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ABSTRAK 

Nur Fransiska Putri, Eka. Analisis Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji Pada Bank Muamalat 

Indonesia KCP Madiun. Skripsi. 2023. Jurusan Perbankan Syariah, 

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri 

Ponorogo, Dosen Pembibing: Ruliq Suryaningsih, M.Pd. 

Kata kunci: Minat, Tabungan, Strategi. 

Bank Muamalat KCP Madiun telah melakukan promosinya di KBIH, 

melalui agen travel dan juga memposting penawaran melalui website agen 

travel tersebut, Bank Muamalat juga mempromosikan produk iB Hijrah Haji di 

pondok pesantren dan juga tokoh masyarakat kemudian juga melakukan 

promosinya di kemenag. Akan tetapi walaupun sudah melakukan promosi dan 

kerja sama dengan berbagai pihak yang bersangkutan, peminat produk iB 

Hijrah Haji setiap tahunnya selalu mengalami penurunan. Penelitian ini 

bertujuan untuk: (1)untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi minat 

nasabah pada produk tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat KCP Madiun. 

(2)kendala dalam meningkatkan nasabah pada tabungan iB Hijrah Haji di Bank 

Muamalat KCP Madiun. (3)Strategi yang dilakukan terkait kendala dalam 

meningkatkan nasabah tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat KCP 

Madiun 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini ialah metode 

kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Dengan teknik pengumpulan data 

berupa wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilaksanakan dengan dua 

orang pihak Bank Muamalat KCP Madiun dan enam nasabah Tabungan Haji. 

Kemudian untuk sumber data yang digunakan peneliti adalahdengan teknik 

pengecekan keabsahan data. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa 1) Faktor-faktor yang paling 

mempengaruhi minat nasabah ialah faktor budaya dari segi agama, faktor sosial 

dari segi kelompok referensi, keluarga, dan peran sosial, faktor pribadi dari segi 

usia dan keadaan ekonomi, faktor psikologi dari motivasi dan pelayanan yang 

diberikan oleh Bank Muamalat KCP Madiun. 2) kendala internal yang terdapat 

di BMI KCP Madiun ialah terbatasnya kantor cabang dan kurangnya SDM. 

Kemudian untuk kendala eksternal yang terdapat di BMI KCP Madiun ialah 

banyaknya pesaing dari bank syariah lainnya kemudian juga adanya wabah 

Covid-19 pada tahun 2020-2021 yang menyebabkan penurunan yang 

signifikan. 3) Strategi yang dilakukan BMI KCP Madiun terkait kendala 

internal memberikan fasilitas alternatif berupa mobil branch, akan menambah 

marketing untuk memasarkan produk tabungan haji. Strategi kendala eksternal 

di BMI KCP Madiun terkait banyaknya pesaing dengan bank syariah lainnya 

BMI KCP Madiun membuat program  berupa haji muda dari BPKH, kemudian 

ujroh atau fee buat per referal porsi haji, kemudian nasabah yang lansia yang 

tidak bisa berangkat haji dananya digunakan untuk umrah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Di Undang-undang No. 21 Tahun 2008 terkait perbankan syariah 

dinyatakan ialah bank yang melaksanakan aktivitas Bank dengan menganut 

prinsip syariah. Akan halnya bank syariah ialah sebuah badan keuangandimana 

memiliki tugas menjadi media (Financial Intermediary), ialah mengelola dana 

yang diperoleh dari nasabah dimana jumlah pendapatan lebih besar (Surplus) 

dan memanifestasikan lagi kepada nasabah yang membutuhkan dana (Deficit).1 

Pertumbuhan bank tidak terlepas dari daya tarik nasabah yang semakin 

bertambah di bank tersebut, sebab nasabah merupakan sebuah indikasi 

keberhasilan dalam perkembangan suatu bank. Indonesia memiliki 

pertumbuhan ekonomi yang terus meningkat sehingga yang menjadi salah satu 

penyebabnya yaitu banyaknya masyarakat muslim Indonesia yang 

mendaftarkan haji. berdasarkan informasi Kementrian Agama pada tahun 2019 

di Indonesia ditetapkan kuota sejumlah 221.000 jemaah haji, tidak hanya pada 

tahun tersebut, pada tahun 2022 indonesia juga mendapat kuota haji sebesar 

100.51 jemaah haji. Jumlah ini hanya sekitar 46% dari kuota normal yang 

diberikan pada tahun-tahun sebelumnya. Namun pada tahun 2020 dan 2021 

indonesia tidak mendapat kuota haji karena adanya pandemi Covid-19 yang 

terjadi dibeberapa negara termasuk arab Saudi sendiri. Kemudian pada tahun 

                                                             
1Muhamad, Manajelmeln Dan Bank Syariah, (Yolgyakarta:Elkolnisia, 2004), 43. 
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2023 untuk kuota haji ditetapkan sejumlah 221.000 jemaah haji sudah kembali 

normal seperti tahun sebelum pandemi Covid-19.2 

Abdul Rahman dan Muhbib Abdul berpendapat bahwa minat 

merupakan suatu perangkat mental yang terdiri dari suatu campuran dari 

perasaan, harapan, pendirian, prasangka, rasa takut atau kecenderungan lain 

yang mengarahkan individu kepada suatu piliham tertentu atau situasi yang 

menjadi objek dari minat tersebut dengan disertai perasaan senang. Sehingga 

ketika seseorang memiliki keinginan terhadap sesuatu maka disitulah 

terkadang seseorang berupaya untuk memiliki atau meraih sesuatu yang sudah 

menjadi keinginannya.3 

Adapun Faktor-faktor yang mempengaruhi minat yaitu: faktor budaya, 

faktor sosial yang terdiri dari kelompok referensi, keluarga, peran sosial, faktor 

pribadi yang terdiri dari usia, keadaan ekonomi,kepribadian dan gaya hidup, 

faktor psikologi yang terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, dan 

keyakinan.Berdasarkan hasil wawancara dengan nasabah dapat disimpulkan 

bahwa faktor yang paling mempengaruhi minat nasabah adalah faktor budaya 

dari segi agama, faktor sosial dari segi kelompok referensi, keluarga, dan peran 

sosial, selanjutnya faktor pribadi dari segi usia dan keadaan ekonomi, dan 

faktor psikologi dari motivasi dan pelayanan yang diberikan oleh Bank 

Muamalat KCP Madiun.4 

                                                             
2 Kelmelnag, “Prolyelksi Pelrtumbuhan Waitinglist Je lmaah Haji,” dalam .haji.kelmelnag.go l.id, 

(diaksels pada tanggal 23 Agustus 2023, jam 16.28).  
3Abdul Rahman Shale lh dan Muhbid Abdul Wahab, Psikollolgi Suatu Pelngantar Dalam Prelspelktif 

Islam, (Jakarta: Prelnada Meldia, 2004), 263. 
4Saida Zainuro lssalamia, Manajelmeln Pelmasaran Telolri dan Stratelgi (NTB: Fo lrum Pelmuda 

Aswaja, 2020), 52. 

http://www.haji.kemenag.go.id/
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Menurut Hansen dan Mowen jenis kendala dikelompokan menjadi dua 

jenis yaitu kendala internal yang merupakan faktor-faktor yang menjadi 

penghambat lembaga yang ditemui di dalam lembaga itu sendiri.5 Berdasarkan 

hasil wawancara dengan Customer Service dari Bank Muamalat KCP Madiun 

kendala internal yang dihadapi adalah terbatasnya kantor cabang dan kurang 

maksimalnya pada proses promosi.6 Kemudian kendala eksternal adalah 

faktor-faktor yang menjadi penghambat suatu lembaga yang timbul dari luar 

lembaga tersebut.7 Berdasarkan hasil wawancara dengan Branch Manager 

Bank Muamalat KCP Madiun kendala eksternal yang dihadapi ialah banyaknya 

pesaing dari bank syariah lainnya kemudian juga adanya wabah covid-19pada 

tahun 2020-2021 yang menyebabkan penurunan yang signifikan. 

Strategi adalah ilmu merencanakan dan mengarahkan operasi bisnis 

skala besar, mengerahkan seluruh sumber daya perusahaan yang dapat 

menguntungkan. John A.Byrne mendefinisikan strategi sebagai pola mendasar 

dari tujuan yang sedang berlangsung dan direncanakan, penyebaran sumber 

daya, dan interaksi organisasi dengan pasar,pesaing, dan faktor 

lingkungan.8Berdasarkan hasil wawancara dengan Branch Manager Bank 

Muamalat KCP Madiun bahwa strategi yang dilakukan Bank dalam 

menghadapi kendala yang terjadi ialah memberikan fasilitas alternative berupa 

mobil branchyang hadir disetiap kemenag kabupaten atau kota, menambahkan 

                                                             
5Hansen dan Mowen, Manajemen Biaya: Akuntansi dan Pengendalian (Jakarta: Salemba Empat, 

2001), 606. 
6Fahira, wawancara, 13 September 2023. 
7Ibid,. 
8 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Penerbit Ghalia Indonesia, 2010), hal. 29. 
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marketing untuk memasarkan produk tabungan haji, kemudian juga membuat 

program haji muda dari BPKH.9 

Penelitian yang dilakukan oleh Devi Antika Sari menyimpulkan bahwa 

yang mempengaruhi minat nasabah pada produk tabungan haji di BPRS Metro 

Madani KCP Kalirejo ialah faktolr intelrnal dan faktolr elkste lrnal. Fakto lr intelrnal 

dipelngaruhi dari ke linginan yang tumbuh dari dalam diri (ke lpribadian), 

mo ltivasi, agama, pe lngalaman dan kelpe lrcayaan. Ke lmudian faktolr e lkste lrnal 

dipelngaruhi o lle lh ke lluarga, lingkungan, pe llayanan, pro lfit sharing, lo lkasi dan 

pro lmolsi yang dilakukan pihak BPRS Me ltrol Madani KC. Kalire ljol Lampung 

Telngah.10 

Bank Muamalat Indonesia yang merupakan pionir berdirinya bank 

syariah di Indonesia, produk tabungannya ada yang menggunakan akad 

wadi’ah dan akad mudharabah. Seperti yang sudah tertera dalam Fatwa Dewan 

Syariah Nasional No.02/DSN-MUI/IV/2000 terkait tabungan. Didalam fatwa 

tersebut tabungan dibagi menjadi dua yaitu: 

1. Tabungan yang tidak dibenarkan secara syariah, yaitu tabungan yang 

berdasarkan perhitungan bunga. 

2. Tabungan yang dibenarkan yaitu tabungan yang berdasarkan prinsip 

mudharabah dan wadi’ah.11 

                                                             
9Affandi, wawancara, 29 September 2023. 
10Delvi Antika Sari, “Analisis Minat Masyarakat Te lrhadap Prolduk Tabungan Haji Studi Pada 

BPRS Meltrol Madani KC. Kalireljol,”Skripsi(Meltro l: IAIN Meltrol, 2018), 68. 
11Andri So lelmitra, Bank dan Lelmbaga Keluangan Syariah, (Jakarta: Kelncana Prelnada Meldia 

Grolup,2010), 76. 
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Di Bank Muamalat Indonesia salah satu produk tabungan yang 

menggunakan akad wadi’ah adalah Tabungan iB Hijrah Haji, produk ini 

diharapkan masyarkat dapat mempermudah dalam melaksanakan ibadah ke 

baitullah. Nasabah dapat mengajukan pendaftaran haji pada bank melalui 

pembukaan rekening. Adapun persyaratan untuk pembukaan rekening 

Tabungan Haji adalah memberikan kartu identitas nasabah yang mendaftar 

serta dalam ketentuannya ada batas minimal dana yang harus dipenuhi nasabah 

supaya nasabah dapat dipastikan mendapat kursi untuk menunaikan ibadah haji 

melalui SISKOHAT (Sistem Komputerisasi Haji Terpadu) yang terhubung 

langsung oleh Kementrian Agama.12 

Produk Tabungan iB Hijrah Haji bersifat perorangan dan dapat 

diperuntukan atas nama anak (dibawah 17 tahun). Akad yang digunakan pada 

Tabungan iB Hijrah Hajiialah akad wadi’ah atau simpanan yg dimana akad 

tersebut memberi keuntungan kepada nasabah karena tidak adanya 

pengurangan biaya dari dana yang disetorkan selain itu Bank Muamalat Kantor 

Cabang Madiun memberi keringanan bagi masyarakat luas yang ingin 

membuka rekening tabungan haji yaitu memberikan alternatif diantaranya 

apabila calon nasabah ingin menabung terlebih dahulu maka dari pihak bank 

mengarahkan untuk membuka rekening tabungan haji dengan setoran awal 

menyesuaikan dari kondisi calon nasabah tersebut namun apabila calon 

nasabah langsung menyetorkan uang senilai Rp. 25.000.000,00 maka nasabah 

                                                             
12Bank Muamalat, “Tabungan iB Hijrah Haji,” dalam .bankmuamalat. tabungan/tabungan-ib-

hijrah-haji, (diaksels pada tanggal 4 me li 2023, jam 7.33).  

https://www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah-haji
https://www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah-haji
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akan langsung mendaftar dan mendapatkan porsi keberangkatan (RTJH 

langsung ke pemerintah) .13 

Bank Muamalat selama ini telah melakukan promosinya di KBIH, 

melalui agen travel dan juga memposting penawaran melalui website agen 

travel tersebut, Bank Muamalat juga mempromosikan produk iB Hijrah Haji di 

pondok pesantren dan juga tokoh masyarakat kemudian juga melakukan 

promosinya di kemenag kota dan kabupaten. Akan tetapi walaupun sudah 

melakukan promosi dan kerja sama dengan berbagai pihak yang bersangkutan 

untuk peminat produk iB Hijrah Haji setiap tahunnya selalu mengalami 

penurunan. Bank Muamalat Madiun juga sedang melakukan beberapa hal yang 

akan dikerjasamakan pembiayaan dengan pihak ketiga yang bisa menambah 

jumlah nasabah iB Hijrah Haji di Bank Muamalat, karena kebanyakan nasabah 

sekarang memilih umroh terutama yan lansia karena dapat langsung berangkat 

tanpa ada daftar tunggunya.14 

Tabel 1. 1 

Jumlah NasabahTabungan iB Hijrah Haji 

Tahun 2019 Tahun 2020 Tahun 2021 Tahun 2022 

575 195 171 158 

 Sumber Wawancara Pimpinan BMI KCP Madiun 

Dengan melihat Tabel diatas dapat diketahui bawasannya minat 

nasabah Tabungan Haji untuk se ltiap tahunnya me lngalami pe lnurunan. Telrlelbih 

untuk daftar tunggu ibadah haji me lncapai 11 tahun masa tunggu atau bahkan 

                                                             
13Affandi So lphia Wijaya, Wawancara, 11 April 2023 
14 Affandi So lphia Wijaya, Wawancara 13 Juni 2023 
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lelbih yang se lharusnya me lmbuat umat muslim untuk melmpelrsiapkan ibadah 

haji delngan cara melmbuka tabungan haji.15 Be lrdasarkan latar bellakang dan 

pe lmaparan data diatas, maka pe lnulis telrtarik untuk melmbahas lelbih lanjut 

telrkait minat nasabah te lrhadap Tabungan iB Hijrah Haji de lngan judul 

“Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi  Minat Nasabah pada 

Produk Tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indonesia KCP 

Madiun”.  

B. Rumusan Masalah 

1. Faktor apa saja yang mempengaruhi minat nasabah pada Tabungan iB 

Hijrah Haji di Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun?  

2. Kendala apa yang ditemui dalam meningkatkan minat nasabah pada 

Tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun?   

3. Bagaimana strategi bank untuk menghadapi kendala dalam meningkatkan 

minat nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji di Bank  Muamalat Indonesia 

KCP Madiun? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dipaparkan diatas maka tujuan 

dalam penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis faktor yang mempengaruhi minat 

nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Madiun.  

                                                             
15 Affandi So lphia Wijaya, Wawancara, 11 April 2023 
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2. Untuk mengetahui dan menganalisis kendala yang ditemui dalam 

meningkatkan minat nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji di Bank 

Muamalat Indonesia KCP Madiun.  

3. Untuk mengetahui dan menganalisis upaya bank untuk menghadapi kendala 

dalam meningktkan minat nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji di Bank  

Muamalat Indonesia KCP Madiun. 

