti telepon selluler menggunakan
media menu pada aplikasi mobile BRIS

“ Modul Bank BRI Syariah.



50

dengan menggunkan media jaringan internet
pada handphone yang dikombinasikan dengan
media sms secara aman dan mudah.
3) Internet Banking

Merupakan  fasilitas  layanan  transaksi
perbankan melalui jaringan internet yang dapat
diakses selama 24 jam, kapan dan dimanapun
nasabah berada menggunakan personal
computer, laptop, notebook atau smartphone.

5. Struktur Organisasi dan Pembagian Kerja*’
PIMCAPEM

]

Gunawan W'ldhi Sasmito
fodul Bank BRI Syariah. 1




AO

Nluhammad Khabsillah AIIami Rusdiana W

MR 1

N[ning

MR 2

Risma

Keterangan :

BOS
Rage Galih

CS
AOM 1

Yeni Larasati S
Moh AfiekI

Teller
AOM 2

Arum Nur Aini
Andis Tristipno

Security
AOM 3

Samsul Maarif
Hendra W
FTdi Sugiarto

AOM 4
OB

Melisa
Deny Sabekti

o1

UH

a. Tugas, wewenang dan tanggung jawab PIMCAPEM

Merencanakan,

mengkoordinir

seluruh kegiatan

kantor cabang yang meliputi kegiatan pemasaran dan
operasional untuk menjamin tercapinya target yang



52

ditetapkan secara efektif dan efisien untuk bank.

b. Tugas, wewenang dan tanggung jawab BOS (Branch

Operation Supervisor)

Mengkoordinir pelaksanaan operasional bank untuk

mendukung pertumbuhan bisnis dengan cara

memberikan service dan layanan yang terbaik
sehingga transaksi dari nasabah dikantor cabang
dapat diselesaikan dengan baik.

c. Tugas, wewenang dan tanggung jawab CS

(Customer Service)

1) Memberikan pelayanan kepada nasabah dalam
memberikan informasi produk

2) Membantu nasabah dalam melakukan proses
pembukaan rekening tabungan dan deposito

3) Membantu nasabah dalam melakukan proses
penutupan rekening tabungan dan deposito

4) Memberikan informasi saldo simpanan nasabah

5) Menerima berkas pengajuan pembiayaan dari
calon debitur

6) Menyediakan materai untuk akad pembiayaan
maupun bilyet deposito dan bertanggung jawab
atas pengelolaannnya.

7) Memberikan pelayanan informasi perbankan
lainnya kepada nasabah, terutama dalam
menangani permasalahan transaksi nasabah

d. Tugas, wewenang dan tanggung jawab Teller

1) Menerima setoran dari nasabah baik tunai
maupun non tunai, kemudian memposting
disistem computer bank

2) Melakukan pembayaran tunai kepada nasabah
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yang bertansaksi tunai dibank dan melakukan
posting disistem computer bank.

3) Bertanggung jawab terhadap kesesuaian jumlah
kas yang ada di sistem dengan kas yang ada
diterminalnya.

e. Tugas, wewenang dan tanggung jawab AO (Account

Officer)

1) Funding
a) Mencari atau menghubungi nasabah

potensial

b) Memberikan informasi seperti brosur dan

menjelaskan perkembangan hasil usaha
perusahaan kepada nasabah

2) Lending

a)

b)

Tugas,

Bertanggung  jawab  dalam upaya
menyalurkan dana bank dalam bentuk
pembiayaan yang diberikan  kepada
masyarakat yang dinilai produktif

Mencari nasabah potensial yang layak
diberikan fasilitar pembiayaan

Melakukan analisa untuk menentukan layak
tidaknya pengajuan dari masyarakat
Bertanggung jawab atas kelancaran
pengendalian dana yang telah disalurkan
Melakukan penagihan pengawasan dan
pembinaan terhadap nasabah yang telah
memperoleh fasilitas pembiayaan dari bank
wewenang dan tanggung jawab AOM
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(Accoun Officer Mikro)*

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Menawarkan dan menjual produk kepada
nasabah yang ada dengan sebaik-baiknya
Bertanggung jawab secara langsung kepada UH
terhadap hasil kinerja dan pencapaian target
simpanan (DPK)

Melakukan kegiatan pemasaran untuk dana
pihak ketiga (DPK)

Memberikan pelayanan sebaik-baiknya dan
Cross Selling kepada nasabah untuk mencapai
tingkat kepuasan pelayanan nasabah
Memberikan rencana kunjungan kepada nasabah
dalam rangka mencapai dana simpanan atau
DPK

Menjaga hubungan yang baik (Relationship)
kepada nasabah agar dana simpanannya tidak
keluar

Melaksanakan tugas-tugas lainnya sesuai
perintah atasan guna menunjang kegiatan bisnis
bank

g. Tugas, wewenang dan tanggung jawab UH (Unit
Head)

1)

2)
3)
4)
5)

Melakukan pelayanan dan pembinaan kepada
peminjam

Menyusun rencana pembiayaan

Menerima berkas pengajuan pembiayaan
Melakukan analisis pembiayaan

Mengajukan berkas pembiayaan hasil analisis

*8 Modul Bank BRI Syariah.
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7)

8)
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kepada komisi pembiayaan

Melakukan administrasi pembiayaan

Melakukan pembinaan anggota pembiayaan agar
tidak macet

Membuat laporan perkembangan pembiayaan

9) Membuat akad pembiayaan

h. Tugas, wewenang dan tanggung jawab OB (Office
Boy )
1) Bertanggung jawab menjaga kebersihan

2)
3)

4)

lingkungan dan merawat alat-alat kantor dan
gedung kantor

Melayani perintah yang menjadi kebutuhan
kantor dan karyawan

Menyediakan minum untuk tamu dan semua
karyawan kantor

Membantu mengoperasikan mesin foto copy jika
dibutuhkan

i. Tugas, wewenang dan tanggung jawab Security *

1)

2)

3)

Bertanggung jawab menjaga dan mengendalikan
keamanan lingkungan kantor dari segala bentuk
kejahatan, ancaman, keamanan atau Yyang
membuat keonaran lingkungan kantor
bertanggung jawab menjaga dan memelihara
semua aset yang ada dilingkungan kantor dari
ancaman kejahatan

bertanggung jawab melindungi  karyawan,
nasabah, dan tamu dari ancaman gangguan
keamanan atau kejahatan

** Modul BRI Syariah.
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4) membantu karyawan kantor BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar melayani Customer
disaat jam kantor

5) memelihara dan menjaga kebersihan serta
ketertiban lingkungan

B. Data Khusus
Data khusus adalah data yang berkaitan
langsung dengan data yang ada dalam rumusan
masalah, dalam hal ini terbagi menjadi dua aspek yaitu:

1. Strategi Promosi Produk Tabungan haji yang
dilakukan BRI Syariah Kantor Cabang
Pembantu Blitar

Strategi promosi merupakan suatu rencana
atau proses untuk menciptakan strategi-strategi
promosi produk atau jasa untuk dapat memenuhi
keinginan dan memberikan kepuasan oleh calon
nasabah. Tujuan strategi promosi yaitu untuk
mengoptimalkan kepuasan calon nasabah serta
dapat menarik calon nasabah untuk menggunakan

produk bank.
Tabungan haji merupakan produk yang dapat
mewujudkan langkah terbaik dalam

menyempurnakan ibadah. Meskpun BRI Syariah
Kantor Cabang Pembantu Blitar masih tergolong
baru, namun tingkat minat calon nasabah produk
tabungan haji sudah cukup tinggi dengan jumlah
nasabah dari hari kehari mencapai 15 sampai
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dengan 20 orang calon nasabah pembukaan
rekening tabungan haji di BRI Blitar. Hal tersebut
di sampaikan oleh Pimpinan BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar oleh Bapak Gunawan
Widhi Sasmito sebagai berikut :*°
Enggeh mbak, produk tabungan haji

di BRI Blitar ini jumlah nasabahnya dari

hari per hari selalu ada calon nasabah

yang membuka rekening tabungan haji di

bank sini, kurang lebih 15 sampai dengan

20 orang calon nasabah setiap hari.

Bauran promosi adalah strategi bank yang
digunakan bank untuk melakukan strategi promosi
dengan calon nasabah. Adapun bauran promosi
tersebut, meliputi Strategi Promosi Penjualan
(Sales Promotion), Strategi Penjualan Pribadi
(Personal Salling), Periklanan (Advertising), dan
Strategi  Publisitas  (Publicity). Upaya yang
dilakukan pihak bank dalam mempromosikan
produk tabungan haji di BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar menggunakan strategi
promosi penjualan (Sales Promotion), promosi
penjualan adalah strategi promosi yang dilakukan
karyawan bank untuk mempromosikan produk
tabungan haji secara terperinci dan Penjualan
Pribadi (Personal Salling), Penjualan Pribadi

%% Gunawan Widhi Sasmito, Wawancara, 5 September 2019.
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adalah strategi promosi yang dilakukan secara

pribadi dengan calon nasabah.

a. Strategi Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Strategi promosi yang dilakukan oleh
karyawan BRI Syariah dalam melakukan
promosi yaitu dengan strategi promosi
penjualan sebagaimana yang dijelaskan oleh
Bapak Rage Galih (Kepada Pimpinan
Marketing / UH) Sebagai berikut :**

Kita dalam melakukan kegiatan
promosi produk tabungan haji ini yang
terpenting adalah Kkita harus paham
betul tentang apa saja keunggulan dari
produk yang akan kita tawarkan yang
dinamakan dengan Sales Promotion
atau promosi penjualan kemudian kita
baru melakukan Personal Selling atau
setrategi penjualan perorangan, dan
dulu kita juga pernah ditahun 2016
kemarin kita juga mengikuti pameran
tour.

b. Strategi Promosi Penjualan Pribadi (Personal
Salling)
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dalam melakukan strategi Promosi juga
melalui  pribadi-pribadi  karyawan bank.