D. Manfaat 

Adapun manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah: 

1. Manfaat Praktis 

  Secara praktis penulis mempunyai manfaat besar dalam rangka mengetahui 

Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah pada Produk Tabungan iB 

Hijrah Haji di Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun. Harapan penulis 

hasil penelitian ini menjadi bahan masukan bagi Bank Muamalat Indonesia 

KCP Madiun dan lembaga keuangan syariah lainnya. 

2. Manfaat Teoritis 

a. Bagi Akademis 

      Penelitian ini diharapkan juga bisa menambah khasanah akademik 

yang berguna untuk mengembangkan suatu ilmu. 

b. Bagi Lembaga Keuangan 

Sebagai masukan dan bahan diskusi kegiatan usaha dan kreativitas 

kolaboratif dalam memulai dan mengembangkan usaha untuk 

kepentingan kesejahteraan ekonomi dan sosial. Penelitian ini dapat 
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mengukur kinerja bank syariah dalam melayani masyarakat dan dapat 

menentukan strategi pemasaran untuk meningkatkan pencapaian tujuan. 

c. Bagi peneliti selanjutnya  

Penelitian ini diharapkan berguna untuk dijadikan referensi tambahan 

bagi peneliti berikutnya 

E. Studi Penelitian Terdahulu 

Folkus pe lne llitian ini pelnulis me lnggunakan re lfe lrelnsi yang re lle lvan dan 

juga melnggunakan skripsi dan jurnal te lrdahulu untuk melnghindari adanya 

ke lmiripam atau kelsamaan baik dari se lgi to lpik dan juga fo lkus pe lrmasalahan: 

Pelrtama, pe lnellitian yang dilakukan olle lh Delvi Antika Sari yang 

be lrjudul “Analisis Minat Masyarakat Te lrhadap Pro lduk Tabungan Haji Studi 

Pada BPRS Me ltrol Madani KC. Kalire ljol”. Jelnis pe lne llitian ini melnggunakan 

meltolde l kualitatif, delngan hasil pe lne llitian yang dapat disimpulkan bahwa yang 

melmpe lngaruhi adanya minat pada salah satu pro lduk tabungan haji BPRS 

Me ltrol Madani KC. Kalire ljol yaitu faktolr intelrnal dan faktolr e lkstelrnal. Fakto lr 

intelrnal dipelngaruhi dari kelinginan yang tumbuh dari dalam diri (ke lpribadian), 

mo ltivasi, agama, pelngalaman dan kelpe lrcayaan. Ke lmudian faktolr e lkste lrnal 

dipelngaruhi o lle lh ke lluarga, lingkungan, pe llayanan, pro lfit sharing, lo lkasi dan 

pro lmolsi yang dilakukan pihak BPRS Me ltrol Madani KC. Kalire ljol Lampung 

Telngah.16 Pe lrbe ldaan pelne llitian telrse lbut te lrleltak pada lolkasi pe lnellitiannya. 

Pe lrsamaan dalam pelne llitian adalah melnggunakan me ltolde l pelne llitian kualitatif 

                                                             
16 Delvi Antika Sari, “Analisis Minat Masyarakat Te lrhadap Prolduk Tabungan Haji Studi Pada 

BPRS Meltrol Madani KC. Kalireljol,”Skripsi(Meltro l: IAIN Meltrol, 2018), 68. 
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dan juga fo lkus masalahnya yakni me lnge lnai minat nasabah te lrhadap prolduk 

tabungan haji . 

Ke ldua, pe lnellitian yang dilakukan o llelh Wisnu Wardana yang be lrjudul, 

“Minat Masyarakan Te lrhadap Prolduk ar-Rum Haji Pelgadaian (Studi Kasus di 

Ko lta Pare lparel)”. Pe lne llitian ini melnggunakan pelndelkatan kuantitatif. Hasil 

pe lnellitian ini melnyatakan bahwa 48% dari 50 relspolnde ln melnyatakan telrtarik 

dan 40% dari 50 relspolnde ln me lnyatakan sangat te lrtarik telrhadap prolduk ar-

Rum Haji Pe lgadaian.17 Pe lrbe ldaan pelne llitian telrse lbut telrle ltak pada meltoldel 

pe lnellitian yang digunakan, dan lo lkasi pelne llitiannya. Pe lrsamaan dalam 

pe lnellitian folkus masalahnya yakni sama-sama me lmbahas melnge lnai minat 

nasabah telrhadap prolduk haji . 

Ke ltiga, pelnellitian yang dilakukan o llelh Ye lye ln Priyanti yang be lrjudul 

“Analisis Me lkanismel Pelnghimpunan Dana Tabungan Haji Delngan Akad 

Wadi’ah Pada BSI KCP Pale lmbang Me lrde lka”. Pe lnellitian ini melnggunakan 

meltolde l pelnellitian kualitatif, de lngan hasil pelne llitian pelne llitian ini 

melmpe lrlihatkan Akad wadi’ah yang digunakan untuk me llakukan 

pe lnghimpunan dana juga sangat melmbantu nasabah dalam melne lntukan untuk 

melnabung haji di BSI KCP PALME lR, de lngan adanya pro lduk tabungan haji di 

BSI ini te lntunya de lngan me lnggunakan akad wadi’ah selbagai acuan nya maka 

banyak hal yang bisa didapatkan o llelh nasabah itu selndiri.18 Pe lrbe ldaan 

                                                             
17 Wisnu Wardana, “Minat Masyarakat Te lrhadap Pro lduk ar-Rum Haji Pelgadaian” 

,Skripsi(Parelparel: IAIN Parelparel, 2018), 101. 
18 Yelyeln Priyanti, “Analisis Me lkanisme l Pelnghimpunan Dana Tabungan Haji De lngan Akad 

Wadi’ah Pada BSI KCP Pale lmbang Melrdelka,” Jurnal Ilmiah Mahasiswa Pe lrbankan Syariah 

(JIMPA), Vollumel 1, Nolmo lr 2, (2021), 282. 
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pe lnellitian ini yakni lo lkasi pe lne llitian yang be lrbelda. Se ldangkan pe lrsamaan dari 

pe lnellitian ini adalah dalam pe lne llitian ini sama-sama melnggunakan me ltoldel 

pe lnellitian kualitatif . 

Ke lelmpat, pe lne llitian yang dilakukan ollelh Arie lf Dharma Laksana yang 

be lrjudul,”Pelran Markelting dalam Melningkatkan Tabungan Haji (Study Pada 

KSPPS BMT Artha Buana Pusat Ko lta Me ltrol)”. Pe lnellitian ini melnggunakan 

meltolde l pe lnellitian kualitatif, de lngan hasil pe lnellitian pelran markelting dalam 

melningkatkan tabungan haji di KSPPS BMT Artha Buana Pusat Ko lta Me ltrol 

dapat dilihat dari tugas dan strate lgi markelting yang di te lrapakan. Tugas 

markelting yaitu: rise lt pe lmasaran, prolmolsi, dan pelnjualan.19 Pe lrbe ldaan 

pe lnellitian ini yakni telmpat pelne llitian dan fo lkus pelne llitian yang be lrelda dimana 

pada pelne llitian telrdahulu belrfolkus pada pe lran markelting guna me lningkatkan 

tabungan haji se ldangkan pada pelne llitian yang akan dite lliti belrfolkus pada 

faktolr yang me lmpe lngaruhi minat nasabah pada pro lduk haji. Seldangkan 

pe lrsamaan dari pelne llitian ini sama-sama melnggunakan je lnis pe lnellitian 

kualitatif. 

Ke llima, pelnellitian olle lh Elrwin Safrudin, yang be lrjudul “Pelmasaran 

Tabungan ib Hijrah Haji untuk Me lnarik Minat Masyarakat pada Bank 

Muamalat Indo lnelsia Kanto lr Cabang Pe lmbantu Za pagar Alam Bandar 

Lampung”.  Pe lne llitian ini melnggunakan me ltolde l pe lne llitian kualitatif, hasil dari 

pe lnellitian ini adalah strate lgi pe lmasaran yang dilakukan o llelh Bank Muamalat 

                                                             
19 Arielf Dharma Laksana, ,”Pelran Markelting dalam Me lningkatkan Tabungan Haji (Study Pada 

KSPPS BMT Artha Buana Pusat Ko lta Meltrol),” Skripsi (Meltrol: IAIN Me ltrol, 2019), 79. 
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Indolne lsia Kanto lr Cabang Pe lmbantu ZA Pagar Alam Bandar Lampung yaitu 

melnggunakan bauran pelmasaran yang te lrdiri atas 6P yaitu: Pro lduk (Prolduct), 

Harga (Price l), Telmpat (Placel), Pro lmolsi (Prolmoltio ln), Olrang (Pe lolplel), dan 

Pro lse ls (Prolce ls).20 Pelrbe ldaan pelnellitian ini yakni lolkasi pelne llitian dan tahun 

dilakukannya pe lne llitian. Seldangkan pe lrsamaan dari pelnellitian ini adalah je lnis 

pe lnellitian yang digunakan me lnggunakan jelnis pe lne llitian kualitatif ke lmudian 

pe lnellitian folkus masalahnya yakni sama-sama me lmbahas melnge lnai minat 

nasabah telrhadap prolduk haji. 

Ke lelnam, pe lne llitian ollelh LikaAnnisa, Nurma Sari, E lka Nurlina yang 

be lrjudul “Analisis Fakto lr Pe lndolrolng Minat Nasabah dalam Melmilih Tabungan 

Haji di Bank Syariah Mandiri Kanto lr Cabang Ace lh”. Pe lnellitian ini 

melnggunakan pe lnde lkatan kuantitatif, Delngan hasil pe lne llitian didapatkan hasil 

pe lnellitian yang me lnunjukkan bahwa kualitas pe llayanan, so lsial, pro lmo lsi, dan 

pe lnge ltahuan belrpelngaruh se lcara simultan dan parsial te lrhadap minat nasabah 

dalam melnggunakan tabungan haji di Bank Syariah Mandiri Ace lh.21 

Pe lrbe ldaan pelne llitian ini yakni lo lkasi pelne llitian dan meltolde l yang digunakan, 

yakni meltoldel kuantitatif. Seldangkan pe lrsamaan dari pelne llitian ini adalah 

dalam pelnellitian ini folkus masalahnya yakni sama-sama melmbahas melnge lnai 

faktolr-fakto lr me lningkatkan minat nasabah pada tabungan haji. 

                                                             
20 Elrwin Safrudin, “Pe lmasaran Tabungan ib Hijrah Haji untuk Me lnarik Minat Masyarakat pada 

Bank Muamalat Indo lnelsia Kanto lr Cabang Pelmbantu Za pagar Alam Bandar Lampung,” Skripsi 

(Meltrol: IAIN Me ltrol, 2020), 57. 
21 LikaAnnisa, Nurma Sari, Elka Nurlina, “Analisis Fakto lr Pelndo lrolng Minat Nasabah dalam 

Melmilih Tabungan Haji di Bank Syariah Mandiri Kanto lr Cabang Ace lh,” Jurnal E lkolnolmi dan 

Bisnis Islam, Vulumel 6, Nolmo lr 2, (2021), 138. 
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Ke ltujuh, pelnellitian ollelh Muhamad Juaini Hariri yang be lrjudul “Stratelgi 

Pe lmasaran Pro lduk Tabungan Haji di Ko lpe lrasi Tani Syari’ah Bina Usaha di 

De lsa Pe lnde lm Ke lcamatan Janapria Lo lmbolk Te lngah”.Pe lne llitian ini 

melnggunkan pe lnde lkatan kualitatif, de lngan hasil pelnellitian hasil pelne llitian ini 

melne lmukan bahwa stratelgi pe lmasaranya melnggunakan Pro lmolsi mellalui celrita 

warga se lte lmpat dan dilakukan dari mulut ke lmulut.22 Pelrbe ldaan pelnellitian ini 

yakni lo lkasi pelnellitian dan tahun dilakukannya pe lne llitian. Seldangkan 

pe lrsamaan dari pelne llitian ini adalah je lnis pe lnellitian yang digunakan 

melnggunakan je lnis pe lnellitian kualitatif kelmudian pelnellitian folkus masalahnya 

yakni sama-sama melmbahas melnge lnai minat nasabah te lrhadap prolduk haji. 

Ke ldellapan, pe lnellitian olle lh No lvia Ianaini, delngan judul “Analisis 

Stratelgi Bank dalam Melningkatkan Minat Nasabah Te lrhadap Pro lduk 

Tabungan Haji ib di Bank Me lga Syariah KC Mataram” Pe lne llitian ini 

melnggunakan pe lnde lkatan kualitatif, de lngan hasil pelne llitian melnggambarkan 

stratelgi yang digunakan Bank Me lga Syariah KC Mataram dalam me lningkatkan 

minat nasabah te lrhadap prolduk tabungan haji ib mayo lritas melnggunakan 

pe lrso lnal se llling, dololr to l dolrr se lrta mellakukan kelgiatan pe lnawaaran prolduk 

tabungan haji mellalui meldia olfflinel dan olnlinel.23 

Ke lse lmbilan, pelne llitian ollelh Maulidia Zulfa Rahmannisa yang be lrjudul, 

“Stratelgi Pe lmasaran dalam Melningkatkan Jumlah Nasabah Pro lduk Tabungan 

                                                             
22 Muhamad Juaini Hariri, “Stratelgi Pelmasaran Pro lduk Tabungan Haji di Ko lpelrasi Tani Syari’ah 

Bina Usaha di De lsa Pelndelm Kelcamatan Janapria Lo lmbo lk Telngah,” Skripsi (Mataram: UIN 

Mataram, 2019), 69. 
23 Nolvia Isnaini, ”Analisis Stratelgi Bank dalam Me lningkatkan Minat Nasabah Te lrhadap Pro lduk 

Tabungan Haji ib di Bank Me lga Syariah KC Mataram,” Skripsi (Mataram: UIN Mataram,2022), 

78. 
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Tasya Haji Baitullah”Pe lnellitian ini melnggunakan pe lnde lkatan kualitatif. Hasil 

dari pelne llitian ini melnyimpulkan dalam me lningkatkan jumlah nasabah prolduk 

tabungan iB Tasya Haji Baitullah di BPRS Suriyah Cabang Kudus bahwa 

Stratelgi pe lmasaranya me lnggunakan ko lnse lp bauran pelmasaran yang te lrdiri dari 

4P (Prolduct, pricel, placel, prolmoltio ln) dan melnggunakan strate lgi pe lmasaran 

STP (se lgme lntasi, targe lting, polsitiolning).24Pe lrbe ldaan pelne llitian ini yakni 

lolkasi pelne llitian dan tahun dilakukannya pe lnellitian. Seldangkan pe lrsamaan dari 

pe lnellitian ini adalah je lnis pe lne llitian yang digunakan melnggunakan jelnis 

pe lnellitian kualitatif ke lmudian pelne llitian fo lkus masalahnya yakni sama-sama 

melmbahas melnge lnai minat nasabah te lrhadap pro lduk haji. 

Ke lse lpuluh, pelne llitian ollelh Maya Re lakiah Putri yang be lrjudul “Stratelgi 

Pe lmasaran Pro lduk Tabungan Haji pada PT. BANK BNI SYARIAH 

Palu”,dalam pelngumpulan data, digunakan me ltoldellibrary re lse larch dan jelnis 

pe lnellitian kualitatif. Be lrdasarkan hasil pe lnellitian strate lgi pe lmasaran yang 

dilakukan Bank BNI Syariah Palu khususnya pada pro lduk tabungan haji yaitu 

de lngan melnggunakan pasar yang dituju yaitu me lnggunakan stratelgi markelting 

mix atau bauran pelmasaran yang te lrdiri dari elmpat unsur yaitu pro lduk, harga, 

distribusi dan prolmolsi.25Pe lrbe ldaan pelnellitian ini yakni lolkasi pelne llitian dan 

tahun dilakukannya pe lne llitian. Seldangkan pe lrsamaan dari pelne llitian ini adalah 

jelnis pe lnellitian yang digunakan me lnggunakan jelnis pe lne llitian kualitatif 

                                                             
24 Maulidia Zulfa Rahmannisa, “Stratelgi Pelmasaran dalam Me lningkatkan Jumlah Nasabah Pro lduk 

Tabungan Tasya Haji Baitullah,” Skripsi (Meltrol: IAIN Meltrol, 2018), 60. 
25 Maya Relakiah Putri, “Stratelgi Pelmasaran Pro lduk Tabungan Haji pada PT. Bank BNI Syariah 

Palu,” Skripsi (Palu: IAIN Palu, 2020), 60. 
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ke lmudian pelne llitian folkus masalahnya yakni sama-sama melmbahas melnge lnai 

minat nasabah telrhadap prolduk haji. 

Ke lse lbellas, pe lne llitian ollelh Ardi yang be lrjudul “Stratelgi Pe lmasaran 

Pro lduk Tabungan Haji pada Bank Ne lgara Indo lne lsia Syariah Cabang Pe lmbantu 

To lmolni”,meltoldel pe lnellitian yang digunakan ialah kualitatif. Belrdasarkan hasil 

pe lnellitian ini strate lgi pe lmasaran yang dilakukan BNI Syariah Cabang 

pe lmbantu Tolmolni pada prolduk tabungan haji delngan me lnggunakan pasar yang 

dituju yaitu delngan cara Melnse lgme ln pasar, Melnarge lt Pasar dan Polsisi BNI 

Syariah.26Pe lrbeldaan pelnellitian ini yakni lolkasi pelne llitian dan tahun 

dilakukannya pe lne llitian. Seldangkan pe lrsamaan dari pelnellitian ini adalah je lnis 

pe lnellitian yang digunakan me lnggunakan jelnis pe lne llitian kualitatif ke lmudian 

pe lnellitian folkus masalahnya yakni sama-sama me lmbahas melnge lnai minat 

nasabah telrhadap prolduk haji. 

Ke ldua bellas, pe lnellitian ollelh Wasifa Ihatul O lmi yang be lrjudul “Stratelgi 

Pe lmasaran Prolduk Tabungan Haji iB Bank Syariah KC MATARAM di Masa 

Pande lmi Colvid-19”, me ltoldel pe lne llitian yang digunakan pe lnelliti ialah je lnis 

pe lnellitian kualitatif. Hasil pe lne llitian melnunjukkan bahwa dalam melmasarkan 

pro lduk Tabungan Haji iB Bank Me lga Syariah KC Mataram me llakukan 

se lgme lntasi, pelne ltapan harga, melmbelrikan fasilitas dan je lmput bolla. Sellain itu 

Bank Me lga Syariah KC Mataram juga me lnggabungkan e llelmeln-e lle lme ln dalam 

pe lmasaran yaitu 4P (prolduct, price l, placel dan pro lmoltioln).27 Pe lrbe ldaan 

                                                             
26 Ardi, “Stratelgi Pelmasaran Pro lduk Tabungan Haji pada Bank Ne lgara Indo lnelsia Syariah Cabang 

Pelmbantu To lmo lni,” Skripsi ( Palo lpol: IAIN Palo lpol, 2019), 65. 
27 Wasifa Ihatul O lmi, “Stratelgi Pelmasaran Pro lduk Tabungan Haji iB Bank Syariah KC Mataram 

di Masa Pande lmi Co lvid-19,” Skripsi (Mataram: UIN Mataram, 2022), 66. 
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pe lnellitian ini yakni lo lkasi pelne llitian dan tahun dilakukannya pe lne llitian. 

Se ldangkan pe lrsamaan dari pelnellitian ini adalah je lnis pelne llitian yang 

digunakan melnggunakan je lnis pelne llitian kualitatif ke lmudian pelnellitian folkus 

masalahnya yakni sama-sama me lmbahas melnge lnai minat nasabah telrhadap 

pro lduk haji. 

Ke ltiga bellas, pelne llitian ollelh Nuryadi Akbar yang be lrjudul “Tinjauan 

Telrhadap Pe lmasaran pada Tabungan Haji dalam Akad Mudharabah (Studi 

Kasus Bank Syariah Mandiri KCP Sudirman, Bo lgolr). Dalam pe lnellitian ini 

melnggunakan me ltolde l kualitatif, delngan hasil pelnellitian yang dipe lro llelh dari 

pe lnellitian ini, bahwa strate lgi pe lmasaran yang dilakukan o llelh Bank Syariah 

Mandiri KCP Sudirman Bo lgolr me lngguanakan targelt pasar yang dituju yaitu 

se lgme lntasi khusus pada selgi dae lrah atau wilayah, se lgi usia, dan se lgi status 

nasabah.28 Pe lrbe ldaan pelne llitian ini yakni lo lkasi pelne llitian dan tahun 

dilakukannya pe lne llitian. Seldangkan pe lrsamaan dari pelnellitian ini adalah je lnis 

pe lnellitian yang digunakan me lnggunakan jelnis pe lne llitian kualitatif ke lmudian 

pe lnellitian folkus masalahnya yakni sama-sama me lmbahas melnge lnai minat 

nasabah telrhadap prolduk haji. 

Ke lelmpat be llas, pe lnellitian ollelh Abdul Rachman, Ariel Haura dkk, 

be lrjudul “Stratelgi Pe lmasaran Syariah dalam Melningkatkan Jumlah Nasabah 

Tabungan Haji dan Umrah IB pada BTN KCPS Tange lrang”.Me ltolde l yang 

digunakan pada pelne llitian ini adalah me ltoldel kualitatif. Hasil pelnellitian ini 

                                                             
28 Nuryadi Akbar, “Tinjauan Te lrhadap Pelmasaran pada Tabungan Haji dalam Akad Mudharabah 

(Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KCP Sudirman, Bo lgolr,” Amwaluna: Jurnal E lkolnolmi dan 

Keluangan Syariah, Vollumel 3, Nolmo lr 1, (2019), 81. 
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melnunjukan bahwa Stratelgi Pe lmasaran Syariah yang dilakukan o lle lh BTN 

KCPS Tange lrang dapat me lningkatkan jumlah nasabah Tabungan Haji & 

Umrah iB yaitu se lbe lsar 27% dari jumlah se lbe llumnya se lbanyak 43 nasabah 

pada tahun 2019 melnjadi 55 nasabah pada tahun 2020.29 Pelrbe ldaan pelne llitian 

ini yakni lo lkasi pe lnellitian dan tahun dilakukannya pe lne llitian. Se ldangkan 

pe lrsamaan dari pelne llitian ini adalah je lnis pe lnellitian yang digunakan 

melnggunakan je lnis pe lnellitian kualitatif kelmudian pelnellitian folkus masalahnya 

yakni sama-sama melmbahas melnge lnai minat nasabah telrhadap prolduk haji. 

Ke llima bellas, pe lne llitian ollelh Habibullo lh yang be lrjudul “Stratelgi 

Pe lmasaran pada Prolduk Tabungan Haji di Bank Syariah Indo lne lsia Kanto lr 

Cabang Pe lmbantu Rolgoljampi”. Meltolde l pelne llitian yang digunakan ialah 

kualitatif. Hasil pe lne llitian melnunjukkan bahwa strate lgi pe lmasaran prolduk 

tabungan haji adalah de lngan me lmanfaatkan molme ln di akhir layanan se lpelrti 

cro lss se llling, do lr tol dololr telrkait prolduk tabungan haji.30 Pe lrbe ldaan pelnellitian 

ini yakni lo lkasi pe lnellitian dan tahun dilakukannya pe lne llitian. Se ldangkan 

pe lrsamaan dari pelne llitian ini adalah je lnis pe lnellitian yang digunakan 

melnggunakan je lnis pe lnellitian kualitatif kelmudian pelnellitian folkus masalahnya 

yakni sama-sama melmbahas melnge lnai minat nasabah te lrhadap prolduk haji. 

Pe lrbe ldaan delngan pe lnellitian yang dilakukan pe lnulis antara lain: 

                                                             
29 Abdul Rachman, Arie l Haura, “Stratelgi Pelmasaran Syariah dalam Melningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Haji dan Umrah IB pada BTN KCPS Tange lrang,” Madani Syariah: Jurnal 

Pelmikiran Pelrbankan Syariah, Vollumel 5, Nolmo lr 1, (2022), 85. 
30Habibullo lh, “Stratelgi Pelmasaran pada Pro lduk Tabungan Haji di Bank Syariah Indo lnelsia Kanto lr 

Cabang Pelmbantu Ro lgoljampi,”Ribhuna: Jurnal Keluangan dan Pelrbankan Syariah, Vollumel 1 

Nolmo lr 1(2022), 35. 
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1. Dari se lgi lo lkasi pe lnellitian, melmiliki pelrbe ldaan lolkasi akan melmpe lngaruhi 

karaktelristik dan pelrmasalahan seltiap pelne llitian yang akan belrbe lda-be lda. 

2. Pada pelne llitian ini telrdapat rumusan masalah te lrkait kelndala bank dalam 

melningkatkan minat nasabah pada pro lduk tabungan haji seldangkan pada 

pe lnellitian telrdahulu tidak melnayakan te lrkait kelndala yang dialami o llelh 

bank. 

3. Dari se lgi to lpik pe lmbahasan, pada pelnellitian telrdahulu pelnulis me lmiliki 

pe lmbahasan telrkait bagaimna strate lgi pe lmasaran yang dilakukan bank 

telrhadap pro lduknya. 

F. Metode Penelitian 

1. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

a. Pendekatan Penelitian 

Adapun pe lnde lkatan pelnellitian yang digunakan yaitu se lcara kualitatif. 

Pe lnde lkatan kualitatif ini me lrupakan salah satu me ltolde l pe lne llitian yang 

be lrsifat delskriptif dan celndelrung analisis. Pe lnde lkatan kualitatif ini 

be lrmaksud untuk melmbe lrikan pelnilaian untuk melnghasilkan data 

de lskriptif belrupa lisan ataupun kata-kata yang te lrtulis dari olbje lk yang 

diamati.31 

b. Jenis Penelitian  

Jenis pelne llitian yang digunakan olle lh pe lnulis yaitu pe lne llitian lapangan 

(fie lld re lse larch) dimana data yang dicari dipelrolle lh selcara langsung pada 

                                                             
31 Sugiyo lno l, Meltoldel Pelnellitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D (Bandung: Alfabe lta, 2015), 9. 
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lolkasi yang dipilih untuk pelne llitian yaitu Bank Muamalat Indo lne lsia KCP 

Madiun.32 

2. Kehadiran Peneliti 

Ke lhadiran pelne lliti ialah hal te lrpelnting dalam pelne llitian kualitatif. 

Me lnurut Molle lo lng pada pe lne llitian kualitatif, pe lne lliti se lndiri melrupakan 

alat untuk melmpelrollelh data utama. Pe lne lliti melrupakan instrumeln yang 

pe lnting se lbagai alat guna pe lngumpulan data. Olle lh se lbab itu pelne lliti 

diharuskan telrlibat didalam olrang-olrang yang ditelliti sampai pada tahap 

ke ltelrbukaan antara keldua pihak.33 Pada pelne llitian ini pelnelliti ikut selrta 

ke llapangan dalam melngumpulkan data-data yang dipe lrlukan. 

3. Lokasi atau Tempat Penelitian 

 Be lrhubungan de lngan leltak yang digunakan untuk prolse ls pe lnellitian, 

ollelh kare lna itu pelnelliti melne lntukan leltak  yang digunakan untuk pe lne llitian 

di Bank Muamalat KCP Madiun. Lo lkasi Bank Muamalat Madiun yaitu, Jl. 

Kollolne ll Marhadi No l.20, Pango lngangan, Ke lc. Manguharjo l, Kolta Madiun, 

Jawa Timur 63129, Indolne lsia. Alasan pe lnelliti melmilih lolkasi telrse lbut 

karelnakan telrdapat belrbagai alasan yaitu kare lna BMI KCP Madiun 

melmiliki lolkasi yang strate lgis de lkat de lngan pusat pelrbellanjaan, dan juga 

se lkollah kelmudian BMI KCP Madiun adalah lelmbaga keluangan yang 

be lrbasis syariah di Madiun. Se llain itu pada BMI KCP Madiun me lmiliki 

prolduk Tabungan iB Hijrah Haji yang nasabahnya me lngalami pelnurunan 

                                                             
32 Sugiyo lno l, Meltoldel Pelnellitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D (Bandung: Alfabe lta, 2015), 207. 
33 Lelxy J. Mo llelo lng, Meltoldel Pelnellitian kualitatif (Bandung: PT Relmaja Ro lsdakarya, 2008), 85. 
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dari tahun kel tahun.34Olle lh karelna itu pelne lliti telrtarik untuk mellakukan 

pe lnellitian di BMI KCP Madiun dalam me lningkatkan minat nasabah pada 

prolduk tabungan haji. 

4. Data dan Sumber Data 

a. Data  

Pada pelne llitian ini, data yang digali me lnge lnai: 

1) Data telrkait faktolr yang me lmpe lngaruhi minat nasabah pada Tabungan 

iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat Indo lne lsia KCP Madiun. 

2) Data telntang kelndala yang dite lmui dalam melningkatkan minat 

nasabah pada tabungan Tabungan iB Hijrah Haji pada Bank Muamalat 

Indolne lsia KCP Madiun. 

3) Data telntang upaya bank untuk me lnghadapi ke lndala dalam 

melningkatkan minat nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji pada 

Bank Muamalat Indo lne lsia KCP Madiun. 

b. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian kualitatif ini berasal dari wawancara, 

yang kemudian dicatat/ditulis bisa juga melalui perekaman audio, dan 

pengambilan foto atau vidio. Penelitian ini menggunakan jenis data 

primer, dimana data primer ini diperoleh langsung dari sumbernya oleh 

peneliti yang akan melakukan penelitian sehingga data ini tidak melalui 

perantara.35 Dalam diperoleh dengan menggunakan wawancara langsung 

                                                             
34Affandi, wawancara, 12 April 2023. 
35 Bagja Waluya, Sosiologi (menyelami fenomena sosial di masyarakat untuk kelas XII 

menengah ke atas/Madrasah aliyah program ilmu pengetahuan sosial. (Bandung: PT Setia Purna 
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dengan tujuh informan seperti Affandi Shopia Wijay selaku pimpinan 

dari Bank Muamalat KCP Madiun, Fahira selaku CS Bank Muamalat 

KCP Madiun, dan lima nasabah Tabungan iB Hijrah Haji. 

5. Teknik Pengumpulan Data 

Pada pelnellitian kualitatif de lskriptif pelnulis dalam melncari infolrmasi 

yang dipe lrlukan delngan cara wawancara dan do lkumelntasi. Se lcara umum 

dalam pelnellitian kualitatif de lskriptif melmiliki belbe lrapa telknik surve ly, yaitu 

wawancara dilakukan delngan pihak info lrman yang tidak lain ialah 

Pimpinan dari Bank Muamalat Madiun ke lmudian Custolme lr Se lrvicel, dan 

nasabah dari Bank Muamalat KCP Madiun. Wawancara pada pe lne llitian ini 

adalah wawancara yang inte lns, yaitu wawancara yang dilaksanakan de lngan 

langsung pada narasumbe lr atau delngan telrstruktur grolup discussio ln, 

melnye lsuaikan de lngan narasumbelr.36 

6. Teknik Pengolahan Data 

a. Re lduksi Data 

Re lduksi data bisa diartikan se lbagai kelgiatan dalam pe lmilihan dan 

pe lnye lde lrhanaan data yang be lrupa catatan-catatan yang dipe lro lle lh dari 

hasil wawancara di lapangan.37 Data te lrse lbut yang me lmbelrikan 

infolrmasi, gambaran yang akan me lmpelrmudah pe lnelliti dalam 

pe lngumpulan data dan juga me lncari tambahan data. 

                                                             
Inves, 2007), 87. 
36 Sugiyo lno l, Meltoldel Pelnellitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabe lta,2011), 231 
37 M. Djunaidi Gho lny dan Fauzan Almanshur, Meltoldel Pelnellitian Kualitatif  (Yolgyakarta:AR-

Ruzz Meldia, 2012),485. 
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b. Pe lnyajian Data 

Data yang te llah disusun kelmudian data disampaikan. Data te lrse lbut 

ke lmudian akan disajikan untuk me lmpelrmudah pe lnelliti guna me lnafsirkan 

hal yang be lrlangsung dilapangan ke lmudian melnjadi bahan untuk prolse ls 

pe lrelncanaan sellanjutnya be lrdasarkan hasil pelmahaman pelnelliti.38 Pada 

pe lnellitian ini infolrmasi yang dibe lrikan de lngan je lnsi telks naratif yang 

ke lmudian dijabarkan delngan singkat me lnge lnai bagaimana o lptimalisasi 

Bank Muamalat KCP Madiun dalam me lningkatkan minat nasabahnya 

telrhadap pro lduk Tabungan iB Hijrah Haji. 