*! Rage Galih, wawancara,, 17 September 2019.
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Adapun menurut Ibu Laras (Custumer Service

/ CS) yaitu :*2
Selain tugas utama CS, saya juga
melakukan promosi kepada nasabah
tentang produk tabungan haji dengan
memberikan brosur yang disediakan
oleh Bank dengan menjelaskan secara
singkat saja.

Adapun  strategi  penjualan  pribadi
(Personal Selling) yang juga dilakukan oleh
karyawan bank seperti halnya AOM BRI
Syariah oleh Bapak Moh. Afiek (Marketing /
AOM) adalah sebagai berikut : >

Untuk strategi pemasaran tabungan
haji yang terpenting kita utamakan
Sales Promotion atau promosi
penjualan, Personal Selling atau
penjualan perorangan dari masing-
masing AOM sendiri, dan kami
juga memberikan kartu nama
kepada para calon nasabah agar
nantinya jika jadi bisa langsung
menghubungi kami atau yang biasa
kita ~ sebut  dengan Direct
Marketing.

52 Yeni Larasati, Wawancara , 17 September 2019.
>3 Moh Afiek, Wawancara, 17 September 2019.
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c. Strategi Periklanan (Advertising)
Strategi ini adalah strategi yang dilakukan
bank untuk dapat mempromosikan kepada
calon nasabah secara menarik dan mudah
dipahami. Adapun pendapat yang
dikemukakan Bapak Andis selaku Marketing
(AOM ) sebagai berikut : >*
Dulu mbak, ditahun 2016 kita
membuat banner dan juga
spanduk yang Kkita pasang di
pinggir jalan raya dan juga
dekat dengan pasar agar
masyarakat yang pergi ke pasar
bisa melihat promosi yang kita
lakukan, tapi sekarang ini kami
lagi mencoba promosi ke
rumah-rumah penduduk dan di
warung-warung  kopi  yang
banyak kerumunan untuk Kita
adakan  promosi  penjualan
secara langsung.

d. Strategi Publisitas (Publisity)
Strategi  publisitas adalah strategi yang
dilakukan untuk meningkatkan citra bank
didepan para calon nasabah melalui kegiatan
sponsorship terhadap suatu kegiatan amal atau

> Andis Tristiono, Wawancara, 17 September 2019.
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sosial. Menurut hasil wawancara yang di
perolen Bapak Deny Sabekti (OB Bank)
sebagai berikut :*°

yang saya amati saat ini ya mbak
kegiatan di media sosial sudah
lama tidak digunakan dan sekarang
ini hanya menyediakan brosur
ataupun dokumen-dokumen yang
berkaitan tentang produk tabungan
haji dan selembaran kertas untuk
mengisi form pendaftaran rekening
tabungan haji mbak.

Adapun pendapat yang juga
dikemukakan oleh karyawan bank Bapak Moh.
Afiek (Marketing / AOM) adalah sebagali
berikut :>

Peneliti : Terus bagaimana bapak
untuk pembuatan seperti spanduk,
majalah, siaran langsung di televisi
maupun radio atau kegiatan-
kegiatan sosial guna melakukan
strategi promosi itu juga dilakukan
bapak ?.

Bapak Afiek mengatakan kembali
Begini mbak, untuk Kkegiatan
seperti itu pernah kami lakukan
tapi kemarin di tahun 2016 waktu

% Deny Sabekty, Wawancara, 18 September 2019.
*® Moh Afiek, Wawancara, 17 September 2019.
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masyarakat belum  mengetahui
bahwa di Bank Syariah kami ini
juga menyediakan produk
tabungan haji, tetapi untuk saat ini
kita menyediakan brosur kita taruh
didepan CS dan Teller serta
didepan pintu masuk Bank dan
kami lebih mengutamakan door to
door.

Pada tahun 2020 data yang diperoleh dari hasil
wawancara melalui media sosial kepada
karyawan-karyawan BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar yang disampaikan
bapak Moh. Afiek (Marketing / AOM) adalah
sebagai berikut :*
wassalam, iya begini memang
ditahun lalu kami hanya melakukan
2 strategi promosi yaitu personal
salling dan sales promotion yang
mana masyarakat sendiri sudah
banyak yang ingin membuka
tabungan haji, dan berhubung di
tahun 2020 ini ada kendalan
pandemi corona ya mbak, kami
memutar otak dengan mencoba
menggunakan media sosial sebagai
program promosi ke masyarakat,

" Moh Afiek, Wawancara, 16 November 2020.



soalnya di awal-awal pandemi
kemarin masyarakat yang
membuka tabungan haji turun
drastis dibanding dengan tahun
2019 yang setiap harinya selalu ada
peningkatan.

Peneliti: mohon maaf bapak, untuk
strategi sendiri di tahun 2020 ini
apakah hanya mengandalkan media
sosial saja atau semua strategi
dilaksanakan bapak dan bagaimana
hasil yang diperoleh bapak ?

Bapak Afiek: untuk tahun 2020 ini
sejak ada pandemi kami mencoba
strategi yang dulu pernah kami
lakukan mbak, dan kami saat ini
menggunakan media sosial tetapi
untuk penjualan pribadi dan
promosi penjualan di berbagai
tempat tetap kami laksanakan
tetapi hanya kami laksanakan satu
minggu dua kali mengingat
pandemi ini belum berakhir. Dan
untuk hasil yang diperoleh masih
juga kalah dengan tahun 2019
mbak, mungkin adanya pandemi
ini mbak masyarakat jadi kurang
srek dengan produk tabungan haji
soalnya sampeyan lihat sendiri
penghasilan setiap bulannya pasti

63



masyarakat ~ juga  mengalami
penurunan mbak.
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Adapun data yang diperoleh dari bapak Rage
selaku UH BRI Syariah
mengemukakan bahwa:*®

Galih

Wa’alaikum sallam, untuk
promosi tabungan haji nggeh
mbak, begini  kita  selaku
marketing bank harus paham dan
harus secepat mungkin mengatasi
permasalan-permasalahan seperti
saat ini yang tiba-tiba ada virus
pandemi yang sangat
membahayakan ya, oleh karena
itu pihak marketing mencoba
mempromosikan dengan
menggunakan media publisitas
dengan mempublikasikan produk
tabungan haji di berbagai media
sosial seperti di facebook dan
media lainnya, dengan hal ini
semoga masyarakat dapat paham
dan dapat tertarik dengan produk
yang kita tawarkan mbak.

Peneliti: nggeh bapak, terima
kasih dan mohon maaf bapak,
untuk strategi ditahun 2019

*% Rage Galih, Wawancara, 18 November 2020.
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kemarin strateginya apakah masih
diterapkan di tahun sekarang ini
bapak, mengingat saat ini harus
menerapkan jaga jarak dan
apakah ada peningkatan yang
lebih signifikan dibanding dengan
tahun 2019 bapak ?

Bapak Galeh : tetap kami
laksanakan mbak untuk promosi
di warung-warung dan tempat
lainnya tetapi itu tadi kita hanya
membatasi 1 sampai 2 Kali
seminggu, dan untuk masalah
peningkatan sendiri tetap jaya-
jayanya di tahun sebelumnya
sebelum ada virus corona niki
mbak, tetapi nggeh tetap ada lah
yang membuka rekening
tabungan haji.

Dari paparan data yang disampaikan oleh
beberapa karyawan BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar adalah dalam
melakukan strategi promosi produk tabungan
haji BRI Syariah Blitar di tahun 2019
menggunakan strategi promosi penjualan dan
penjualan pribadi yang dilakukan dengan
sistem door to door dan tempat-tempat ramai
lanninya, sedangkan di tahun 2020 BRI
Syariah Blitar menambah strategi promosi
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dengan menggunakan strategi Publisitas yaitu
mempromosikan menggunakan media sosial.
Dari data tersebut dapat disampaikan bahwa
masyarakat yang membuka tabungan
rekening haji di tahun 2019 selalu mengalami
peningkatan dan di tahun 2020 dengan
menambah strategi promosi malah semakin
menurun dibandingkan dengan tahun 2019.

2. Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan Ancaman
Terkait Strategi Promosi Produk Tabungan Haji
yang dilakukan BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar

Data dibawah ini merupakan data tentang
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman
terhadap strategi promosi produk tabungan haji
yang dilakukan BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar.

a. Lingkungan Internal BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar

1) Kekuatan

Dari segi kekuatan BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar yang disampaikan
olen Bapak Andis selaku Marketing atau
AOM dalam wawancara sebagai berikut :>
kalau dari kekuatan yang selalu
dihandalkan BRI Syariah sini
itu dilihat dari tempat atau

* Andis Tristiono, wawancara, 17 September 2019.
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lokasi banknya sendiri terletak
sangat strategis yang dekat
dengan jalan raya mbk, selain
itu saya sebagai marketing juga
terjun langsung ke lapangan
dengan mendatangi door to
door keliling rumah yang pasti
dengan strategi pelayanan yang
ramah mudah sehingga mudah
dipahami calon nasabah.

Selain yang dikemukakan oleh bapak
Andis mengenai kekuatan strategi promosi
yang dilakukan bank menurut Ibu Melisa
yang juga Marketing atau AOM bank
adalah sebagai berikut :*

untuk kekuatan yang karyawan-
karyawan bank lakukan itu yang
pertama pada saat melakukan
kegiatan promosi terhadap calon
nasabah dengan bersikap ramah
tamah, yang kedua memberikan
pelayanan yang mudah dipahami,
bank juga letaknya sudah strategis
to dek dan dari pihak bank Syariah
strategi yang sering dilakukan lagi
jika ada calon nasabah yang baru
membuka tabungan haji, biasanya

% Melisa, wawancara, 20 September 2019.



68

jika bingkisan masih  seperti
payung berlogo BRI Syariah maka
akan diberikan sebagai tanda bukti
nasabah sudah bersedia membuka
rekening tabungan haji di bank,
gitu dek, dan kami juga
memberikan kartu nama kepada
calon nasabah pada saat kami
melakukan promosi di tempat-
tempat keramaian lainnya, serta
mengatur  strategi  kerja sama
dengan mengelompokkan
marketing-marketing karyawan
bank sini untuk keluar bersama
seminggu sekali mendatangi pasar-
pasar untuk melakukan promosi
dengan menawarkan produk
tabungan haji secara singkat.

Adapun kekuatan lainnya yang dimiliki oleh
BRI Syariah menurut pendapat Bapak Fendi
Sugianto selaku Security Bank adalah
sebagai berikut :
fasilitas ya mbak, yang pasti
setoran awal ringan, gratis
asuransi jiwa, tersedia pilihan haji
ada regular dan haji khusus, dapat
bertransaksi  diselurun  bank
kantor cabang BRI Syariah secara
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online, mungkin itu mbak yang
saya tahu.

2) Kelemahan

Sedangkan dari sisi kelemahan BRI

Syariah kantor cabang pembantu Blitar

dalam mempromosikan produk tabungan

haji ini menurut Bapak Bapak Fendi

Sugiarto (security bank) yaitu:**
Yang saya lihat dari kelemahan
bank sendiri itu mbk, kegiatan
pemasangan Spanduk di tepi jalan
sudah lama tidak ada mbak, dulu
pernah membuat tapi lupa tahun
berapa. Ada lagi sekarang ini
mempromosikan  lewat  media
elektronik, media sosial, seperti di
iklan, majalah, televisi, radio sudah
lama tidak di lakukan bank mbk,
dan saat ini  bank hanya
melaksanakan kegiatan keliling
rumah setahu yang saya lihat dari
marketing-marketing bank.

b. Lingkungan Eksternal BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar
1) Peluang

®! Fendi Sugiarto, Wawancara, 20 September 2019.
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Dari sisi peluang yang dimanfaatkan BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dalam mempromosikan produk tabungan
haji sebagaimana yang disampaikan oleh
Bapak Rage Galeh selaku Pemimpin
Marketing atau UH di BRI Syariah Blitar
adalah:®2
Saat ini dek, di wilayah Sukorejo
bahkan Kota Blitar ini banyak anak
muda yang menikah dan mereka
mempunyai  keinginan  untuk
hadiah pernikahaannya pergi ke
tanah suci, ada juga pangsa pasar
yang luas khususnya di kecamatan
sukorejo ini, apa lagi pesaing
dikota Blitar ini masih sedikit
dalam mempromosikan produk
tabungan haji.

Selain yang dikemukakan oleh pendapat
Bapak Rage dan Ibu Melisa, adapun
pendapat yang dijelaskan oleh Bapak Andis
yang juga selaku Marketing atau AOM bank
adalah sebagai berikut %:

untuk peluang sendiri dari promosi
yang kita lakukan itu yang pasti

62 Rage Galih, wawancara,17 September 2019.
8% Andis Tristiono, Wawancara, 17 September 2019.
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mayoritas masyarakat kota Blitar
ini beragama Islam mbak.

2) Ancaman

Sedangkan faktor yang menjadi ancaman

BRI Syariah kantor cabang pembantu

Blitar dalam mempromosikan produk

tabungan haji menurut lbu Melisa selaku

Marketing atau AOM bank sebagai

berikut:**
untuk ancaman yang sering
ditakuti oleh bank ini dari segi
strategi promosi terhadap media
elektronik, meskipun di kota
Blitar ini masih sedikit pesaing
yang membuka produk tabungan
haji, tetapi besar kemungkinan
pesaing tersebut akan lebih
mengandalkan media sosial yang
sudah dimilikinya, karena anak
muda dari kalangan anak-anak
sampal lanjut usia kini tidak lepas
dengan updatetan media sosial
setiap harinya.

Adapun ancaman BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar yang kemungkinan
menjadi faktor nantinya sewaktu-waktu

% Melisa, wawancara, 20 September 2019.
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mengalami  penurunan calon nasabah

sebagaimana yang yang disampaikan Fendi

Sugiarto selaku Security Bank adalah:®
Ancaman untuk bank ya mbak,
mungkin strategi pesaing dengan
strategi yang bank lakukan masih
kalah saing mbk seperti halnya
dalam bentuk periklanan dimedia
sosial, calon nasabah yang
memilih ke perusahaan lain, dan
ada juga pesaing-pesaing yang
mempromosikan tabungan haji
pada tempat-tempat yang sama.

Berikut ini data yang diperoleh pada tahun
2020 sebagai  kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar dari beberapa
karyawan bank adalah sebagai berikut :
Lingkungan Internal BRI Syariah Kantor
Cabang Blitar dari segi kekuatan yang
disampaikan Ibu Melisa  melalui
wawancara sebagai berikut :*°
Wassalam dek, iya untuk
kekuatan sendiri bank masih
sama dengan  tahun-tahun
sebelumnya Kita masih

% Fendi Sugiarto, Wawancara, 18 September 2019.
% Melisa, wawancara, 18 November 2020.
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mengadakan doorprice jika ada
calon nasabah yang membuka
tabungan haji, dan ditambah lagi
di tahun ini kita mempunyai
akun pribadi untuk memasarkan
produk tabungan haji di media
sosial.

Sedangkan dari sisi kelemahan BRI Syariah
Kantor Cabang Pembantu Blitar dalam
mempromosikan produk tabungan haji yang
disampaikan bapak Deny Sabekti yaitu : ¢
Wassalam nggeh, untuk
kelemahan bank dibanding
tahun 2019 saat ini bank
mungkin tidak ada
kelemahanya, kemarin kan tidak
adanya media sosial dalam
promosi tapi sekarang sejak ada
virus corona karyawan
marketing bank memanfaatkan
media sosial sebagai proses
promosi kepada orang-orang.
Peneliti : baik pak, sedangkan
untuk media cetak seperti
spanduk itu bagaimana bapak di
tahun ini ?

%7 Deny Sabekti, Wawancara, 17 November 2020.
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Bapak Deny: untuk media cetak
sendiri ditahun ini belum dibuat
mbak, gak tau kalau dekat-dekat
ini, soalnya melihat dari situasi
yang sekarang ini harus jaga
jarak terus dan  kegiatan
marketing yang  dilakukan
karyawan bank yang setiap hari
dulunya keluar mencari nasabah
tapi  sekarang  ini  tetap
dilaksanakan tapi tidak setiap
hari.

Lingkungan Eksternal BRI Syariah Kantor
Cabang Blitar dari sisi peluang yang
dimanfaatkan bank dalam mempromosikan
produk tabungan haji yang di sampaikan
olen Bapak Rage Galih adalah sebagai
berikut :*®
Nggeh mbak, untuk peluang
nggeh BRI Blitar ini melihat
masih banyak masyarakat yang
berkeinginan untuk pergi ke tanah
suci tetapi berhubung keadaan
pandemi ini banyak meresahkan
masyarakat apalagi penghasilan
menurun jadi masyarakat sendiri
masih ragu untuk membuka

%8 Rage Galih, Wawancara, 18 November 2020.



tabungan haji mungkin nanti
setelah semua membaik pasti
masyarakat tersebut membuka
rekening tabungan haji di Blitar
sini mbak.

Peneliti: mohon maaf sekali
bapak nggeh, bagaimana bapak

dapat meyakini bahwa
masyarakat tersebut nanti bisa
membuka tabungan haji

khususnya dikota bank Blitar ini?
Apakah pesaing dikota Blitar ini
masih sedikit sama seperti tahun
lalu?