7. Teknik Analisis Data 

Me ltoldel analisis data yang pe lnulis gunakan adalah me ltolde l kualitatif, 

pe lmbahasannya diawali de lngan me lnggunkan telolri-te lolri yang be lrsifat 

umum kelmudian dikelmukakan delngan fe lnolmelna yang be lrsifat khusus.39 

Yaitu delngan cara melnellaah keljadian yang ada di lapangan se llanjutnya 

dianalisis dan ditarik kelsimpulan. Dalam hal ini, se lte llah melngumpulkan 

data dari hasil kajian, se llanjutnya pe lnulis mellakukan analisis telntang fakto lr 

yang me lmpelngaruhi minat nasabah pada pro lduk Tabungan haji di Bank 

Muamalat KCP Madiun.  

                                                             
38 Ibid., 486. 
39 Antoln Bakkelr & Achmad Charris Zubair, Melto ldel Pelnellitian Filsafat, (Yolgyakarta: Kanisius, 

1990), 83. 
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8. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

Pe lmelriksaan telrhadap kelabsahan data melrupakan tahapan yang tidak 

dapat dipisahkan dalam pelnellitian kualitatif. Telknik yang digunakan pelnulis 

untuk melnguji ke labsahan data yaitu te lknik triangulasi. Triangulasi dibagi 

menjadi tiga yaitu sumber, data, dan waktu yang me lrupakan salah satu 

pe lndelkatan yang dilakukan pelnulis untuk me lnggali dan me llakukan telknik 

pe lngollahan data kualitatif. Dalam pelngollahan data kualitatif, se lbagaimana 

dikeltahui pelnelliti itu selndiri instrumeln utamanya. Pe lne lliti harus melmahami 

de lngan baik se lhingga didapatkan kelabsahan tingkat tinggi jika didelkati dari 

be lrbagai sudut pandang. Me llihat adanya fe lnolmelna tunggal de lngan sudut 

pandang yang be lrbe lda-be lda akan melmungkinkan me lmpelrollelh tingkat 

ke labsahan yang handal..40 

Pe lne lliti melnggunakan telknik triangulasi sumbe lr data. Pada telknik ini 

pe lnelliti melnggali kelbe lnaran infolrmasi telrte lntu mellalui belrbagai meltolde l dan 

sumbe lr pelrollelhan data. Sumbelr yang diambil yaitu dari arsip, dolkumeln 

telrtulis, gambar atau foltol dan olbse lrvasi. Se llain itu, pe lne lliti juga 

melmpe lrollelh data untuk melnguji ke labsahan de lngan me lnggunakan te lknik 

triangulasi sumbelr data ini yaitu diantaranya de lngan me lnjadikan Branch 

Manage lr dan Custolme lr se lrvicel se lbagai tollak ukurnya. Te lntu delngan 

melnggunakan masing-masing cara telrse lbut dapat melnghasilkan tingkat 

ke lbelnaran atau kelabsahan yang handal.  

                                                             
40 Lelxy J. Mellelo lng, Meltoldel Pelnellitian Kualitatif, (Bandung : Relmaja Ro lsdakarya, 2013), 330. 
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G. Sistematika Pembahasan 

Dalam pelnellitian ini, guna me lndapatkan pe lmbahasan dan pelnafsiran, 

pe lnulis melrangkum se lbuah siste lmatika pe lmbahasan yang me lncakup melnjadi 

5 (lima) bab, dimana antara bab satu de lngan bab yang lainnya me lmiliki 

ke ltrikatan, dan telrdapat satu kelsatuan utuh dan tidak bisa dipisahkan. O llelh 

karelna itu akan telrligat adanya siste lmatika yang runtut antar bab, me lnge lnai 

siste lmatika pelmbahasannya ialah se lbagai be lrikut: 

Bab I pe lndahuluan, pada bab ini melmaparkan telrkait pelndahuluan yang 

melnjadi dasar dari apa yang se ldang dibahas, pelne llitian ini juga me lncakup 

be lbelrapa aspelk yang te lrdiri dari latar bellakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan pelnellitian, manfaat pe lnellitian, studi pelne llitian telrdahulu, meltoldel 

pe lnellitian, dan juga siste lmatika pelmbahasan. 

Bab II kajian telolri, bab ini me lmaparkan te lrkait kajian telolri yang me lmuat 

adanya pe lnge lrtian minat, pelnge lrtian nasabah, indikatolr minat nasabah, minat 

melnjadi nasabah, macam-macam minat, se llanjutnya ada faktolr-fakto lr yang 

melmpe lngaruhi minat nasabah, dan juga tabungan ib hijrah haji. 

Bab III paparan data, pada bab ini me lngulas telrkait pelmaparan data yang 

telrdapat pada pelne llitian yang be lrjudul “Analisis Fakto lr-fakto lr yang 

Me lmpelngaruhi Minat Nasabah pada Prolduk Tabungan iB Hijrah Haji di Bank 

Muamalat Indo lne lsia KCP Madiun.” Pe lmaparan data te lrse lbut belrhubungan 

de lngan rumusan masalah yang te lrmuat pada bab pelrtama. 

Bab IV pe lmbahasan/analisis, pada bab ini melnjellaskan telntang pe lne llitian 

yang be lrjudul “Analisis Fakto lr-fakto lr yang Me lmpe lngaruhi Minat Nasabah 
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pada Pro lduk Tabungan iB Hijrah Haji Pada Bank Muamalat Indo lne lsia KCP 

Madiun.” Analisis data sama se lpelrti delngan rumusan masalah yang te llah 

dipaparkan pada bab pe lrtama. 

Bab V pe lnutup, bab ini ialah bagian te lrakhir dari kelse lluruhan pe lmbahasan 

skripsi yang me lmuat kelsimpulan dan saran. 
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BAB II 

FAKTOR-FAKTOR MINAT NASABAH, KENDALA, DAN 

STRATEGI BANK PADA TABUNGAN iB HIJRAH HAJI 

A. Minat Nasabah 

1. Pengertian Minat Nasabah 

Minat ialah dimana konsumen tertarik untuk mencari informasi 

terkait inovasi terhadap barang dan jasa.1 Abdul Rahman dan Muhbib Abdul 

berpendapat bahwa minat merupakan suatu perangkat mental yang terdiri 

dari suatu campuran dari perasaan, harapan, pendirian, prasangka, rasa takut 

atau kecenderungan lain yang mengarahkan individu kepada suatu piliham 

tertentu atau situasi yang menjadi objek dari minat tersebut dengan disertai 

perasaan senang. Sehingga ketika seseorang memiliki keinginan terhadap 

sesuatu maka disitulah terkadang seseorang berupaya untuk memiliki atau 

meraih sesuatu yang sudah menjadi keinginannya. Dengan demikian maka 

diartikan bahwa minat adalah dorongan kuat bagi seseorang untuk 

melakukan segala sesuatu dalam mewujudkan pencapaian tujuan dan cita-

cita yang menjadi keinginannya. Selain itu dapat timbul karena adanya  

motivasi seseorang yang tinggi untuk melakukan sesuatu yang diinginkan.2 

Konsumen atau nasabah ialah seseorang atau sekelompok orang 

yang membeli suatu produk untuk digunakan sendiri dan tidak untuk dijual 

                                                             
1 Philip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. 

Macanan Jaya Cemerlan, 2008), 357. 
2Abdul Rahman Shaleh dan Muhbid Abdul Wahab, Psikologi Suatu Pengantar Dalam Prespektif 

Islam, (Jakarta: Prenada Media, 2004), 263. 
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kembali, atau disebut pengecer atau distributor. Pada saat ini bukan lagi 

menjadi rahasia bahwa sebenarnya konsumen adalah raja, oleh karena itu 

sebagai produsen yang memiliki prinsip holistic marketing sudah 

seharusnya memperhatikan semua yang menjadi hak-hak konsumen. 

Konsumen dapat diartikan sebagai siapa saja yang berkepentingan 

dengan produk layanan yang ditawarkan oleh perusahaan. Konsumen atau 

nasabah dapat berupa individu (perorangan), pemerintah, maupun swasta. 

Konsumen atau nasabah merupakan salah satu indikator keberhasilan maju 

atau tidaknya suatu perusahaan. Namun seringkali perusahaan mengabaikan 

konsumen, konsumen hanya dianggap sebagai “sapi perah” dalam 

menghasilkan keuntungan perusahaan tanpa berupaya untuk memberikan 

pelayanan prima kepada mereka. 

Nasabah adalah orang atau badan hukum yang memiliki rekening 

baik rekening simpanan atau pinjaman pada pihak bank. Sehingga nasabah 

merupakan orang yang bisa berhubungan dengan atau menjadi pelanggan 

bank. Dengan kata lain nasabah adalah pihak atau orang yang menggunakan 

dan secara senggaja menjadi langganan bank yang dipercayainya.3 

Dalam memahami mengenai apa yang dipikirkan oleh nasabah ada 

beberapa hal yang harus dipahami terlebih dahulu: 

a. Memahami tujuan-tujuan dan sasaran-sasaran yang ingin dicapai atau 

didapatkan oleh nasabah. 

                                                             
3 M. Nur Rianto Al Arif. Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah. (Bandung:Alfabeta.2010),189. 
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b. Memahami cara mereka membuat peringkat dan memprioritaskan tujuan 

dan sasaran tersebut. 

c. Mengetahui apa yang bisa dilakukan dengan produk yang akan 

ditawarkan untuk membantu merealisasikan tujuan dan sasaran tersebut. 

d. Mengusulkan rencana bagaimana atau caranya supaya dapat membantu 

mereka untuk mengatasi masalah-masalah yang timbul antara mereka 

dan cara mencapai tujuan-tujuan tersebut.4 

2. Indikator Minat Nasabah 

Minat nasabah dapat dipersepsikan dengan indikator-indikator 

sebagai berikut: 

a. Minat Tradisional, adalah hasrat seseorang untuk mempunyai atau 

membeli sebuah produk. 

b. Minat Refrensial, adalah antusiasme seseorang untuk mereferensikan 

produk kepada orang lain. 

c. Minat Preferensial, adalah minat yang menggambarkan tingkah laku 

seseorang yang memiliki preferensi yang berkualitas pada produk 

tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika apabila terjadi sesuatu 

dengan produk preferensinya. 

d. Minat Eksploratif, adalah minat yang menggambarkan tingkah laku 

seseorang yang selalu mencari informasi untuk memperlihatkan sisi 

positif dari produk tersebut.5 

                                                             
4 Ibid., 190-191. 
5 Augusty Ferdinand, Metode Penelitian Manajemen, (Semarang : Badan Penerbit Universitas 

Diponegoro 2016), 129. 
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3. Minat Menjadi Nasabah 

Minat menjadi nasabah dalam pembahasan ini diartikan sebagai 

minat beli, minat beli (willingness to buy) yang merupakan bagian dari 

faktor perilaku dalam sikap mengonsumsi. Menurut Kinnear dan Taylor 

1995 dalam minat beli merupakan tahap kecenderungan seseorang untuk 

bertindak sebelum sebuah keputusan dilaksanakan. Menurut Kotler 2002 

Minat beli konsumen adalah sesuatu yang timbul setelah adanya dorongan 

dari produk yang dilihatnya, dari hal tersebut timbul ketertarikan untuk 

mencoba produk tersebut sampai akhirnya timbul keinginan untuk membeli 

agar dapat memilikinya.6 

Suatu produk sudah dikatakan telah digunakan oleh konsumen 

apabila produk tersebut telah diputuskan untuk dibeli. Keputusan untuk 

membeli dipengaruhi oleh nilai produk yang telah dievaluasi. Apabila 

manfaat yang dirasakan lebih besar dibandingkan usaha untuk 

mendapatkannya, maka dorongan untuk membeli semakin tinggi. 

Sebaliknya bila manfaat lebih kecil dibandingkan pengorbanannya maka 

biasanya pembeli akan menolak untuk membeli dan pada umumnya beralih 

untuk mengevaluasi produk lainnya yang sejenis. Kebanyakan orang 

perilaku pembelian konsumen seringkali diawali dan dipengaruhi oleh 

banyaknya dorongan dari luar dirinya, baik berupa dorongan pemasaran 

maupun dorongan dari lingkungannya.7 

                                                             
6Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi 1 (Jakarta: 2004, PT. Indeks),40. 
7Ibid., 42. 
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Dorongan tersebut kemudian diaplikasikan dalam diri sesuai dengan 

karakteristik pribadinya sebelum kemudian diambil keputusan pembelian. 

Karakteristik pribadi konsumen yang digunkan untuk mengaplikasikan 

dorongan tersebut sangat komplek dan salah satunya adalah motivasi untuk 

membeli.8 

Menurut Keller, minat beli konsumen adalah seberapa besar 

kemungkinan konsumen berpindah dari satu merek ke merek lain. Minat 

beli konsumen adalah sesuatu yang timbul setelah menerima dorongan dari 

produk yang dilihatnya, dari hal tersebut timbul ketertarikan untuk mencoba 

produk tersebut sampai akhirnya timbul keinginan untuk membeli agar 

dapat memilikinya. 

Dengan demikian dari beberapa pengertian tersebut dapat 

disimpulkan bahwa minat beli adalah kecenderungan individu untuk 

bertindak sebelum keputusan membeli dilakukan. Minat menjadi nasabah 

dalam penelitian ini diartikan sebagai kecenderungan individu untuk 

bertindak sebelum9 

 keputusan untuk menjadi nasabah di perbankan syariah dilakukan. 

Indikator minat menjadi nasabah meliputi, ketertarikan, keinginan, dan 

keyakinan. Ketertarikan ditunjukkan dengan adanya dorongan untuk ingin 

memiliki, dan keyakinan ditunjukkan dengan adanyaperasaan percaya diri 

                                                             
8Ibid., 43-44. 
9Ibid., 45-46. 
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dari individu terhadap kualitas, daya guna dan keuntungan dari produk yang 

akan dibeli.10 

4. Macam-macam Minat 

Abdul Rahaman Shaleh dan Muhhbub Abdul Wahab membagi 

minat menjadi tiga macam yaitu: 

a. Berdasarkan timbulnya, minat debedakan menjadi minat primitive dan 

minat kultural. 

1) Minat Primitif adalah minat yang timbul karena adanya kebutuhan 

jasmani seperti makan dan minum. 

2) Minat Kultural adalah minat yang berasal dari kegiatan belajar yang 

sangat tinggi. Seperti orang yang terdidik ditandai dengan adanya 

minat yang benar luas terhadap hal yang sangat bernilai. 

b. Berdasarkan arahnya, minat dapat dibedakan menjadi minat intrinsik dan 

minat ekstrinsik. 

1) Minat intrinsik adalah yang langsung berhubungan dengan aktivitas 

sehari-hari. 

2) Minat ekstrinsik adalah minat yang berhubungan dengan tujuan 

akhirdari kegiatan tersebut. 

 

 

 

                                                             
10 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi 1 (Jakarta: 2004, PT. Indeks),47-48. 
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c. Berdasarkan cara pengungkapannya, minat dapat dibedakan menjadi 

empat, yaitu: 

1) Expressed interest, yaitu minat yang disampaikan dengan cara 

meminta kepada subjek untuk kegiatan yang sedang disukai maupun 

tidak disukai. 

2) Minaderst interest, yaitu minat yang disampaikan dengan melakukan 

pengamatan secara langsung. 

3) Tested interest, yaitu minat yang disampaikan dengan menyimpulkan 

dari hasil jawaban tes objektif. 

4) Inventoried interest, yaitu minat yang disampaikan dengan 

menggunakan alat-alat yang sudah disajikan, berisi dengan 

pernyataan-pernyataan yang disukai maupun tidak disukai.11 

5. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah 

Berdasarkan Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) faktor 

merupakan hal (keadaan, peristiwa) yang menyebabkan (mempengaruhi) 

terjadinya sesuatu.12 

Dengan banyaknya persaingan maka bank juga ditekankan untuk 

bisa mengimbangi lawan dengan lebih baik demi mencapai suatu tujuan dan 

keberhasilan dalam dunia perbankan. Hal tersebut menjadikan bank perlu 

                                                             
11 Abdul Rahman Shaleh dan Muhbid Abdul Wahab, Psikologi Suatu Pengantar Dalam Prespektif 

Islam, (Jakarta: Prenada Media, 2004), 263-268. 
12Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), dalam https://kbbi.web.id/faktor, (diakses pada tanggal 

5 mei 2023, jam 6.51). 

https://kbbi.web.id/faktor
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mengetahui keinginan nasabah dengan mempelajari perilaku konsumen 

yang merupakan salah satu faktor dalam mempengaruhi minat nasabahnya. 

Dalam beberapa literatur terdapat beberapa faktor yang 

mempengaruhi nasabah untuk memilih produk. Adapun Faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat nasabah: 

a. Faktor Budaya  

Budaya ialah determinan dasar keinginan dan perilaku seseorang. 

Setiap budaya memiliki subbudaya yang lebih kecil yang memberikan 

identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik untuk anggota mereka. 

subbudaya meliputi kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah 

geografis. Ketika subbudaya tumbuh besar dan cukup kaya perusahaan 

sering merancang program pemasaran untuk melayani mereka. 

Seorang anak yang tumbuh di Negara lain mungkin mempunyai 

pandangan yang berbeda tentang diri sendiri, hubungan dengan orang 

lain, dan ritual. Pemasar harus memperhatikan nilai-nilai budaya di setiap 

Negara untuk memahami cara terbaik memasarkan produk lama mereka 

dan mencapai peluang untuk produk baru. 

b. Faktor Sosial 

Selain faktor budaya, faktor sosial seperti kelompok referensi, 

keluarga, serta peran sosial dan status mempengaruhi perilaku 

pembelian.13 

                                                             
13Saida Zainurossalamia, Manajemen Pemasaran Teori dan Strategi (NTB: Forum Pemuda 

Aswaja, 2020), 52-53. 
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1) Kelompok Referensi 

Kelompok referensi adalah semua kelompok yang memiliki 

pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku 

orang tersebut. Kelompok referensi mempengaruhi anggota 

setidaknya dengan tiga cara, mereka memperkenalkan perilaku dan 

gaya hidup baru kepada seseorang, sikap dan konsep diri, dan 

menciptakan tekanan kenyamanan yang dapat mempengaruhi 

pilihan produk dan merek. 

2) Keluarga  

Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang paling 

penting dalam masyarakat, dan anggota keluarga merepresikan 

kelompok referensi utama yang paling berpengaruh. Ada dua 

keluarga dalam kehidupan pembeli. Pertama, keluarga orientasi 

yang terdiri dari orang tua dan saudara kandung. Dari orang 

tua,seseorang mendapatkan orientasi terhadap agama, politik, dan 

ekonomi serta rasa ambisi pribadi, harga diri, dan cinta. yang kedua 

adalah keluarga prokreasi, yaitu pasangan dan anak-anak. 14 

3) Peran Sosial  

Peran dan status orang berpartisipasi dalam banyak 

kelompok-keluarga, klub, organisasi. kelompok sering menjadi 

                                                             
14Ibid., 53-55. 
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sumber informasi penting dan membantu mendefinisikan norma 

perilaku. Peran terdiri dari kegiatan yang diharapkan dapat 

dilakukan seseorang, setiap peran menyangdang status. Wakil 

presiden senior pemasaran statusnya lebih tinggi dibanding manajer 

penjualan, dan menejer penjualan statusnya lebih tinggi dibanding 

staf kantor. Orang memilih produk yang mencerminkan dan 

mengkomunikasikan peran mereka serta status actual atau status 

yang diinginkan dalam masyarakat. Pemasar harus menyadari 

potensi simbol status dari produk dan merek.  

c. Faktor Pribadi  

1) Usia  

Selera kita dalam memakan, pakaian, perabot, dan rekreasi 

sering berhubungan dengan usia kita. Konsumsi juga dibentuk oleh 

siklus hidup keluarga dan jumlah, usia, serta jenis kelamin orang.15 

2) Keadaan Ekonomi 

Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi, 

penghasilan yang dapat dibelanjakan, tabungan dan asset, utang, 

kekuatan pinjaman, dan sikap terhadap pengeluaran dan tabungan, 

pembuat barang mewah seperti Gucci, panda, dan burberry rentan 

terhadap penurunan ekonomi. Jika indikator ekonomi menunjukkan 

resesi, pemasar dapat mengambil langkah untuk merancang, 

memposisikan, dan menentukan kembali harga produk mereka atau 

                                                             
15Ibid. 
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memperkenalkan atau meningkatkan penekanan atas merek diskon 

sehingga perusahaan dapat terus menawarkan nilai kepada 

pelanggan sasaran. 

3) Kepribadian  

Setiap orang mempunyai karakteristik pribadi yang 

mempengaruhi perilaku pembeliannya. Kepribadian juga dapat 

menjadi variabel yang berguna dalam menganalisis pilihan merek 

konsumen.  

4) Gaya Hidup  

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang didunia yang 

tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapat. Pemasar meneliti 

hubungan antara produk mereka dan kelompok gaya hidup. 

Misalnya, pembuat computer mungkin menemukan bahwa sebagian 

pembeli kmputer berorientasi pada pencapaian kemudian 

mengarahkan mereknya secara lebih jelas pada gaya hidup si 

pencapai. Sebagian gaya hidup terbentuk oleh keterbatasan uang 

atau waktu konsumen.16 

Keputusan konsumen juga dipengaruhi oleh nilai inti. Nilai inti 

lebih dalam daripada perilaku atau sikap dan menentukan pilihan 

dan keinginan seseorang pada tingkat dasar dalam jangka panjang. 

Pemasar yang membidik konsumen berdasarkan nilai-nilai percaya 

bahwa bila produk sesuai dengan kepribadian dalam diri konsumen, 

                                                             
16Ibid., 57-58. 
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produk itu dapat mempengaruhi kepribadian luar perilaku pembelian 

konsumen. 

d. Faktor Psikologis  

1) Motivasi (dorongan yang berasal dari dalam) 

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu. 

Beberapa kebutuhan bersifat biogenis, kebutuhan tersebut muncul 

dari tekanan biologis seperti lapar, haus, tidak nyaman. Kebutuhan 

yang lain bersifat psikogenis, kebutuhan itu muncul dari tekanan 

psikologis seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan, atau 

rasa keanggotaan kelompok. Suatu kebutuhan akan menjadi motif 

jika didorong hingga mencapai tingkat intensitas yang memadai. 

Motif adalah kebutuhan yang cukup mendorong seseorang untuk 

bertindak.17 

2) Persepsi (pandangan yang lahir dari pengetahuan kita tentang 

sesuatu) 

Persepsi adalah proses yang digunakan oleh seseorang individu 

untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan-

masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang 

memiliki arti. Persepsi tidak hanya bergantung pada rangsangan fisik 

tetapi juga pada rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan 

sekitar dan keadaanindividu yang bersangkutan. Kata kunci dalam 

definisi persepsi adalah individu. Seseorang mungkin menganggap 

                                                             
17Ibid. 
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wiraniaga yang berbicara dengan cepat sebagai seorang yang agresif 

dan tidak jujur; yang lain mungkin menganggap orang yang sama 

sebagai seseorang yang pintar dan suka membantu. Orang dapat 

memiliki persepsi yang berbeda atas obyek yang sama karena tiga 

proses persepsi: peratian selektif, distorsi selektif, dan ingatan 

selektif. 

3) Pembelajaran (perubahan perilaku seseorang yang timbul dari 

pengalaman) 

Saat orang bertindak, mereka bertambah pengetahuannya. 

Sebagian besar perilaku manusia adalah hasil dari belajar. Ahli teori 

pembelajaran yakin bahwa pembelajaran dihasilkan melalui 

perpaduan kerja antara dorongan, rangsangan, petunjuk bertindak, 

anggapan, dan penguatan. 

Dorongan (drives) adalah rangsangan internal yang kuat yang 

mendorong tindakan. Petunjuk (cues) adalah rangsangan kecil yang 

menentukan kapan, di mana, dan bagaimna tanggapan seseorang.18 

4) Keyakinan (gambaran pemikiran yang dianut seseorang tentang 

gambaran sesuatu) 

Para pemasar sangat tertarik pada keyakinan yang ada di dalam 

pikiran orang tentang produk dan merek mereka. Keyakinan merek 

ada dalam memori konsumen. Model memori jaringan kerja asosiatif 

menyatakan bahwa memori dalah jaringan nodes (simpul) dan 

                                                             
18Ibid., 59-60. 
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connecting links (kaitan penghubung). Nodes menggambarkan 

informasi yang tersimpan (verbal, visual, abstrak, atau kontenkstual) 

dan links menggambarkan asosiasi antarnodes. Informasi didapatkan 

kembali melalui proses aktivasi menyebar . ketika nodes tertentu 

diaktivasi, informasi diingat kembali dan informasi asosiasi 

selanjutnya diingat kembali melalui links.19 

B. Kendala 

Kendala merupakan suatu metode yang digunakan untuk melakukan 

perkembangan secara rutin dalam aktivitas manufacturing dan 

nonmanufacturing. Hal ini dikategorikan sebagai “thinking process” yang 

dimulai dengan mengakui bahwa semua sumber daya terbatas. Faktor terbatas 

yang paling kritikal disebut dengan kendala yang menjadi fokus perhatian, 

dengan mengendalikan sebuah kendala maka hal ini harus diidentifikasikan 

dan dieksploitasi misalnya kinerja yang harus dimaksimalkan. 20 

Menurut Hansen dan Mowen jenis kendala dapat dikelompokkan menjadi 

dua jenis sebagai berikut: 

1. Kendala internal (internal constraint) adalah faktor-faktor yang membatasi 

perusahaan yang berasal dari dalam perusahaan, misalnya keterbatasan jam 

terbang. Kendala internal harus dimanfaatkan secara optimal untuk 

meningkatkan hasil secara semaksimal mungkin tanpa menambah 

persediaan dan biaya operasional. 

                                                             
19 Ibid. 
20 Budi Kurniawan, “Teori Kendala Sebagai Pengukuran Kinerja,” Jurnal Akuntansi Bisnis, 

Volume 9, Nomor 2, (2016), 212. 
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2. Kendala eksternal (external constraint), adalah faktor-faktor yang 

membatasi perusahaan yang berasal dari luar perusahaan, misalnya 

permintaan pasar atau kuantitas bahan baku yang tersedia dari pemasok. 

Kendala eksternal yang berupa volume produk yang dapat dijual, dapat 

diatasi dengan menemukan pasar, meningkatkan permintaan pasar ataupun 

dengan mengembangkan produk baru.21 

C. Strategi Bank 

Pengertian Strategi Bank Strategi adalah suatu proses pengevaluasian 

kekuatan dan kelemahan perusahaan dibandingkan dengan peluang dan 

ancaman yang ada dalam lingkungan yang dihadapi dan memutuskan strategi 

pasar, produk yang menyesuaikan kemampuan perusahaan dengan peluang 

lingkungan.22 Strategi merupakan pondasi tujuan organisasi, dan strategi dalam 

hakikatnya perencanaan dan manajemen untuk mencapai tujuan tersebut. Maka 

strategi adalah wujud rencana dalam bidang pemasaran yang ditetapkan dan 

dijalankan guna mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Bank 

adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk 

simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk pembiayaan 

atau bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup masyarakat.23 

                                                             
21 Hansen dan Mowen, Manajemen Biaya: Akuntansi dan Pengendalian (Jakarta: Salemba Empat, 

2001), 606. 
22 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Renika Cipta, 2009), 339. 
23 Sumar’in, Konsep Kelembagaan Bank Syariah, (Yogyakarta:Graha Ilmu, 2012), 

49 
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D. Tabungan iB Hijrah Haji 

1. Definisi Tabungan iB Hijrah Haji 

Tabungan iB Hijrah adalah tabungan yang nyaman digunakan untuk 

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

Visa plus memiliki manfaat untuk berbagai macam program subsidi belanja 

di merchant local dan luar negri.24 Tabungan iB Hijrah Haji tabungan yang 

akan membantu melayani nasabah untuk mewujudkan impian nasabah yang 

memiliki niat menunaikan ibadah haji, tabungan ini membantu nasabah 

untuk merencanakan ibadah haji sesuai dengan kemampuan finansial dan 

waktu yang diinginkan.25 

2. Syarat Pembukaan Tabungan iB Hijrah Haji 

a. Jenis rekening: Rekening perorangan dan dapat diperuntukan atas nama 

anak (dibawah 17 tahun). 

b. Akad : wadiah yad dhamanah (akad penitipan dana dari nasabah sebagai 

pemilik dana, kepada bank selaku penyimpanan dana). 

c. Syarat pembukaan rekning :  

1) Untuk WNI: fotocopi KTP/SIM/PASPOR dan NPWP atau surat 

pernyataan. 

2) Untuk WNA: fotocopi paspor/KITAS/KITAP , Mengisi formulir 

pembukaan rekening dan tax registration. 

                                                             
24https://www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah. (diakses pada 20 April 

2023, jam 7.15) 
25 Affandi Sophia Wijaya, Wawancara pada 11 April 2023 

https://www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah
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3) Untuk anak-anak: identitas orang tua (KTP dan NPWP), akte 

kelahiran atau kartu keluarga. 

d. Setoran awal: tidak ada (RTJH: 25 juta) 

e. Saldo minimum: tidak ada 

f. Persyaratan dokumen untuk pendaftaran porsi haji 

1) Asli KTP sesuai domisili dan mengikuti ketentuan KTP-el atau bukti 

identitas lainnya yang sah. 

2) Asli kartu keluarga. 

3) Asli akte kelahiran atau surat kenal lahir atau kutipan akte nikah atau 

ijazah 

4) Buku tabungan 

5) Pas foto berwarna ukuran 3 x 4 sebanyak 5 lembar (untuk bank). 

6) Pas foto untuk kantor KEMENAG sesuai identitas. 

7) Wajib ke kantor KEMENAG sesuai identitas maksimal 5 hari kerja 

setelah dapat nomor validasi dari Bank.26 

                                                             
26 Bank muamalat, “Tabungan ib Hijrah Haji,” dalam 

www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah-haji, (diakses pada 20 April 

2023, jam 7.59) 

http://www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah-haji
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BAB III 

FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI MINAT 

NASABAH PADA TABUNGAN IB HIJRAH HAJI 

A. Gambaran Umum Di Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun 

1. Sejarah Umum Berdirinya Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun 

Kantolr cabang Bank Muamalat yang be lrada di Ko lta Madiun Pro lvinsi 

Jawa Timur. telrmasuk satu-satunya kanto lr cabang Bank Muamalat yang 

telrle ltak di Madiun. Kanto lr ini melmbelrikan layanan ke lpada nasabah guna 

melncakup belrbagi ke linginan yang be lrhubungan de lngan prolduk yang ada di 

Bank Muamalat se lmacam pelngajuan kreldit kelpelmilikan rumah atau KPR 

Bank Muamalat, dan juga molbilel o lnlinel banking. 

Bank Muamalat Indo lne lsia se ljarahnya diawali de lngan adanya upaya 

melnjadi Bank Syariah pe lrtama yang ada di Indo lne lsia pada 1 No lve lmbe lr 1991. 

De lngan diawali o llelh Maje llis Ulama Indo lne lsia (MUI), Ikatan Ce lndelkiawan 

Indolne lsia (ICMI) se lhingga be lrdirilah Bank Muamalat Indo lnelsia) dan 

dibelrikannya dukungan o lle lh pe lngusaha muslim yang se llanjutnya 

melndapatkan dukungan dari pelme lrintah Re lpublik Indo lne lsia. Se lme lnjak 

sudah belrge lrak pada 1 Meli 1992, Bank Muamalat Indo lne lsia sellalu 

melmbe lrikan pelmbaharuan dan melwujudkan prolduk yang be lrbasis syariah 

diantaranya ialah adanya pe lndirian Asuransi Syariah (Asuransi Takaful), 

Dana Pelnsiun Le lmbaga Ke luangan (DPLK Muamalat) dan 
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MultifinancelSyariah (Al-Ijarah Indo lne lsia Financel) yang se lpe lnuhnya me lnjadi 

ino lvasi di Indo lne lsia.1 

Ke lmudian te lrdapat prolduk Bank ialah shar-e lyang be lrdiri pada tahun 

2004 yang te lrmasuk tabungan instan pe lrtama yang ada di Indo lne lsia. Pro lduk 

shar-e l Golld De lbit Visa yang didirikan pada tahun 2011 te lrse lbut melndapatkan 

aprelsiasi dari Muse lum Re lkolr Indolne lsia (MURI) se lbagai Kartu De lbit Syariah 

de lngan te lknollolgi chip pe lrtama di Indo lne lsia se lbagai layanan e l-channell se lpe lrti 

intelrne lt Banking, Molbilel Banking, ATM dan Cash Managelme lnt. Selmua 

pro lduk-prolduk te lrse lbut melnjadi piolnir  prolduk syariah di Indo lne lsia dan 

melnjadi tolnggak se ljarah pelnting bagi industry pe lrbankan syariah. 