Bapak Galeh mengemukakan
kembali: yang saya lihat mbak,
masih sama seperti tahun lalu
pesaing-pesaing yang membuka
tabungan haji khususnya dikota
Blitar ini cukup aman dan
membawa bank kami ini untuk
mendapatkan peluang yang baik.
Dan tetap peluang yang pasti
masyarakat sendiri  mayoritas
agamanya Islam.

75

Sedangkan faktor yang menjadi ancaman
Syariah Kantor Cabang Pembantu
Blitar dalam mempromosikan  produk

BRI



76

tabungan haji yang disampaikan Ibu Melisa

adalah sebagai berikut : ®
Terutama ancaman yang
dikhawatirkan saat ini pandemi
yang terus berkelanjutan tidak ada
berhentinya  dek, ini  yang
membahayakan bank, marketing
sendiri susah melakukan kegiatan
promosi door to door sekarang ini,
tetap mengadakan tapi jaga jarak
terus.

Dari hasil wawancara yang disampaikan
oleh beberapa karyawan bank dari tahun
sebelum-sebelumnya sampai tahun 2020 ini
untuk segi kekuatan, kelemahan, peluang
dan ancaman BRI Syariah Kantor Cabang
Pembantu Blitar adalah kegiatan yang
dilakukan di tahun 2019 dengan kegiatan
yang dilakukan 2020 saat pandemi ini
banyak perubahan yang terjadi. Yaitu
seperti kegiatan mempromosikan dalam
media sosial saat ini sudah dijalankan.

% Melisa, Wawancara, 17 November 2020.



77

C. Analisis Data
1. Strategi Promosi Produk Tabungan Haji BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar

BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
merupakan badan usaha milik Negara yang berbentuk
perseroan terbatas dan bergerak di bidang pendanaan,
pembiayaan dan jasa. Lokasi atau tempat BRI Syariah
Kantor Cabang Pembantu Blitar juga sangat strategis
yaitu beralamat di JI. Tanjung, Turi, Kecamatan
Sukorejo, Kota Blitar Jawa Timur 6612. BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar bukanlah bank satu-
satunya yang ada di kota Blitar, hal ini membuat BRI
Syariah  Kantor Cabang Blitar harus lebih
mengoptimalkan dan gencar dalam melakukan strategi
promosi kepada masyarakat yang terkhusus di kota
Blitar.

Produk tabungan haji merupakan jenis tabungan
yang diperuntukkan bagi semua orang Yyang
mempersiapkan dana untuk dapat mencukupi
pembiayaan perjalanan haji. Meskipun BRI Syariah
masih tergolong muda yang masih berusia 7 tahun,
namun tingkat minat penggunaan produk tabungan haji
ini sudah cukup diminati oleh masyarakat di kota Blitar.
Yaitu terbukti dengan jumlah nasabah dari hari kehari
mencapai 15 sampai dengan 20 orang calon nasabah
pembukaan rekening tabungan haji di BRI Blitar.

BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
mempromosikan produk tabungan haji dengan keliling
ke berbagai door to door rumah, warung dan toko-toko,
dan berbagai tempat kerumunan lainnya dengan
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memberikan pelayanan yang ramah serta mudah
dipahami oleh calon nasabah. Sehingga BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar mendapat respon yang
sangat baik dari masyarakat sekitar dan calon nasabah
yang membuka rekening tabungan haji.

Strategi promosi merupakan suatu kegiatan atau
rencana atau proses untuk menawarkan,
mempromosikan produk maupun jasa untuk dapat
meyakinkan kepada calon nasabah. Adapun tujuan dari
strategi promosi adalah untuk mengoptimalkan
kepuasan nasabah serta dapat menarik calon nasabah
untuk bergabung atau menggunakan produk yang bank
miliki.”

BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
dalam mempromosikan produk tabungan haji dengan
cara menerapkan strategi Promosi Penjualan (Sales
Promotion) vyaitu dengan meningkatkan strategi
promosi dengan memberikan hadiah pada waktu
tertentu  dengan  barang-barang tertentu, dan
menggunakan strategi Penjualan Pribadi (Personal
Salling) yaitu komunikasi langsung melalui pribadi-
pribadi karyawan bank dalam melayani serta ikut
mempengaruhi calon nasabah dengan memperkenalkan
produk sehingga calon nasabah dapat minat dengan
produk bank yang ditawarkan.

Strategi promosi yang dilakukan BRI Syariah
Kantor Cabang Pembantu Blitar dalam

317.

70 Kasmir, Manajemen Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2004),
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mempromosikan produk tabungan haji dengan
menggunakan dua unsur bauran Promosi yaitu Strategi
Promosi Penjualan (Sales Promotion) dan strategi
Penjualan Pribadi (Personal Salling). Adapun bauran
Promosi terdiri dari empat unsur yaitu diantaranya
strategi Periklanan (Advertising), Strategi Publisitas
(Publicity), Strategi Promosi Penjualan (Sales
Promotion), dan Strategi Penjualan Pribadi (Personal
Salling).
a. Periklanan (Advertising)
Periklanan (Advertising) adalah sesuatu proses
kegiatan promosi yang dimana kegiatan tersebut
dapat berupa Kkata-kata yang tertuang dalam
spanduk, brosur, Koran dan majalah-majalah.

BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
dalam melakukan strategi promosi kepada calon
nasabah seperti halnya membuat kata-kata yang ada
dalam spanduk, Koran, dan majalah-majalah tidak
dilakukan. BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar, saat ini dalam mempromosikan produk
tabungan haji mengandalkan brosur tentang
pengertian haji secara singkat dan persayaratan-
persyaratan pembukaan rekening tabungan haji.

b. Publisitas (Publicity)
Pada BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
dalam melakukan strategi promosi dengan
mempublikasikan ke media sosial dan media
elektronik yang lainnya belum  maksimal
dijalankan.
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Menurut Bapak Moh. Afiek selaku Marketing
atau AOM bank, kegiatan mempromosikan dengan
cara mempublikasikan ke media sosial ataupun
media-media elektronik seperti televise, radio dan
lainnya sudah tidak dioptimalkan kembali. Alasan
Bank dengan kegiatan yang mengoptimalkan door
to door maka setiap harinya sudah mengalami
peningkatan untuk calon nasabah yang membuka
rekening tabungan haji.

Promosi Penjualan (Sales Promotion),

Promosi yang digunakan untuk meningkatkan
penjualan melalui potongan harga atau hadiah pada
waktu tertentu dengan barang-barang tertentu.
Adapun hasil wawancara yang dikemukakan oleh
Bapak Rage Galih selaku Kepada Pimpinan
Marketing (UH) di BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar menyatakan bahwa kegiatan
promosi produk tabungan haji sangat penting
karena sebagai karyawan bank harus paham betul
tentang apa saja keunggulan dari produk yang akan
kita tawarkan yang dinamakan dengan Sales
Promotion atau promosi penjualan kemudian
karyawan baru melakukan Personal Selling atau
strategi penjualan perorangan.

Pada BRI Syariah Kantor Cabang Blitar dalam
melakukan strategi promosi penjualan yaitu dengan
memberikan  pengetahuan  khusus  terhadap
karyawan-karyawan agar promosi yang dilakukan
dapat menarik calon nasabah serta mengeluarkan
strategi dengan mempromosikan produknya yaitu
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memberikan hadiah serta sesuatu yang dapat
menarik calon nasabah untuk membuka rekening
tabungan haji di BRI Blitar.

Selain itu untuk mendukung upaya promosi
penjualan BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar juga menawarkan berbagai fasilitas-fasilitas
guna menarik calon nasabah baru diantara sebagai
berikut:"*

1) Setoran awal yang ringan senilai Rp. 100.000,-

2) Gratis biaya administrasi bulanan

3) Gratis asuransi jiwa dan kecelakaan

4) Bebas setiap saat menambahkan saldo

5) Dapat bertansaksi diseluruh jaringan kantor
cabang BRI Syariah secara online

6) Dapat dibukakan untuk anak-anak

7) Tersedia pilihan ibadah haji dan haji khusus

Adapun Segmen pasar yang dibidik olen BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar daerah atau
wilayah meliputi: JI. Tanjung sekitar Bank BRI
Syariah, Desa Turi, Kecamatan Sukorejo, pasar-
pasar, perumahan-perumahan, serta Kota Blitar.
Target pasar produk tabungan haji dilihat dari
pekerjan mulai dari pegawai negeri, swasta,
wiraswasta dan dari semua berbagai jenis
pekerjaan. Sedangkan target pasar dilihat dari segi
umur di atas 17 tahun yang sudah memiliki E-KTP.
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar dalam
melakukan kegiatan promosi penjualan dengan

™ Modul Bank BRI Syariah.
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menggunakan strategi dari segmen pasar yang
dapat memberikan peluang kepada bank untuk
menambah calon nasabah untuk membuka rekening
tabungan haji.

. Penjualan Pribadi (Personal Salling)

Penjualan pribadi produk tabungan haji yang
dilakukan oleh BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar, mempunyai fungsi mempengaruhi
masyarakat untuk menggunakan produk tabungan
haji. Tujuan penjualan pribadi produk tabungan
haji untuk meningkatkan volume penjualan di BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar. Adapun
tahapan-tahapan yang dilakukan ketika penjualan
pribadi adalah tahap persiapan, tahap pelaksanaan
dan tahap evaluasi.

BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dalam melakukan tahapan penjualan pribadi produk
tabungan haji sudah melakukan tahapan dengan
baik. Persiapan dengan mencari calon pelanggan
dengan menyiapkan brosur yang sudah disediakan
di depan pintu masuk bank BRI Syariah, dan tahap
kedua dilaksanakan oleh petugas promosi
penjualan seperti CS BRI Syariah Blitar
menggunakan penjualan silang (Cross Selling),
penjualan silang merupakan penjualan yang
dilakukan pada saat nasabah maupun calon nasabah
datang ke bank dan berhadapan langsung dengan
CS (Custemer Service). Berdasarkan paragraf di
atas melakukan strategi penjualan pribadi oleh
AOM bank dengan mendatangi door to door,



83

rumah ke rumah, dan tempat keramaian yang
lainnya.

Dari paparan data diatas penerapan strategi
bauran promosi yang dilakukan BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar sebagian sudah berjalan,
tetapi belum sepenuhnya memaksimalkan peluang dan
potensi yang ada termasuk teori bauran promosi secara
utuh. Adapun tujuan promosi adalah
menginformasikan, membujuk, serta mengingatkan
pelanggan tentang produk atau perusahaan. Ditinjau
dari sudut pandang ilmu ekonomi, tujuan promosi
adalah  menggeser kurva permintaan  produk
perusahaan kekanan dan membuat permintaan menjadi
inelastis (dalam kasus harga naik) dan elastis (dalam
kasus harga turun).” Menurut Kasmir, agar bisa
menarik pasar yang lebih luas, dan bisa menjangkau
nasabah yang lebih banyak, maka bisa menerapkan
empat macam bauran promosi, yaitu diantaranya
Periklanan ~ (Advertising), Publisitas  (Publicity),
Promosi Penjualan (Sales Promotion), Penjualan
Pribadi (Personal Salling).” Akan tetapi dalam
strategi promosi yang dilakukan BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Blitar tidak semua strategi
dilakukan. Karena dalam strategi promosi BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar lebih menekankan
Promosi Penjualan (Sales Promotion) dan Penjualan
Pribadi (Personal Salling) seperti promosi dengan

"2 Nana, Manajemen Bisnis Syariah dan Kewirausahaan, 349.
8 Manajemen Pemasaran Bank, 176.
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sistem door to door, alasannya karena nasabah atau
masyarakat jarang datang ke bank ketika tidak ada
keperluan. Dari hasil pendapat masyarakat tersebut
dapat dijadikan bank sebagai bahan evaluasi.

Pada tahun 2020 BRI Syariah Kantor Cabang
Pembantu Blitar dalam mempromosikan produk
tabungan haji dengan menambah strategi publisitas
(Publicity) yaitu dengan mempublikasikan ke media
sosial dan media elektronik untuk memudahkan
melakukan promosi produk tabungan haji.

Dari hasil wawancara yang dikemukakan oleh
Bapak Moh. Afiek selaku Marketing atau AOM bank,
kegiatan mempromosikan dalam bentuk strategi
publisitas tahun 2020 yaitu dengan mengunakan akun
media sosial untuk mempermudah melakukan strategi
promosi yang saat ini masih dilakukan jaga jarak
akibat wabah virus corana, tetapi dalam hal kegiatan
promosi seperti strategi promosi penjualan dan strategi
penjualan pribadi yang dilakukan oleh karyawan bank
dilaksanakan dalam satu minggu satu sampai dua kali.

BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
dalam melakukan strategi promosi kepada calon
nasabah masih tetap menggunakan strategi-strategi di
tahun sebelumnya yaitu strategi promosi penjualan
dan strategi penjualan pribadi yang dilakukan door to
door dan tempat-tempat yang lainnya. Tetapi dalam
melakukan strategi tersebut saat ini BRI Blitar
mengadakannya satu minggu satu sampai dua kali.

Berikut ini yang disampaikan Bapak Rage
Galih selaku pimpinan Marketing UH bank Blitar



85

adalah dengan tetap mempromosikan produk tabungan
haji menggunakan strategi promosi penjualan dan
penjualan pribadi dan memanfaatkan strategi
publisitas untuk mempromosikan dalam bentuk media
sosial untuk memudahkan marketing bank dalam
berinteraksi dengan calon nasabah.

Dari paparan data diatas penerapan strategi
promosi produk tabungan haji yang dilakukan BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar di tahun 2019
dan tahun 2020 menambah strategi promosi yaitu
dengan menggunakan strategi promosi publisitas
(Publicity) dengan menggunakan media sosial untuk
memudahkan karyawan marketing bank dalam
mempromosikan produk tabungan haji dan dapat
dengan mudah berinteraksi langsung dengan calon
nasabah dan tetap menjalankan strategi promosi
penjualan pribadi dan promosi penjualan diberbagai
tempat yang diadakan satu minggu satu sampai dua
kali dengan mematuhi aturan pemerintah menjaga
jarak.

2. Analisis SWOT Terhadap Strategi Promosi Produk
Tabungan Haji Yang Dilakukan BRI Syariah
Kantor Cabang Pembantu Blitar

Pada tahap selanjutnya adalah perumusan
strategi  promosi  berdasarkan  matrik  SWOT
berdasarkan data dari BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar hasil wawancara, observasi dan
dokumentasi. Analisis strategi promosi berdasarkan
matrik SWOT mempunyai empat alternatif strategi
yang dapat diterapkan oleh perusahaan yang diperoleh
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dari analisis faktor Internal dan faktor Eksternal serta
dari bauran promosi.
a. Analisis lingkungan Internal BRI Syariah kantor

cabang pembantu Blitar
Faktor Internal adalah faktor-faktor yang berasal
dari dalam perusahaan, yaitu Kekuatan (Strenght)
dan Kelemahan (Weakness) dari perusahaan itu
sendiri. ™
Kekuatan (Strenght) merupakan faktor internal
yang mendukung perusahaan dalam mencapai
tujuan. Kekuatan adalah sumber daya yang
dikendalikan oleh perusahaan yang membuat
perusahaan relatif lebih unggul dan berkembang,
kekuatan muncul dari sumber daya dan kompetensi
yang tersedia bagi perusahaan.

Kekuatan yang dimiliki BRI Syariah kantor cabang

pembantu Blitar setelah dilakukan penelitian antara

lain :

1) Lokasi atau tempat BRI Syariah Blitar strategis.
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
terletak dekat dengan jalan raya arah perbatasan
tepatnya di JI. Tanjung, Desa Turi, Kecamatan
Sukorejo, Kota Blitar Jawa Timur 6612. Hal ini
dapat menjadi kekuatan bank dalam melakukan
strategi promosi yaitu bank dapat dengan
mudah dijangkau dan di lihat oleh masyarakat
Kota Blitar.

270.

™ Irham Fahmi, Manajemen Risiko (Yogyakarta: AlfaBeta, 2010),
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Strategi pelayanan karyawan yang ramah
tamah.

BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dalam hal mempromosikan produk tabungan
haji yang pertama dilakukan adalah dengan
mengucapkan salam dan melayani calon
nasabah dengan ramah tamah serta memberikan
senyuman, agar calon nasabah yang ingin
membuka rekening tabungan haji di BRI
Syariah tidak mengecewakan.

Strategi promosi karyawan yang mudah
dipahami

Dalam hal mempromosikan produk tabungan
haji, BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar menjelaskan kepada calon nasabah
dengan terperinci dan sangat sabar, agar calon
nasabah dapat paham betul produk yang
ditawarkan oleh karyawan bank.

Strategi promosi door to door.

BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dalam memperkuat strategi promosi melakukan
kegiatan door to door, yaitu kegiatan ini
dilakukan dengan datang langsung kerumah-
rumah, ke warung-warung, ke toko-toko, atau
ke tempat kerumunan lainnya yang mempunyai
pekerjaan tetap yang dilihat dari jenis
pekerjaannya dan mempunyai penghasilan yang
nantinya dapat disisinkan untuk di tabung di
rekening tabungan haji.
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Memberikan doorprice atau hadiah atau
bingkisan

Dengan adanya hal tersebut, Dengan adanya
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
memberikan hadiah kepada calon nasabah baru
yang membuka rekening tabungan haji maka
karyawan bank dapat memanfaatkan strategi ini
untuk meningkatkan kekuatan BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar.