Pada tanggal 27 O lktolbelr 1994, Bank Muamalat Indo lne lsia melmpe lrollelh 

izin melnjadi Bank Delvisa dan sudah telrdaftar melnjadi pelrusahaan public 

yang tidak listing di Bursa E lfelk Indo lne lsia (BE lI). Bank te llah melnye lle lsaikan 

Pe lnawaran Umum Telrbatas (PUT) delngan Hak Me lmelsan E lfelk Telrle lbih 

Dahulu (HME lTD) se lbanyak 5 kali yang te lrmasuk badan pelrbankan pelrtama 

di Indo lne lsia yang te llah melnge lluarkan Sukuk Subolrdinasi Mudharabah. 

Kare lna hal telrse lbut melmbuat Bank Muamalat Indo lnelsia melmiliki polsisi 

unggul pada pe lta pelrbankan Indolne lsia . 

Be lrte lpatan delngan kualitas Bank yang se lmakin telrpandang, Bank yang 

lelbih baik delngan me lmpelrbanyak kanto lr cabangnya di selluruh wilayah 

Indolne lsia. Pada Saat tahun 2009 Bank me lne lrima izin digunakan untuk 

melnge lluarkan kantolr cabang di Kuala Lumpur, Malaysia dan me lnjadikan 

                                                             
1 Lapolran Tahunan PT. Bank Muamalat Indo lnelsia Tbk 2018, 48. 
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Bank  yang pe lrtama di Indolne lsia dan satu-satunya yang te llah melnciptakan 

pe lnge lmbangan usahanya di Malaysia. Sampai saat ini, Bank te llah 

melmpunyai 276 kantolr layanan te lrmasuk 1 kantolr yang be lrada di Malaysia. 

Olpe lrasio lnal Bank juga dilelngkapi de lngan jaringan layanan yang luas be lrupa 

710 unit ATM Muamalat, 120.000 jaringan ATM Be lrsama dan ATM Prima, 

97 Mo lbliel Kas Ke lliling (molbile l Branch) dan juga jaringan ATM di Malaysia 

melle lwati Malaysia Elle lctrolnic Pamelnts (ME lPS).2 

2. Visi dan Misi Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun 

Bank Muamalat Indo lne lsia KCP Madiun melmiliki visi dan misi yang 

melrupakan se lbagai belrikut: 

a. Visi  

Me lnjadi Bank Syariah telrbaik dan telrmasuk dalam 10 belsar Bank di 

Indolne lsia de lngan e lksiste lnsi yang diakui tingkat re lgiolnal. 

b. Misi  

Me lmbangun le lmbaga ke luangan Syariah yang unggul dan 

be lrkelsinambungan de lngan pe lne lkanan pada se lmangat kelwirausahaan 

be lrdasarkan prinsip kelhati-hatian, kelunggulan sumbe lr daya manusia 

yang Islami dan prolfe lsiolnal selrta olrielntasi inve lstasi yang ino lvatif untuk 

melmaksimalkan nilai ke lpada se lluruh pelmangku ke lpe lntingan. 

 

 

                                                             
2 Ibid 
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3. Lokasi Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun 

Bank Muamalat Madiun be lralamat di Jl. Ko llolne ll Marhadi Nol.20, 

Pango lngangan, Ke lc. Manguharjo l, Kolta Madiun, Jawa Timur 63129, 

Indolne lsia. Kanto lr Bank Muamalat Indo lne lsia KCP Madiun me lmiliki leltak 

yang mudah dijangkau de lkat de lngan pusat pe lrbellanjaan, dan juga se lko llah dan 

Unive lrsitas yang mudah dinjangkau masyarakat.3 

4. Struktur Organisasi di Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun 

Berikut struktur organisasi pada Bank Muamalat KCP Madiun: 

Tabel 3.1 

Struktur Organisasi di Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun 

Jabatan  Nama  

Sub Branch Manager Affandi Shopia Wijaya 

Sub Branch Operational Supervisor Rio Sutianto  

Relationship Manager Funding  Ely Munasaroh 

Insurance Advision Syariah Fito  

Branch Sales Office  Anin  

Customer Service  Fahira  

Teller  Putri Herlinansari 

Driver  Anang  

Security  Lendi  

Officeboy  Effendi  

Sumber: Laporan PT. Bank Muamalat KCP Madiun 

                                                             
3Affandi So lphia Wijaya, Wawancara, 28 Agustus 2023 
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Berikut penjelasan dari struktur organisasi diatas: 

a. Sub Branch Manager 

1) Me lnjadi pelmimpin di dalam Kanto lr Bank Muamalat KCP Madiun, 

melngolntro ll dan me llakukan pelmelriksaan atas pe lncapaian financing 

dan funding selhingga bisa melncapai targe lt. 

2) Me lngatur re lncana kelrja dan melngkololrdinasi atas telrlaksananya 

olpe lrasiolnal kantolr. 

3) Me lngkololrdinasi pada se lmua kelgiatan dan melmbe lrikan fasilitas guna 

lancarnya untuk melncapai targe lt selsuai de lngan visi misi.  

4) Me lmbelrikan tanggung jawab ke lpada Bank Muamalat KCP Madiun 

se lcara melnye lluruh. 

b. Sub Branch Operasional Supervisor 

Bertanggung jawab mengawasi keadaan teller dan bank office, 

khususnya pada saat penutupan kas teller, dan melaporkan kepada sub 

branch manager mengenai uang keluar dan masuk. Selain itu, juga 

bertanggung jawan mengenai keputusan-keputusan untuk pembelian 

peralatan kantor dan keperluan lainnya pada kantor cabang pemabantu. 

Berkoordinasi dengan customer service dalam hal pembukaan rekening 

baru dan penutupan rekening.4 

c. Relationship Manager Funding 

                                                             
4Eva Juwita, “Analisis Segmentasi Pasar Bank Muamalat KCP Madiun Terkait Produk Tabungan 

iB Hijrah Rencana Pada Masa Pandemi Covid 19,” Skripsi (Ponorogo: IAIN Ponorogo, 2012), 58. 
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1) Me lncari caloln nasabah yang po lte lnsial se lbagai pelrollelhan sumbelr 

dana. 

2) Me lnjaga nasabah untuk sellalu belrtransaksi delngan Bank Muamalat. 

3) Me lmasarkan prolduk Bank Muamalat, melncari caloln nasabah yang 

poltelnsial se lbagai alolkasi dana pelmbiayaan. 

4) Me lmbuat dan melmellihara selmua do lkumeln pada bagian 

pe lmbiayaan. 

5) Me lmolnitolr seltiap delbitur atau nasabah yang jatuh te lmpo l selcara 

be lrkellanjutan. 

6) Me lnge lce lk dan melnsurve li calo ln nasabah baru yang me lngajukan 

pe lmbiayaan. 

7) Me lnandatangani atau me lnge lsahkan apakah caloln nasabah ini bisa 

melndapatkan pelmbiayaan atau tidak. 

8) Me llakukan pelnagihan telrhadap delbitur yang be lrmasalah, melncari 

sumbe lr pelrmasalahan altelrnative l jalan kelluar. 

d. Insurance Advisor Syariah 

Memasarkan produk asuransi jiwa syariah kepada nasabah Bank 

Muamalat. 

e. Branch Sales Office 

Melakukan penjualan produk Multiguna, KPR, Tabungan dan porsi Haji. 
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f. Customer Service5 

1) Memberikan penjelasan kepada nasabah tentang produk, syarat dan 

tata cara secara langsung atau melalui telepon. 

2) Melayani pembukaan rekening tabungan, giro dan deposito. 

3) Melayani keluhan dari nasabah dengan menyelesaikan dengan segera 

dan benar. 

4) Menawarkan produk atau jasa kepada nasabah. 

5) Mengerjakan intruksi yang diminta atasan yang berkaitan dengan 

pekerjaan. 

g. Teller  

1) Membukukan transaksi yang berhubungan dengan penerimaan atau 

pengeluaran kas harian. 

2) Pelaksanaan transaksi dalam keuangan tunai, penarikan dan setoran. 

3) Melakukan pencocokan saldo dengan fisik uang dan saldo neraca 

harian. 

h. Security  

1) Membukukan pintu nasabah pada saat dating dan pulang. 

2) Siap siaga, menjaga keamanan dan memantau situasi kantor. 

3) Mengeluarkan dan memasukkan uang ke khasanah bersama teller 

dan operation officer. 

4) Membantu dalam melayani nasabah. 

i. Office Boy 

                                                             
5Ibid. 
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1) Menjaga kebersihan dan kerapian kantor. 

2) Membantu karyawan jika diperlukan. 

3) Memelihara semua perlengkapan dan peralatan kantor. 

4) Menyediakan minuman dan makanan untuk karyawan6 

j. Driver  

1) Memelihara kendaraan kantor. 

2) Mengantar dan menjemput karyawan bank dalam melaksanakan 

tugas. 

3) Siaga dalam melayani karyawan apabila sewaktu-waktu diperlukan.7 

5. Produk-produk di Bank Muamalat Indonesia KCP Madiun 

Berikut adalah produk-produk yang ada di Bank Muamalat Indonesia 

KCP Madiun: 

a. Produk Penghimpun Dana 

1) Tabungan iB Hijrah Haji 

2) Tabunganku 

3) Tabungan iB Hijrah Simpel 

4) Tabungan iB Hijrah Prima 

5) Tabungan iB Hijrah Rencana 

6) Tabungan Prima Berhadiah 

7) Tabungan Rencana Berhadiah 

8) Deposito 

                                                             
6Ibid., 59. 
7 Ibid., 60. 
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9) Giro 

10) Sukuk 

11) Asuransi 

12) Smart Payment 

b. Produk Pembiayaan  

1) Back to Back 

2) Modal Kerja 

3) Kredit Kepemilikan Rumah (KPR)8 

B. DATA 

1. Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah pada Tabungan iB Hijrah 

Haji di BMI KCP Madiun 

De lngan banyaknya pe lrsaingan maka bank juga dite lkankan untuk bisa 

melngimbangi lawan delngan le lbih baik de lmi melncapai suatu tujuan dan 

ke lbelrhasilan dalam dunia pe lrbankan. Hal telrse lbut melnjadikan bank pelrlu 

melnge ltahui kelinginan nasabah de lngan melmpe llajari pelrilaku kolnsumeln 

yang me lrupakan salah satu faktolr dalam melmpe lngaruhi minat nasabahnya. 

Fakto lr-fakto lr yang me lmpelngaruhi minat nasabah: 

a. Faktor Budaya 

Budaya adalah penentu atas dasar keinginan dari nasabah setiap 

budaya memiliki makna yang lebih sempit dalam memberikan presepsi 

yang lebih spesifik bagi lingkungan mereka seperti dalam hal agama dan 

wilayah geografis.  

                                                             
8Bank muamalat, “Produk dan Layanan,” dalam www.bankmuamalat., (diakses pada 28 Agustus 

2023, jam 08.55) 

http://www.bankmuamalat.co.id/index.php/tabungan/tabungan-ib-hijrah-haji
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Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

dikatakan Sri Hartini, yaitu:“Faktor yang mempengaruhi saya 

memilih tabungan di Bank Muamalat KCP Madiun karena saya ingin 

menunaikan ibadah haji dan menyempurnakan rukun islam yang 

kelima.”9Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

dikatakan Endang, yaitu: 

“Kenapa milih di Bank Muamalat ya karena saya ingin 

menunaikan ibadah haji dan menabung di Bank Muamalat KCP 

Madiun selain itu juga saudara saya ada yang lebih dulu menabung 

disini mbak jadi saya juga lebih percaya ketika menabung di Bank 

Muamalat KCP Madiun.”10 

Dari hasil wawancara pe lne lliti delngan nasabah tabungan haji di Bank 

Muamalat KCP Madiun bahwa fakto lr budaya yang me lmpelngaruhi 

nasabah ialah dari selgi agama yaitu kare lna ingin melnye lmpurnakan rukun 

islam yang ke llima. 

b. Faktor sosial 

Selain dari faktor budaya, faktor sosial seperti kelompok referensi, 

keluarga, serta peran sosial dapat mempengaruhi dari perilaku nasabah 

untuk memilih produk. 

1) Kelompok Referensi  

Kelompok referensi adalah kelompok yang mempengaruhi 

nasabah dalam memilih suatu produk di perbankan secara langsung 

atau tidak langsung. 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

disampaikan oleh Samsudin: 

                                                             
9 Sri Hartini, wawancara, 13 September 2023. 
10 Endang, wawancara, 13 September 2023. 
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“Saya memilih tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun 

karena saya ingin menunaikan ibadah haji dan sebelumnya 

direkomendasikan oleh teman saya dan juga sering melihat 

promosi produk ini di sosial media.”11 

 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

telah disampaikan oleh Mustofa: 

:“Saya me lnabung di Bank Muamalat KCP Madiun ini karelna 

saya ingin me lnunaikan ibadah haji ke lmudian belbe lrapa telman saya 

juga ada yang me lnabung di bank muamalat ini jadi saya juga le lbih 

yakin untuk melnabung disini.”12 

 

Berdasarkan hasil wawancara diatas yang ditemui dilapangan 

bahwa kelompok referensi terutama dari teman sangat mempengaruhi 

nasabah dalam memilih produk tabungan haji yang ada di Bank 

Muamalat KCP  Madiun. 

2) Keluarga 

Keluarga adalah kelompok konsumen yang paling penting dalam 

lingkungan masyarakat, dari anggota keluarga yang menyampaikan 

suatu rekomendasi hal tersebutlah yang paling berpengaruh terhadap 

konsumen. 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

disampaikan oleh Endang: 

”Yang mempengaruhi menabung tabungan haji di Bank 

Muamalat KCP Madiun karena saudara saya ada yang lebih dulu 

menabung disini mbak jadi saya juga lebih percaya ketika 

menabung di Bank Muamalat KCP Madiun.”13 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

telah disampaikan oleh Yanto: 

                                                             
11 Samsudin, wawancara, 12 September 2023. 
12 Musto lfa, wawancara, 13 Selptelmbelr 2023. 
13 Endang, wawancara, 13 September 2023. 
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”Alasan memilih menabung di Bank Muamalat KCP Madiun 

karena ingin menunaikan ibadah haji dan saya merasa aman karena 

disini menarapkan prinsip syariah dan juga sudah ada saudara saya 

yang menabung di Bank Muamalat KCP Madiun yang membuat 

saya tidak ragu lagi.”14 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan nasabah dapat 

disimpulkan bahwa keluarga juga menjadi salah satu faktor yang 

mempengaruhi nasabah menabung di Bank Muamalat KCP Madiun. 

3) Peran Sosial 

Peran sosial adalah peranan yang sangat berpengaruh terhadap 

lingkungan sosialnya atau bisa menjadi tuntutan dari lingkungannya 

sendiri. 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

telah disampaikan Sri Hartini: 

”Kalau untuk peran sosial sebenarnya sedikit memengaruhi 

karena orang-orang disekitar saya sudah ada yang naik haji 

sehingga saya memulai untuk menabung tabungan haji karena 

ingin menunaikan ibadah haji dan juga karena ada niatan dalam diri 

sendiri sudah lama begitu mbak”15 

Peneliti melakukan wawancara dengan Salman selaku 

nasabah: 

”Peran sosial pastinya memengaruhi contohnya ada saudara, 

teman, atau tetangga yang sudah naik haji terus kok saya belum 

jadi segera memulai menabung untuk naik haji selain itu juga ada 

kemauan dari diri sendiri.”16 

 

Berdasarkan hasil wawancara diatas bawasannya nasabah 

menyampaikan untuk peran sosial seperti banyak saudara, teman, atau 

                                                             
14 Yanto, wawancara, 12 September 2023. 
15 Sri Hartini, wawancara, 13 September 2023. 
16 Salman, wawancara, 26 September 2023. 
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tetangga yang sudah melakukan ibadah haji mempengaruhi dalam 

pemilihan tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun. 

c. Faktor Pribadi 

1) Usia 

Konsumsi juga dibentuk oleh masa hidup keluarga dan usia. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Endang selaku nasabah: 

”Saya sudah menabung sejak akhir tahun 2020 sudah hampir 

3 tahun, karena untuk daftar tunggu haji kan memiliki waktu yang 

cukup lama karena hal tersebut saya mulai menabung lebih 

awal.”17 

Peneliti melakukan wawancara dengan Salman selaku 

nasabah: 

”Kalau untuk usia bagi saya sangat memengaruhi karena di 

Indonesia daftar tunggu haji memiliki waktu yang lama jadi saya 

juga segera menabung lebih awal untuk menunaikan ibadah haji.18 

 

Berdasarkan hasil wawancara yang diperoleh dari nasabah bahwa 

untuk faktor dari usia mempengaruhi nasabah dalam menabung 

tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun karena daftar tunggu 

haji yang lama.  