Memberikan kartu nama

BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dalam melakukan strategi promosi kepada
masyarakat selain dengan menjelaskan produk
secara detail. Perlu adanya pemberian kartu
nama (ID Card) karyawan jika nanti sewaktu-
waktu ada calon nasabah yang ingin membuka
rekening tabungan haji di BRI Syariah Blitar.
Strategi promosi dengan berkelompok

BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dengan memanfaatkan strategi promosi dengan
mempromosikan secara berkelompok, mungkin
calon nasabah yang berhadapan langsung atau
bertatap muka dapat paham betul mengenai
produk tabungan haji yang di promosikan. Dan
saat ini karyawan BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar mengadakannya seminggu
sekali, jika hal tersebut diadakan seminggu dua
kali, pasti masyarakat akan mempercayai
pembukaan tabungan haji di BRI Syariah
sangat aman dan bagus.
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8) Akun pribadi
BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar
dalam melakukan kegiatan promosi di tahun
2020 ini membuat akun pribadi yaitu dalam
media  sosial  seperti  facebook  untuk
mempermudah melakukan interaksi dengan
calon nasabah akibat wabah virus corona.
Kelemahan (Weakness) adalah kegiatan-kegiatan
organisasi yang tidak berjalan dengan baik atau
sumber daya yang dibutuhkan oleh organisasi tapi
tidak memiliki oleh organisasi. Kelemahan
merupakan kekurangan dalam satu atau lebih
sumber daya suatu perusahan relative terhadap
pesaingnya, yang menjadi hambatan dalam
memenuhi kebutuhan pelanggan secara efektif.”
Adapun kelemahan yang dimiliki oleh BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar setelah dilakukan
penelitian antara lain:
1) Kurangnya promosi melalui media cetak
Dalam mempromosikan Produk Tabungan Haji
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
belum sepenuhnya menggunakan media cetak
seperti spanduk, majalah, brosur, dan Koran.
Tetapi saat ini BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar masih  memiliki  brosur
sedangkan spanduk, majalah, Koran dibuat di
awal tahun 2016.

" Fahmi, Manajemen Risiko.
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2) Kurangnya promosi melalui media elektronik di
tahun 2019
Pada saat ini BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar kurang memaksimalkan media
elektronik guna melakukan strategi promosi
produk tabungan haji. Untuk kegiatan seperti
siaran langsung di televisi, iklan, radio saat ini
sudah tidak dijalankan lagi. Sedangkan dengan
adanya media sosial maka masyarakat dapat
melihat secara detail mengingat saat ini media
sosial menjadi  kebutuhan nomor satu.
Sedangkan di tahun 2020 ini BRI Syariah Blitar
dalam melakukan strategi promosi akibat
wabah corona melakukan strategi promosi
dengan memanfaatkan media sosial seperti
facebook dalam memasarkan produk tabungan
haji.
b. Analisis lingkungan Eksternal BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar
Faktor  Eksternal merupakan  faktor yang
mempengaruhi terbentuknya Peluang (Opportunity)
dan Ancaman (Threat). Dimana faktor ini
bersangkutan dengan kondisi-kondisi yang terjadi
di luar perusahaan yang mempengaruhi pembuatan
keputusan perusahaan. Faktor ini mencakup
lingkungan industry dan lingkungan bisnis makro,
ekonomi, politik, hukum, teknologi, kependidikan,
dan sosial budaya.”® Tujuan analisis ini untuk

5 Fahmi.
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mengetahui  Peluang dan  Ancaman yang
berpengaruh pada perusahaan.
Peluang (Opportunity) merupakan situasi utama
yang menguntungkan dalam lingkungan suatu
perusahaan. Identifikasi segmen pasar yang
sebelumnya terlewatkan, perubahan dalam kondisi
persaingan,  perkembangan  teknologi, dan
membaiknya hubungan dengan pembeli dapat
menjadi peluang bagi perusahaan.

Peluang yang dimiliki oleh BRI Syariah kantor

cabang pembantu Blitar setelah dilakukan

penelitian antara lain:

1) Banyak pasangan muda yang ingin pergi haji
bersama sebagai hadiah pernikahan
Di Kota Blitar sendiri saat ini banyak pasangan
yang menikah muda, maka BRI Syariah dapat
melakukan strategi khusus guna menarik
pemuda-pemuda tersebut untuk dapat membuka
rekening tabungan haji di BRI Syariah Blitar
sebagai hadiah atau kado pernikahan.

2) Mayoritas masyarakat sekitar beragama Islam
Dengan adanya peluang tersebut, BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar dapat
memanfaatkan dengan baik. Seperti halnya
melakukan strategi promosi dengan lebih
maksimal ~ dan  lebih  mengoptimalkan
kepahaman calon nasabah.

3) Pangsa pasar yang luas
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
dengan memanfaatkan peluang ini dengan
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selalu membaca pasar mulai dengan desain
promosi yang disukai calon nasabah, trens masa
kini, dan sasaran calon nasabah dari usia muda
maka tidak dapat dipungkiri bahwa hal tersebut
dapat menarik calon nasabah baru pembukaan
rekening tabungan haji.
Ancaman (Tread) merupakan situasi utama yang
tidak menguntungkan dalam lingkungan suatu
perusahaan. Ancaman merupakan penghalang
utama bagi perusahaan dalam mencapai posisi saat
ini atau yang diinginkan. Ancaman adalah faktor-
faktor lingkungan yang tidak menguntungkan suatu
satuan bisnis. Jika tidak diatasi, ancaman akan
menjadi penghalang bagi perusahaan baik untuk
masa sekarang ataupun di masa depan.
Ancaman yang dimiliki oleh BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar setelah dilakukan
penelitian antara lain:
1) Strategi promosi pesaing lebih menarik
Dengan adanya strategi promosi yang melebihi
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar,
maka hal ini dapat membahayakan BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar dengan calon
nasabah yang memilih perusahaan lain yang
lebih menarik strategi promosinya.
2) Kualitas pelayanan promosi perusahaan lain
lebih bagus
Pesaing mempromosikan produk tabungan haji
yang sama dengan BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar dan memberikan pelayanan
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yang bagus melebihi karyawan-karyawan
marketing BRI Syariah  kantor cabang
pembantu Blitar. Hal ini yang dikhuatirkan
apabila calon nasabah memilih perusahaan lain
sebagai ajang pergi ibadah haji.

3) Nasabah lebih memilih perusahaan lain
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
harus melihat dari sisi promosi pesaing lainnya.
Kemungkinan ancaman yang terjadi calon
nasabah nantinya sewaktu-waktu memilih
perusahaan lain, maka hal ini mengkhawatirkan
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar.

4) Wabah virus corona
BRI Syariah Kantor Cabang Blitar melihat dari
keadaan saat ini tahun 2020 yang menjadi
halangan semua aktifitas kegiatan menjadi
kendala akibat wabah virus corona yang masih
ada, maka hal ini mengkhawatirkan bagi bank
dalam mendapatkan calon nasabah

Setelah dilakukan analisis Internal dan Eksternal

diketahui hasil kekuatan, kelemahan, peluang, dan

ancaman. Sebagaimana tertera pada tabel sebagai

berikut :

Analisis SWOT pada BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar

KEKUATAN KELEMAHAN
(Strenght) (Weakness)
1. Lokasi atau tempat|1. Kurangnya promosi
bank strategis dalam media cetak
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. Strategi  pelayanan
ramah tamah
. Strategi
yang
dipahami

. Strategi door to door
Memberikan
doorprice atau
hadiah atau kejutan
Karyawan bank
memberikan  Kkartu
nama kepada calon
nasabah

promosi
mudah

Kurangnya promosi
dalam media
elektronik di tahun
2019

beragama Islam
. Pangsa pasar yang
luas

. Strategi  karyawan
berkelompok
. Akun pribadi
PELUANG ANCAMAN (Tread)
(Opportunity) 1. Strategi promosi
Banyak pasangan pesaing lebih
muda yang ingin menarik
pergi haji bersama | 2. Kualitas pelayanan
sebagai hadiah pesaing lebih baik
pernikahan Nasabah lebih
Mayoritas memilih  perusahaan
masyarakat Blitar lain

4. \Wabah virus corona
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Tabel 4.1 : analisis SWOT BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar

a. Matrik IFAS (internal factor analysis summary)
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
Suatu tabel IFAS disusun untuk merumuskan
faktor-faktor strategis internal dalam kerangka
Strength dan Weakness perusahaan. Berikut ini
adalah tabel yang menunjukan matrik IFAS sebagai

berikut:
1) Kekuatan (Strenght)
No | Faktor Internal Bobot | Rating | Skor
1 Lokasi atau tempat bank | 0,09 |4 0,36
strategis
2 Strategi pelayanan ramah | 0,08 |3 0,24
tamah
3 Strategi  promosi  yang | 0,08 |3 0,24
mudah dipahami
4 Strategi door to door 0,09 |4 0,36
5 Memberikan doorprice atau | 0,08 |3 0,24
hadiah atau kejutan
6 Karyawan bank | 0,09 |3 0,27
memberikan kartu nama
kepada calon nasabah
7 Strategi karyawan | 0,08 |3 0,24
berkelompok
8 Akun pribadi 0,08 |3 0,24
Sub total 0,67 2,19

2) Kelemahan (Weakness)
| No | Faktor Internal | Bobot | Rating | Skor |
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1 Kurangnya promosi dalam | 0,10 |2 0,20
media cetak
2 Kurangnya promosi dalam | 0,10 2 0,20
media elektronik di tahun 2019
Sub total 0,20 0,40
Tabel 4.2: Matrik IFAS
Keterangan :
Bobot rating
>0,20 : sangat penting 4
kekuatan yang besar
0,11 -0,20 ‘penting 3
kekuatan yang kecil
0,06 — 0,10 : lumayan penting 2
kelemahan yang kecil
0,01 - 0,05 : tidak penting 1

kelemahan yang kecil
Dari analisis pada tabel IFAS, faktor kekuatan
dan kelemahan memiliki total skor 2,59, karena
total skor diatas 2,5 berarti ini mengidentifikasi
bahwa posisi Internal pada BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar sudah aman.
b. Matrik EFAS (eksternal faktor analysis sumery) BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar.
Suatu tabel EFAS disusun untuk merumuskan faktor-
faktor strategis eksternal dalam kerangka Opportunity
dan Theats perusahaan. Berikut ini adalah tabel yang
menunjukan matrik EFAS sebagai berikut:
1) Peluang (Opportunity)
| No | Faktor Eksternal | Bobot | Rating| Scor |
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Banyak pasangan muda yang ingin | 0,09 2 0,18
pergi haji bersama sebagai hadiah
pernikahan
Mayoritas masyarakat Blitar beragama | 0,10 3 0,30
Islam
Pangsa pasar yang luas 0,09 2 0,18
Sub total 0,28 0,66
2) Ancaman (Tread)
No | Faktor Eksternal Bobot | Rating | Scor
1 Strategi  promosi pesaing lebih | 0,08 |3 0,24
menarik
2 Kualitas pelayanan pesaing lebih baik | 0,08 | 3 0.24
3 Nasabah lebih memilih perusahaan | 0,07 3 0,21
lain
4 | Wabah virus corona 0,08 |3 0,24
Sub total 0,31 0,93
Tabel 4.3: Matriks EFAS
Keterangan :
Bobot rating
>0,20 : sangat penting 4 :respon
sangat bagus
0,11-0,20 : penting 3:respon
diatas rata-rata
0,06 - 0,10 :lumayan penting 2 : respon
rata-rata
0,01-0,05 : tidak penting 1 : respon

dibawah rata-rata

Dari hasil analisis pada tabel EFAS, faktor peluang
dan Ancaman memiliki skor 1,59. Karena total
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skor 0,20 berarti ini mengindikasikan bahwa bank
merespon peluang yang ada dengan baik dan
menghindari ancaman-ancaman yang datang dari
pesaing maupun dari keadaan tidak terduga.

. Matrik IE (Internal dan Eksternal)

Untuk merumuskan strategi yang akan digunakan
selanjutnya dicocokannya dengan matrik 1E. BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar memiliki
nilai total 2,45 Pada faktor Internal dan nilai 1,95
Pada faktor Eksternal. BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar berada pada posisi Sel VIII yang
posisi tersebut adalah posisi sangat lemah, maka
bank BRI Syariah Blitar harus dapat menggunakan
strategi pertahanan serta pengembangan produk
tabungan haji dengan lebih mengoptimalkan
peluang yang dimiliki serta mengantisipasi
ancaman sewaktu-waktu terjadi.

Matrik IE
Total nilai IFAS : 2,59

Kuat Rata-rata
4!0_310 2,99_2,0
3,0 2,0
SEL | SEL I SEL I
SEL IV SELV SEL VI

Lemah
1,99 -1,0
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1,99-1,0

1.0
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SEL VII SEL VI SEL IX

Tabel 4.4 : Matrik IE
d. Analisis SWOT dengan matrik SWOT pada BRI

Syariah kantor cabang pembantu Blitar

Dengan analisis SWOT memungkinkan bank untuk
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi
baik positif maupun negatif dari dalam dan dari
luar bank. Peran kunci dari SWOT adalah untuk
membantu mengembangkan kesadaran penuh dari
semua faktor yang dapat mempengaruhi
perencanaan strategi dan pengembangan keputusan,
tujuan yang dapat diterapkan pada hampir semua
aspek industri. Hasil pada matrik SWOT BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar adalah
sebagai berikut:

KEKUATAN KELEMAHAN
©) (W)

1. Lokasi atau | 1. Kurangnya
tempat bank | promosi dalam
strategis media cetak

2. Strategi 2.Kurangnya
pelayanan ramah | promosi dalam
tamah media elektronik

3. Strategi  promosi | di tahun 2019
yang mudah
dipahami

4. Strategi  door to
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door

5. Memberikan
doorprice  atau
hadiah atau
kejutan

6. Karyawan bank
Memberikan
kartu nama
kepada calon
nasabah

7.Strategi  promosi
karyawan  bank

berkelompok
8. Akun pribadi

PELUANG
(©)

1. Banyak
pasangan
muda
yang
ingin

pergi haji

bersama
sebagai
hadiah
pernikah
an

(SO)

1. Dengan strategi
promosi melalui
pelayanan yang
ramah maka
bank dapat
mencari sasaran
segmen pasar
mulai dari
kalangan muda
sebagali

perioritas utama

(WO)

1. Menggunakan
media sosial
khusus untuk
melakukan
kegiatan
promosi

2. Selalu
mengupdate
media sosial
agar calon
nasabah dapat
mengetahui
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Mayorita
S
masyarak
at Blitar
beragam
a Islam
Pangsa
pasar
yang luas

dalam
melakukan
strategi promosi

2. Mempertahanka
n

Strategi door to
door agar calon
nasabah merasa
nyaman dan
tidak
berdesakan di
kantor atau
bank

3. Dengan pangsa
pasar yang luas,
harus lebih
mempromosika
n tidak hanya
terletak di bank
yang belokasi di
JI Tanjung Desa
Turi saja tetapi
juga mencari
tempat-tempat
lebih strategis
lagi yang
banyak
dikerumunin
masyarakat.

iklan tabungan
haji

. Harus selalu

membaca pasar
untuk melihat
desain-desain
promosi para
pesaing
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4. Dengan bank
memberikan
kartu nama
kepada calon
nasabah, maka
dapat dengan
mudah calon
nasabah
menghubungi
sewaktu-waktu
seperti halnya
pasangan muda
yang
berkeinginan
pergi haji
bersama sebagai
kado

pernikahan
ANCAMA (ST) (WT)
N
(T) 1. Agar lebih Memaksimalka
. Strategi memfokuskan n dalam
promosi strategi promosi strategi
pesaing tidak hanya promosi, hal
lebih tempat bank ini bertujuan
menarik yang strategis agar para
Kualitas saja, tetapi juga pesaing tidak
pelayana kualitas sebagai

n pesaing

pelayanan harus

ancaman yang
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lebih lebih maksimal besar
baik . Dengan adanya |2. Selalu
Nasabah strategi door to memperbaruhi
lebih door maka desain seperti
memilih harus dapat spanduk dan
perusaha menarik hati iklan di media
an lain calon nasabah cetak dan
. Wabah agar tidak media sosial
virus berpindah atau Meningkatkan
corona tidak memilih kualitas
perusahaan lain pelayanan
dengan
melakukan
strategi
promosi yang
secara
menyeluruh

Tabel 4.5: hasil analisis SWOT dengan
menggunakan matrik SWOT pada BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar

Menggunakan analisis faktor internal dan
eksternal seperti yang sudah dijelaskan, maka dapat
diketahui empat strategi yang terangkum dalam
matrik SWOT yang dapat dijadikan pertimbangan
perusahaan untuk diterapkan. Strategi tersebut
adalah strength opportunity (SO), strength theats
(ST), weakness opportunity (WO), dan weakness
treats (WT). berdasarkan keterangan pada tabel
matrik SWOT diketahui strategi yang tepat untuk
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dilaksanakan olen BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar adalah sebagai berikut:
1) Strategi Strenght Opportunity (SO)

Strategi SO merupakan perusahaan menentukan

strategi berdasarkan kombinasi kekuatan dan

peluang yang bisa memanfaatkan kekuatan
untuk menggunakan peluang sebaik-baiknya.

Dalam hal ini BRI Syariah kantor cabang

pembantu Blitar berusaha menggunakan

kekuatan yang dimilikinya untuk
memanfaatkan  peluangnya.  Berikut ini
rekomendasi strategi yang dapat menjadi
pertimbangan untuk diterapkan oleh BRI

Syariah kantor cabang pembantu Blitar, antara

lain:

a) Dengan strategi promosi melalui pelayanan
yang ramah maka bank dapat mencari
sasaran segmen pasar mulai dari kalangan
muda sebagai perioritas utama dalam
melakukan strategi promosi. Dengan BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar
melakukan strategi segmen pasar dengan
baik dan menggunakan etika yang benar
dan sopan maka dengan mudah karyawan
akan langsung percaya dan mempunyai
keinginan untuk membuka tabungan haji di
BRI Syariah Blitar.

b) Mempertahankan strategi door to door agar
calon nasabah merasa nyaman dan tidak
berdesakan di kantor atau bank. BRI
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Syariah selalu menjaga kualitas
pelayanannya, maka kegiatan door to door
selalu dilakukan agar masyarakat atau calon
nasabah yang ingin membuka rekening
tabungan haji tidak mengalami kesulitan
dan tetap membuka rekening tabungan haji
meskipun tidak di kantor bank.