2) Keadaan Ekonomi 

Dalam memilih produk juga dipengaruhi oleh keadaan ekonomi, 

penghasilan yang dapat dibelanjakan kemudian juga bagaimana dalam 

mengelola dan menabung untuk hal yang rasa penting. 

Peneliti melakukan wawancara dengan Samsudin selaku 

nasabah di BMI Madiun: 

                                                             
17 Endang, wawancara, 13 September 2023. 
18 Salman, wawancara, 27 September 2023. 
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”Saya menabung terlebih dahulu karena keadaan ekonomi 

yang tidak memungkinkan kalau langsung mendaftarkan ibadah 

haji.”19 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Mustofa selaku 

nasabah: 

”Karena keinginan saya dalam menunaikan ibadah haji 

sehingga saya harus menabung terlebih dahulu, kalau tidak nabung 

dulu ya tidak bisa untuk langsung daftar haji.”20 

Berdasarkan hasil wawancara yang diperoleh dari nasabah 

bawasannya faktor ekonomi juga memengaruhi dalam memilih 

tabungan haji karena apabila langsung mendaftarkan haji untuk 

keadaan ekonominya tidak memungkinkan. 

3) Kepribadian  

Setiap nasabah memiliki kriteria tersendiri yang dapat 

mempengaruhi membeli atau tidak produk tersebut. 

Seperti wawancara yang telah dilakukan dengan Salman 

selaku nasabah BMI KCP Madiun:”Karena keinginan saya untuk 

beribadah haji sehingga saya menabung terlebih dahulu di Bank 

Muamalat KCP Madiun dan juga saya mempercayai produk di 

bank syariah pastinya aman karena sudah menerapkan prinsip 

syariah dan terbebas dari riba.”21 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Yanto selaku 

nasabah BMI KCP Madiun:”Alasan memilih menabung di Bank 

Muamalat KCP Madiun karena ingin menunaikan ibadah haji dan 

saya merasa aman sebab disini sudah menarapkan prinsip syariah 

saya ingin menjauhi riba karena kan diharamkan oleh agama 

islam.”22 

                                                             
19 Samsudin, wawancara, 12 September 2023. 
20 Mustofa, wawancara, 13 September 2023. 
21 Salman, wawancara, 12 September 2023. 
22 Yanto, wawancara, 12 September 2023. 
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Berdasarkan hasil wawancara yang diperoleh nasabah memilih 

produk tabungan haji di BMI KCP Madiun karena keinginan pribadi 

dan nasabah memiliki kriteria bawasannya di BMI KCP Madiun 

merupakan bank syariah dan sudah menerapkan prinsip syariah 

sehingga bisa terhindar dari riba. 

4) Gaya Hidup  

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang dilingkungannya yang 

digambarkan dari kegiatan, minat, dan penapatan. 

Seperti wawancara yang telah dilakukan dengan Mustofa 

selaku nasabah di BMI KCP Madiun:”Kalau untuk gaya hidup 

tidak berpengaruh karena saya menabung tabungan haji hanya 

semata karena memiliki niat untuk menunaikan ibadah haji saja.”23 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Samsudin selaku 

nasabah di BMI KCP Madiun:”Saya menabung tabungan haji 

karena keinginan dari diri sendiri ingin menunaikan ibadaha haji 

tidak terpengaruh oleh gaya hidup.”24 

Berdasarkan hasil wawancara yang diperoleh bawasannya 

nasabah dalam menabung tabungan haji tidak dipengaruhi oleh gaya 

hidup. 

d. Faktor Psikologi 

1) Motivasi 

Beberapa kebutuhan bersifat biogenis kebutuhan tersebut muncul 

dari dorongan diri sendiri. 

Peneliti melakukan wawancara dengan Sri Hartini selaku 

nasabah di BMI KCP Madiun:”Saya ingin menunaikan ibadah haji 

                                                             
23 Mustofa, wawancara, 12 September 2023. 
24 Mustofa, wawancara, 12 September 2023. 
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sehingga termotivasi untuk menabung di Bank Muamalat KCP 

Madiun yang memberikan setoran ringan.”25 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

dikatakan Endang, yaitu:“Saya ingin menunaikan ibadah haji dan 

memilih menabung di Bank Muamalat KCP Madiun.”26 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

disampaikan oleh Samsudin:“Saya memilih tabungan haji di Bank 

Muamalat KCP Madiun karena dorongan dari diri sendiri untuk  

menunaikan ibadah haji dan sebelumnya direkomendasikan oleh 

teman saya dan juga sering melihat promosi produk ini di sosial 

media.”27 

Peneliti melakukan wawancara dengan nasabah seperti yang 

telah disampaikan oleh Mustofa:“Saya ingin menunaikan ibadah 

haji sehingga termotivasi untuk menabung di BMI KCP Madiun 

kemudian beberapa teman saya juga ada yang menabung di bank 

Muamalat ini jadi saya juga lebih yakin untuk menabung disini.”28 

Berdasarkan hasil wawancara dengan nasabah bawasannya faktor 

yang mempengaruhi nasabah berminat terhadap produk tabungan haji 

karena adanya faktor agama yang menyatakan ingin menunaikan 

ibadah haji sehingga termotivasi untuk menabung suapaya 

keinginannya bisa terwujud. 

2) Persepsi 

Persepsi adalah pandangan yang tumbuh dari pengetahuan 

seseorang terhadap suatu hal. 

Peneliti melakukan wawancara dengan Yanto selaku nasabah 

di BMI KCP Madiun:”Saya memilih bank muamalat karena 

merupakan bank yang menerapkan prinsip syariah.”29 

Peneliti melakukan wawancara dengan Salman selaku nasabah 

di BMI KCP Madiun:”Saya memiliki pandangan tersendiri pada 

                                                             
25 Sri Hartini, wawancara, 13 September 2023. 
26 Endang, wawancara, 13 September 2023. 
27 Samsudin, wawancara, 12 September 2023. 
28 Mustofa, wawancara, 13 September 2023. 
29 Yanto, wawancara, 12 September 2023. 
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produk di Bank Muamalat KCP Madiun pastinya aman karena 

sudah menerapkan prinsip syariah dan terbebas dari riba.”30 

Berdasarkan hasil wawancara deperoleh bahwa nasabah memiliki 

persepsi tersendiri terhadap Bank Muamalat KCP Madiun karena 

termasuk bank yang menerapkan prinsip syariah dan terbebas dari 

riba. 

3) Pembelajaran 

Saat seseorang berperan aktif dalam sebuah lembaga maka 

mereka akan bertambah pengetahuannya. Pengetahuan manusia ialah 

hasil dari pembelajaran atau pengalaman. 

Peneliti melakukan wawancara dengan Sri Hartini selaku 

nasabah di BMI KCP Madiun:”Disini pelayanannya sangat 

nyaman sehingga saya merasa aman dan puas menabung disini.”31 

Peneliti melakukan wawancara dengan Salman selaku nasabah 

di BMI KCP Madiun:”Saya sangat puas dengan pelayanan yang 

ada di Bank Muamalat KCP Madiun ini.”32 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Samsudin selaku 

nasabah di BMI KCP Madiun:”Pelayanan yang telah diberikan 

karyawan disini sangat nyaman dan melayani nasabahnya sangat 

ramah sehingga saya merasa puas dan aman.”33 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilaksanakan dengan 

nasabah, pembelajaran yang diperoleh nasabah adalah pelayanan 

disana sangat baik dan ramah dalam melayani nasabahnya sehingga 

nasabah merasa puas dan aman. 

 

                                                             
30 Salman, wawancara, 12 September 2023. 
31 Sri Hartini, wawancara, 13 September 2023. 
32 Salman, wawancara, 12 September 2023. 
33 Samsudin, wawancara, 12 September 2023. 
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4) Keyakinan  

Para pemasar akan sangat tertarik ketika konsumen memiliki 

keyakinan tersendiri terhadap lembaga atau produk yang dimiliki 

perusahaan. 

Peneliti melakukan wawancara dengan Endang selaku nasabah 

di BMI KCP Madiun:”Bank Muamalat termasuk bank syariah yang 

mana pastinya menerapkan prinsip syariah dan tidak adanya riba 

selain itu saudara saya ada yang lebih dulu menabung disini mbak 

jadi saya juga lebih percaya ketika menabung di Bank Muamalat 

KCP Madiun sehingga membuat saya yakin untuk menabung di 

Bank Muamalat.”34 

Peneliti melakukan wawancara dengan Yanto selaku nasabh di 

BMI KCP Madiun:”Saya merasa aman karena disini menarapkan 

prinsip syariah dan juga sudah ada saudara saya yang menabung di 

Bank Muamalat KCP Madiun yang membuat saya tidak ragu 

lagi.”35 

Berdasarkan hasil wawancara yang diperoleh dengan 

nasabah,keyakinan yang dialami oleh nasabah ialah karena di BMI 

KCP Madiun merupakan bank syariah yang pastinya menerapkan 

prinsip syariah dan juga menjauhi riba selain itu saudara mereka ada 

yang terlebih dahulu menabung di BMI KCP Madiun sehingga 

nasabah memiliki keyakinan karena hal tersebut. 

                                                             
34 Endang, wawancara, 13 September 2023. 
35 Yanto, wawancara, 12 September 2023. 
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2. Kendala dalam Meningkatkan Minat Nasabah pada Tabungan iB 

Hijrah Haji di BMI KCP Madiun 

Kendala merupakan suatu metode yang digunakan untuk melakukan 

perkembangan secara rutin dalam aktivitas manufacturing dan 

nonmanufacturing. Hal ini dikategorikan sebagai “thinking process” yang 

dimulai dengan mengakui bahwa semua sumber daya terbatas. Faktor 

terbatas yang paling kritikal disebut dengan kendala yang menjadi fokus 

perhatian, dengan mengendalikan sebuah kendala maka hal ini harus 

diidentifikasikan dan dieksploitasi misalnya kinerja yang harus 

dimaksimalkan.  Berikut adalah beberapa kendala-kendala yang muncul: 

a. Kendala Internal  

Kendala internal adalah faktor-faktor yang membatasi perusahaan 

yang berasal dari dalam perusahaan, misalnya keterbatasan jam terbang. 

Kendala internal harus dimanfaatkan secara optimal untuk meningkatkan 

hasil secara semaksimal mungkin tanpa menambah persediaan dan biaya 

operasional. 

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan 

Fahira selaku Customer Service Bank Muamalat KCP Madiun, 

sebagai berikut: 

“Tabungan iB Hijrah Haji ini setiap tahunnya sebenarnya tidak 

selalu menurun tetapi flukuatif, dan untuk promosinya sendiri 

sebenarnya sudah bekerja sama dengan beberapa pihak juga 

kemudian kalo pendaftaran haji kan wajib di bank-bank syariah 

kebetulan untuk Bank Muamalat di Madiun lokasinya kan hanya 

ada satu saja ada juga kantor cabang yang ada di Ponorogo, 

sebenarnya dulu di Ngawi sama Magetan juga ada tapi sekarang 

sepertinya sudah tutup. Jadi kalo dibandingkan dengan bank 
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syariah lainnya berartikan untuk jumlah kantornya terbatas 

mungkin untuk kendalanya disitu.”36 

Seperti yang telah disampaikan oleh Affandi Shopia Wijaya 

selaku Sub Branch Manager di Bank Muamalat KCP Madiun 

sebagai berikut: 

“Seperti yang kita tahu ya mbak di Bank Muamalat untuk 

kantor unit kan masih minim atau terbatas jadi mungkin untuk 

kendala yang dialami dilapangan seperti minimnya kantor unit 

tersebut oleh karena itu kami masih belum bisa menjangkau ke 

pelosok-pelosok daerah karena jaringan kantor yang masih belum 

bisa mejangkau lebih luas selain itu juga kurangnya SDM dan 

juga banyaknya pesaing dari bank syariah lainnya.”37 

Seperti yang telah disampaikan oleh Fahira selaku Customer 

Service di Bank Mauamalat KCP Madiun sebagai berikut: 

“Kalau promosinya kita kan juga dateng ke kemenag-kemenag 

mungkin ke kemenag Madiun, kemenag Magetan, hanya saja 

untuk di kemenag Magetan itu untuk promosinya belum bisa 

secara maksimal karena penempatan untuk mobil Branch letak 

kantor sama parkirannya itu lumayan jauh. jadi mungkin kalah 

sama bank-bank syariah yang ada di sekitar kemenag Magetan. 

Kemudian untuk pemorsian haji itu harus datang ke kantor, 

sebenarnya bisa melalui online hanya saja untuk pembukaan 

rekening yang khusus pemorsian haji itu namanya RTJH itu 

memang harus dateng ke kantor cabang bank terdekat kalo untuk 

yang mobile banking itu rekening untuk persiapan haji jadi bukan 

untuk pemorsian haji.”38 

 

Be lrdasarkan hasil wawancara di Bank Muamalat KCP Madiun 

ke lndala yang dihadapi yaitu te lrkait minimnya unit kantolr kelmudian juga 

kurangnya SDM dan banyaknya pe lsaing dari bank syariah lainnya 

se lhingga be llum bisa melnjangkau ke l daelrah pe llolsolk-pe llolsolk, dan be llum 

bisa mellakukan prolmolsi de lngan maksimal di ke lmelnag mage ltan selhingga 

                                                             
36Fahira, wawancara, 13 September 2023. 
37Affandi, wawancara, 13 September 2023. 
38Fahira, wawancara, 13 September 2023. 
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masih banyak masyarakat yang be llum bisa melnikmati prolduk Tabungan 

Haji dari Bank Muamalat ini. 

b. Kendala Eksternal  

Kendala eksternal adalah faktor-faktor yang membatasi perusahaan 

yang berasal dari luar perusahaan, misalnya permintaan pasar atau 

kuantitas bahan baku yang tersedia dari pemasok. Kendala eksternal yang 

berupa volume produk yang dapat dijual, dapat diatasi dengan 

menemukan pasar, meningkatkan permintaan pasar ataupun dengan 

mengembangkan produk baru. 

Seperti yang telah disampaikan oleh Fahira selaku Customer 

Service, sebagai berikut: 

“Untuk kendala eksternal banyaknya persaingan dari bank 

syariah lainnya karena bank-bank syariah sekarang kan banyak, 

sebenarnya kalau dulu cabangnya ada di Ngawi dan Madiun juga 

akan tetapi sekarang juga sudah tutup jadi sekarang hanya ada di 

Madiun sama Ponorogo saja.”39 

Seperti yang telah disampaikan oleh Affandi Shopia Wijaya 

selaku Sub Branch Manager, sebagai berikut: 

”Kemudian untuk kendala eksternal adanya wabah covid-19 

kemaren maka terhambat beberapa nasabah tidak bisa 

mendaftarkan ke Bank Muamalat ataupun bank lainnya sehingga 

menyebabkan penurunan yang signifikan, karena harus 

menunggu daftar tunggu yang sangat lama kurang lebih hampir 

40 tahun pada waktu itu kalau sekarang kurang lebih 25-30 tahun 

untuk daftar tunggunya.”40 

  

Berdasarkan hasil wawancara di atas yang telah disampaikan bawa 

Bank Muamalat KCP Madiun kendala eksternal yang dialami dilapangan 

adalah banyaknya persaingan dengan bank syariah lainnya kemudian 

                                                             
39Fahira, wawancara, 29 September 2023. 
40Affandi, wawancara, 29 September 2023. 
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juga adanya wabah Covid-19 pada tahun 2020-2021 yang menyebabkan 

penurunan yang signifikan. 

3. Strategi yang dilakukan BMI KCP Madiun untuk Menyelesaikan 

Kendala pada Produk Tabungan iB Hijrah Haji 

Strategi ialah landasan dari tujuan sebuah organisasi, dan strategi pada 

dasarnya memiliki perencanaan dan manajemen untuk mencapai tujuannya. 