Dengan pangsa pasar yang luas, harus lebih
mempromosikan tidak hanya terletak di
bank yang berolasi di JI Tanjung Desa Turi
Kecamatan Sukorejo, tetapi juga mencari
tempat-tempat yang banyak dikerumunin
oleh masyarakat. Di sini BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar harus pintar
dalam mencari pangsa pasar seperti
warung-warung dan  toko-toko  yang
masyarakatnya mempunyai pekerjaan tetap
dan melihat dari kalangan usia muda.
Dengan bank memberikan kartu nama
kepada calon nasabah, maka dapat dengan
mudah calon nasabah  menghubungi
sewaktu-waktu seperti halnya pasangan
muda yang berkeinginan pergi haji bersama
sebagai kado pernikahan. Dalam hal ini
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
mengutamakan kekuatan dengan
memberikan kartu ID Card kepada calon
nasabah yang beralasan bahwa apabila
dengan mempromosikan secara langsung
masih belum yakin dapat calon nasabah
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menghubungi petugas bank dengan melihat
ID Card karyawan bank tersebut sehingga
memunculkan peluang yang dapat dimiliki
oleh BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar.

2) Strategi Strenght Thread (ST)

Perusahaan bisa memanfaatkan kekuatan baik
dalam hal manajemen, sistem pemasaran
maupun kemampuan finansial untuk mengatasi
ancaman. Berikut ini rekomendasi strategi yang
dapat menjadi pertimbangan untuk diterapkan
olen BRI Syariah kantor cabang pembantu
Bliatar, antara lain:

a)

b)

Agar lebih memfokuskan strategi promosi
tidak hanya tempat bank yang strategis saja,
tetapi juga kualitas pelayanan harus lebih
maksimal. BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar dalam melakukan strategi
promosi cakupannya harus lebih diperluas
tidak hanya di tempat bank yang strategis
tetapi juga di luar dengan lebih menantang
dan memanfaatkan kualitas pelayanan
strategi promosi dengan maksimal dan
dengan baik.

Dengan adanya strategi door to door maka
harus dapat menarik hati calon nasabah agar
tidak berpindah atau tidak memilih
perusahaan lain. Adapun strategi door to
door yang dilakukan BRI Syariah kantor
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cabang pembantu Blitar dalam melakukan
promosi harus juga menggunakan media
sosial sebagai bahan penguat agar calon
nasabah atau masyarakat dapat percaya
secara baik produk tersebut benar
dilaksanakan oleh BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar dan nantinya dapat
dengan mudah mencari informasi-informasi
yang kurang paham agar calon nasabah
langsung berminat dan tidak memilih
perusahaan lain sebagai ajang pembukaan
rekening tabungan haji.
3) Strategi Weakness Opportunity (WO)

Menurut Irham Fahmi, Perusahaan membuat

strategi bagaimana meminimalkan kelemahan

yang selalu muncul dalam perusahaan dengan
memanfaatkan peluang yang menguntungkan.

BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar

memanfaatkan  peluang untuk  menutupi

kelemahan yang dimiliki.  Berikut ini
rekomendasi strategi yang dapat menjadi
pertimbangan untuk diterapkan oleh BRI

Syariah kantor cabang pembantu Blitar, antara

lain:

a) Menggunakan media sosial khusus untuk
melakukan kegiatan promosi. BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar dalam
melakukan strategi promosi ini seharusnya
membuat media sosial seperti halnya
facebook, Instalgram, Google dan media-



108

media yang lainnya, agar masyarakat dapat
dengan mudah mencari informasi secara
langsung mengingat saat ini masyarakat
sangat tergantung pada media sosial.

b) Selalu mengupdate media sosial agar calon
nasabah dapat mengetahui iklan tabungan
haji. Karena masyarakat sekarang banyak
yang menggunakan media sosial dari mulai
usia kanank-kanak sampai lanjut usia, jadi
BRI Syariah kantor cabang pembantu Blitar
harus sering menggunakan media sosial
untuk memberikan promosi dengan sasaran
yang tepat.

c) Harus selalu membaca pasar untuk melihat
desain-desain  promosi  para pesaing.
Dengan adanya media sosial BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar harus pintar-
pintar melihat para pesaing untuk dapat
mengetahui desain-desain seperti brosur dan
pamflet yang diupdate oleh pesaing,
selanjutnya membuat dan merubah sesuatu
menjadi hal yang baru dan menarik
sehingga dapat melebihi strategi yang
pesaing lakukan.

4) Strategi Weakness Thread (WT)
Menurut Fahmi, perusahaan harus
meminimalkan kelemahan yang ada dan
menghindari ancaman yang terjadi sewaktu-
waktu. Berikut ini rekomendasi strategi yang
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dapat menjadi pertimbangan untuk diterapkan
olen BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar, antara lain:

a)

b)

Memaksimalkan dalam strategi promosi,
hal ini bertujuan agar para pesaing tidak
sebagai ancaman yang besar. BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar dengan
selalu menargetkan sasaran promosi dan
juga melalukan secara offline maupun
dengan online.

Selalu  memperbaruhi  desain  seperti
spanduk dan iklan di media cetak dan
media sosial. Hal ini dapat membuat BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar
selalu diminati oleh masyarakat akan
produk tabungan haji yang ditawarkan dan
menambah calon nasabah untuk membuka
rekening tabungan haji.

Meningkatkan kualitas pelayanan dengan
melakukan  strategi  promosi  secara
menyeluruh. Dalam hal ini BRI Syariah
kantor cabang pembantu Blitar harus pintar
dalam memilih strategi yang bagus yaitu
dengan memaksimalkan kembali strategi
yang dilakukan secara offline dan juga
mencoba melakukan strategi online agar
calon nasabah dapat dengan mudah
memahami dan percaya sepenuhnya kepada
bank untuk menjaga agar calon nasabah
tidak memilih perusahaan lain.
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Dari paparan data diatas analisis terkait
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman BRI
Syariah Kantor Cabang Pembantu Blitar dari segi
kekuatan adalah dengan menggunakan pelayanan yang
ramah, dengan mempromosikan door to door di tahun
2019 dan di tahun 2020 diadakan satu minggu satu
sampai dua kali, dengan memberikan doorprice, dan
saat mempromosikan door to doo dengan memberikan
kartu nama karyawan apabila sewaktu-waktu nasabah
berminat membuka tabungan haji serta di tahun 2020
bank membuat akun pribadi dalam media sosial yang
digunakan untuk mempromosikan produk tabungan
haji lebih mudah. Sedangkan untuk segi kelemahan
bank masih kurangnya promosi dalam media cetak,
dan strategi dalam media elektronik masih baru
dijalankan dimulai saat wabah corana pada tahun 2020
ini. Adapun peluang mayoritas masyarakat kota Blitar
beragama Islam. Dan ancaman yang kemungkinan
terjadi adalah nasabah memilih perusahaan lain serta
virus corona yang belum berakhir.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah

dilakukan oleh penulis mengenai strategi promosi
produk tabungan haji di BRI Syariah kantor cabang
pembantu Blitar, maka dapat diambil kesimpulan
sebagai berikut:

1.

2.

Strategi promosi produk tabungan haji yang
dilakukan BRI Syariah kantor cabang pembantu
Blitar dalam melakukan strategi promosi di tahun
2019 menggunakan strategi promosi penjualan dan
penjualan pribadi yang dimana nasabah dapat terus
meningkat dari setiap hari mencapai 15 sampai 20
orang calon nasabah pembukaan rekening haji.
Sedangkan di tahun 2020 akibat wabah virus corona
bank menambah strategi publisitas dengan
memanfaatkan media sosial seperti facebook untuk
memudahkan melakukan kegiatan promosi, tetapi
untuk nasabah yang membuka rekening haji
dibandingkan tahun 2019 mengalami penurunan.

Analisis SWOT terhadap strategi promosi produk
tabungan haji yang dilakukan BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar yaitu dalam strategi
kekuatan bank adalah dengan mengadakan promosi
door to door sedangkan di tahun 2020 diadakan satu
minggu satu sampai dua kali, dari sisi kelemahan
bank belum mengadakan media cetak dalam
melakukan strategi promosi dan peluang yaitu
masyarakat dikota blitar mayoritas beragama Islam
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serta ancaman yang terjadi di tahun 2020 ini adalah
wabah virus corona yang masih ada.
B. Saran

Bersadasarkan kesimpulan diatas, peneliti memberikan
saran untuk dijadikan sebagai bahan masukan dalam
melakukan strategi promosi, sehingga strategi yang
digunakan dalam mempromosikan produk tabungan
haji dapat terealisasikan dengan baik, adapun sarannya
sebagai berikut :

1. Dalam mempromosikan produk tabungan haji BRI
Syariah kantor cabang pembantu Blitar, perlu
adanya media periklanan dalam bentuk media cetak
sebagai penguat mempromosikan produk tabungan
haji serta mengoptimalkan dengan baik strategi-
strategi bauran promosi yang lain agar masyarakat
tidak memilih perusahaan lain.

2. Dalam menganalisa SWOT terhadap strategi
promosi produk tabungan haji BRI Syariah kantor
cabang pembantu Blitar, lebih mengoptimalkan
Kekuatan dan Peluang yang dimiliki sehingga dapat
mengatasi kelemahan-kelemahan serta ancaman
yang sewaktu-waktu terjadi. Kemudian dapat
mengadakan pelatihan bagi petugas atau karyawan-
karyawan bank dalam melakukan strategi promosi
dengan baik dan tepat pada sasaran sehingga produk
tabungan haji dapat diminati banyak masyarakat
mulai dari kalangan anak muda.
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