Maka strategi ialah bentuk perencanaan dalam memasarkan produknya yang 

diterapkan dan dijalankan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

sebelumnya.Strategi sangat berkaitan erat dengan penggunaan sarana 

prasarana dalam menunjang kegiatan tersebut, agar berhasil maka 

digunakan suatu cara, metode dan alat penunjang lainnya, dari adanya 

beberapa kendala yang dialami oleh Bank Muamalat KCP Madiun tentunya 

pihak bank juga telah memiliki strategi atas adanya kendala tersebut. 

a. Strategi  dari kendala internal 

Dalam mengatasi terbatasnya kantor cabang, Bank Muamalat KCP 

Madiun memberikan berbagai fasilitas yang dirasa akan membantu 

ataupun mempermudah nasabah atau calon nasabah pada saat 

bertransaksi 

Seperti yang telah disampaikan oleh Fahira selaku Customer 

Service: 

“Upaya untuk kendala internal jadi sekarang sudah ada mobil 

branch, nah dengan adanya mobil branch ini kan dalam satu 

minggu ada beberapa hari melakukan keliling ke daerah Magetan 

dan ke kemenag-kemenag sama ke lembaga-lembaga yang kerja 

sama dengan Bank Muamalat, nah upaya itu kan memudahkan 

bagi nasabah yang mungkin ingin pembukaan rekening, baik itu 
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rekening biasa ataupun rekening haji, mau setor tunai atau tarik 

tunai.”41 

Seperti yang telah disampaikan oleh Affandi Shopia Wijaya 

selaku Sub Branch Manager: 

“Upaya bank untuk kendala internal kita akan menambah 

marketing untuk memasarkan produk tabungan haji atau ada 

program yang namanya BSO atau assisten marketing yang 

tugasnya mencari nasabah-nasabah haji yang akan kita terapkan 

paling cepat awal bulan depan atau paling lama awal tahun karena 

tahun depan kan sudah mendekati pemberangkatan haji.”42 

Berdasarkan hasil wawancara diatas bahwa upaya Bank Muamalat 

terkait kendala internal adalah dengan cara dari pihak bank menyediakan 

mobil branch yang setiap jam kerja melakukan keliling diwilayah 

kemenag dan lembaga yang sudah bekerja sama dengan Bank Muamalat. 

Kemudian pihak bank juga akan menambahkan marketing untuk 

memasarkan produk tabungan haji. 

b. Strategi dari kendala eksternal 

Dalam mengatasi kendala eksternal terkait nasabah yang berada 

diluar Madiun yang merasa kejauhan apabila akan melakukan transaksi 

di Bank Muamalat dan juga nasabah yang kurang lengkap dalam 

membawa persyaratan untuk pembukaan rekening tabungan haji, karena 

hal tersebut maka Bank Muamalat KCP Madiun memberikan upayanya 

guna mempermudah nasabahnya saat bertransaksi dan membuka 

rekining haji. 

Seperti yang telah disampaikan oleh Fahira selaku Customer 

Service: 

                                                             
41Fahira, wawancara, 13 September 2023. 
42Affandi, wawancara, 13 September 2023. 
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“Upaya Bank Muamalat untuk kendala eksternal terkait 

banyaknya pesaing dengan bank syariah lainnya yaitu dari kami 

membuat program berupa haji muda dari BPKH, kemudian ujroh 

atau fee buat per referal porsi haji, dan juga melakukan kerja sama 

dengan pihak ketiga yaitu Amitra Syariah untuk pembiayaan 

porsi haji.”43 

Seperti yang telah disampaikan oleh Affandi Shopia Wijaya 

selaku Sub Branch Manager: 

”Upaya Bank Muamalat pada waktu itu untuk nasabah yang 

lansia yang tidak bisa berangkat haji maka kebanyakan itu 

digunakan untuk umrah, jadi nasabah-nasabah kita dananya yang 

biasanya digunakan untuk porsi haji itu kemudian dugunakan 

untuk umrah kemudian KBIH sekarang setelah adanya covid-19 

menyarankan untuk melakukan umrah saja bagi yang sudah 

lansia, tapi karena sekarang sudah bisa lagi untuk porsi haji sudah 

meningkat lagi kususnya di Bank Muamalat.”44 

 

Berdasarkan hasil wawancara diatas bawasannya Bank Muamalat 

KCP Madiun memberikan upayanya dalam mengatasi kendala eksternal 

tersebut dengan membuat program haji muda dari BPKH, ujrah atau fee 

buat per referal porsi haji, dan kerja sama dengan pihak ketiga yaitu 

Amitra Syariah, selain itu untuk nasabah yang lansia disarankan untuk 

melakukan umrah karena untuk haji memiliki daftar tunggu yang lama. 

                                                             
43 Fahira, wawancara, 29 September 2023. 
44Affandi, wawancara, 29 September 2023. 
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BAB IV 

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI 

MINAT NASABAH PADA TABUNGAN IB HIJRAH HAJI 

A. Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah pada 

Tabungan iB Hijrah Haji 

Banyaknya persaingan yang dialami Bank Muamalat KCP Madiun 

maka bank memfokuskan untuk bisa mengimbangi pesaing dengan lebih 

baik guna menggapai tujuan dan keberhasilan dalam dunia perbankan. 

Banyaknya persaingan membuat Bank Muamalat harus mengerti apa 

keinginan dari nasabahnya dengan meninjau perilaku konsumen yang 

termasuk dari salah satu faktor dalam hal yang mempengaruhi minat 

nasabah. 

Perilaku antar nasabah tidaklah sama hal tersebut sesuai dengan 

individu masing-masing dalam menggambarkan terkait faktor-faktor yang 

mempengaruhinya. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah:1 

1. Faktor Budaya 

Budaya adalah penentu awal tujuan dan perilaku seseorang. Setiap 

budaya mempunyai bagian yang lebih kecil dan memberikan persepsi yang 

lebih spesifik, agama juga termasuk subbudaya dimana ketika hal tersebut 

berkembang bank akan menyiapkan strategi pemasaran untuk melayani 

                                                             
1Saida Zainurossalamia, Manajemen Pemasaran Teori dan Strategi (NTB: Forum Pemuda 

Aswaja, 2020), 52. 
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nasabah.2 Budaya berarti pikiran atau akal budi terhadap sesuatu yang 

sudah menjadi kebiasaan dibeberapa kelompok. 

Berdasarkan hasil temuan di lapangan minat nasabah terkait produk 

tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun dipengaruhi oleh faktor 

budaya, karena di agama Islam ibadah haji termasuk rukun islam yang 

kelima dimana apabila sesorang memiliki rezeki lebih diwajibkan untuk 

beribadah haji. Hal ini mempengaruhi nasabah memilih tabungan haji di 

Bank Muamalat KCP Madiun karena keinginan untuk menunaikan ibadah 

haji guna menyempurnakan rukun islam yang kelima. 

2. Faktor Sosial 

a. Kelompok Referensi 

Kelompok referensi adalah kelompok yang memberikan pengaruh 

kepada seseorang, dengan cara mengenalkan suatu produk yang sedang 

digunakan supaya dapat memberikan rasa nyaman yang dapat 

mempengaruhi pilan produk tersebut.3 Referensi terhadap berbagai hal 

yang didapatkan dari lingkungan, lingkaran pertemanan dalam 

prosesnya dapat memperluas pengetahuan nasabah itu sendiri. Dari 

referensi akan memperoleh lebih banyak pengetahuan terkait suatu hal 

sehingga kelompok referensi berpengaruh terhadap minat nasabah. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah mengetahui tentang 

produk tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun berdasarkan 

                                                             
2Ibid., 52. 
3 Ibid., 53. 
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hasil dari referensi lingkungan dan lingkaranperteman yang sudah lebih 

dulu menggunakan produk tabungan haji di Bank Muamalat KCP 

Madiun sehingga nasabah merasa lebih yakin untuk menabung di Bank 

Muamalat KCP Madiun. 

b. Keluarga 

Keluarga adalah lingkungan sosial terkecil yang ada pada setiap 

masyarakat, keluarga menggambarkan kelompok referensi yang paling 

berpengaruh. Keluarga dibedakan menjadi dua orientasi yang pertama 

terdiri dari orang tua dan juga saudara kandung kemudian yang kedua 

adalah pasangan dan anak-anak.4 Keluarga berarti lingkungan sosial 

yang dimana sekelompok orang bertempat tinggal, hubungan dalam 

pembentukan pola pikir, dan kebudayaan. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah mengetahui produk 

tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun diperoleh dari 

lingkungan keluarga yang sudah lebih dulu menggunakan produk 

tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun. Nasabah yang 

lingkungan keluarganya sudah ada yang menggunakan produk Bank 

Muamalat KCP Madiun maka akan lebih yakin dan percaya untuk 

menggunakan produk tersebut juga. 

c. Peran Sosial 

Peran sosial dapat dikategorikan ke banyak kelompok seperti  

keluarga, lingkungan bahkan oraganisasi. Pada suatu kelompok banyak 

                                                             
4 Ibid., 54. 



70 
 

 

menghasilkan sumber informasi dan mendukung dalam mendefinisikan 

norma perilaku. Peran berlangsung pada kegiatan yang diharapkan 

nantinya dapat dilakukan seseorang, setiap peran menaggung status 

sosial.5 Peran sosial berarti peran yang dilakukan seseorang dalam 

lingkungan sosialnya yang mana menjadi tuntutan dari masyarakat 

terhadapa seseorang untuk berkontribusi dalam rangka menjaga 

keutuhan sosial. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah menggunakan 

tabungan haji karena banyak dari saudara, teman, atau tetangga yang 

sudah menunaikan ibadah haji sehingga mereka memulai untuk 

menabung selain itu ada motivasi dari diri sendiri menuanikan ibadah 

haji sehingga peran sosial mempengaruhi nasabah dalam menabung 

tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun.. 

3. Faktor Pribadi 

a. Usia 

Kesenangan seseorang dalam hal makanan, pakaian, perabot, dan 

liburan berkaitan dengan usia seseorang.6 Berdasarkan hasil temuan 

dilapangan usia mempengaruhi nasabah menabung di Bank Muamalat 

KCP Madiun sebab daftar tunggu haji yang lama sehingga mereka 

selagi masih muda sudah mulai menabung tabungan haji. 

 

                                                             
5 Ibid., 55. 
6 Ibid. 
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b. Keadaan Ekonomi 

Dalam memilih produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi, 

penghasilan yang dapat dibelanjakan, dan perilaku terhadap 

pengeluaran dan tabungan.7 Setiap orang memiliki kondisi ekonomi 

yang berbeda-beda ada yang keaadan ekonominya tinggi, sedang, dan 

rendah. Dalam pemelihan suatu produk pastinya akan menjadi sebuah 

pertimbangan bagi seseorang. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah berkeinginan untuk 

menunaikan ibadah haji karena keaadan ekomoni yang tidak 

memungkinkan untuk mendaftar langsung haji sehingga nasabah lebih 

memilih untuk menabung terlebih dahulu. Nasabah yang keadaan 

ekonominya sedang atau rendah cenderung akan memilih untuk 

menabung terlebih dahulu supaya keinginannya terwujud. 

c. Kepribadian 

Setiap orang memiliki kepribadian yang diamana hal tersebut akan 

memengaruhi kriteria pembeliannya.8 Kepribadian berarti gabungan 

antara sikap, sifat, pola pikir dan juga hal-hal yang dapat memengaruhi 

individu supaya berbeperan sesuai dengan agama dan lingkungannya. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah memilih produk 

tabungan haji rata-rata dipengaruhi oleh karakteristik kepribadian yang 

dimiliki yang dimana pada Bank Muamalat KCP Madiun menerapkan 

                                                             
7 Ibid., 56. 
8Ibid., 57. 
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prinsip syariah sehingga nasabah merasa lebih percaya terhadap 

produk-produk yang ada di Bank Muamalat KCP Madiun. Hal ini 

sangat memengaruhi nasabah dalam memilih produk tabungan haji di 

Bank Muamalat KCP Madiun. 

d. Gaya Hidup 

Gaya hidup adalah acuan hidup seseorang didunia yang 

tergambarkan pada kegiatan, minat, pendapat, dan validasi. Sebelum 

memasarkan produk suatu lembaga mengatahui hubungan antara 

produk yang sedang dipasarkan dengan kelompok gaya hidup.9 Gaya 

hidup berarti bagian dari kebutuhansekunder seseorang yang akan bisa 

berubah sewaktu-waktu tergantung seseorang apabila ingin mengubah 

gaya hidupnya. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah dalam memilih 

tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun cenderung tidak 

dipengaruhi oleh gaya hidup karena nasabah memilih tabungan haji 

karena keinginan sendiri dank arena ingin menenuaikan ibadah haji. 

Gaya hidup dalam pemilihan produk tabungan haji di Bank Muamalat 

tidak begitu memengaruhi minat nasabah sebab nasabah menggunakan 

produk tabungan haji karena keinginan beribadah. 

 

 

 

                                                             
9 Ibid., 58. 
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4. Faktor Psikologi 

a. Motivasi 

Setiap orang mempunyai berbagai kebutuhan yang diinginkan pada 

waktu tertentu. Jenis kebutuhan ada yang bersifat biogenis kebutuhan 

tersebut timbul dari kebutuhan biologis seperti lapar, haus. Suatu 

kebutuhan akan menjadi motif apabila dilakukan dengan bersungguh-

sungguh motif sendiri adalah kebutuhan yang mendorong seseorang 

untuk bertindak sesuatu.10 Motivasi berarti proses yang menjelaskan 

kesungguhan seorang individu dalam mencapai apa yang 

diinginkannya. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah memulai menabung 

tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun karena adanya motivasi 

dalam diri snediri untuk menunaikan ibadah haji sehingga memutuskan 

untuk menabung tabungan haji supaya tujuan dan keinginannya bisa 

tercapai. Motivasi atau dorongan dari dalam diri sangat memengaruhi 

minat nasabah memilih produk yang ada di Bank Muamalat khususnya 

tabungan haji. 

b. Persepsi 

Persepsi adalah proses dimana seorang individu menentukan, 

menyusun, mendefinisikan pengetahuan-pengetahuan yang diperoleh 

guna menciptakan pandangan yang memiliki arti.11 Persepsi berarti 

                                                             
10 Ibid. 
11 Ibid., 59. 
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pandangan tentang pengalaman terhadap suatu produk atau kejadian 

yang telah dialami. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah berminat 

menggunakan produk tabungan haji di Bank Muamalat KCP Madiun 

karena nasabah memliki persepsi terhadap bank muamalat yang 

menerapkan prinsip syariah dan bebas dari riba sehingga membuat 

nasabah percaya terhadap produk yang ada di bank muamalat. Hal ini 

sangat memengaruhi nasabah dalam memilih produk tabungan haji di 

Bank Muamalat KCP Madiun. 

c. Pembelajaran 

Saat seseorang melakukan suatu hal maka akan bertambah 

pengetahuannya. Perilaku manusia adalah hasil dari proses belajar. Ahli 

teori pembelajaran meyakini pembeljaran diperoleh dari perubahan 

perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman.12 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah dalam menggunakan 

produk yang ada di Bank Muamalat KCP Madiun mereka merasa puas  

dan nyaman dengan kualitas pelayanan yang diberikan oleh bank 

muamalat. Hal ini sangat memengaruhi nasabah dalam proses 

pembelajaran yang dialami dan juga menjadikan faktor yang 

mempengaruhi minat nasabah terhadap produk tabungan haji yang ada 

di Bank Muamalat KCP Madiun. 

 

                                                             
12 Ibid. 
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d. Keyakinan  

Dalam mempromosikan produk pastinya sangat senag apabila 

konsumen tertarik dan memiliki keyakinan terhadap produk mereka. 

Keyakinan produk yang sudah ada dalam memori konsumen.13 

Keyakinan berarti bentuk kepercayaan yang dimiliki konsumen 

terhadap kualitas produk yang digunakan. 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan nasabah memiliki keyakinan 

terhadap produk yang ada di Bank Muamalat KCP Madiun karena 

menerapkan prinsip syariah dan juga bebas dari riba sehingga nasabah 

merasa aman dan tidak ragu menggunakan produk di Bank Muamalat 

KCP Madiun. keyakinan sangat memengaruhi nasabah dalam memilih 

produk tabungan iB Hirah haji. 

Dari hasil wawancara bahwa ada beberapa faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat nasabah yaitu faktor budaya, faktor sosial yang 

terdiri dari kelompok referensi, keluarga, peran sosial. Kemudian faktor 

pribadi yang terdiri dari dari usia, keadaan ekonomi, kepribadian, dan 

gaya hidup. Selanjutnya ada faktor psikologi yang terdiri dari motivasi, 

persepsi, pembelajaran, dan keyakinan. Sehingga dari beberapa faktor 

tersebut yang paling memengaruhi minat nasabah ialah faktor budaya 

dari segi agama yaitu karena ingin menyempurnakan rukun Islam yang 

kelima dan faktor psikologi dari motivasi dan pelayanan yang diberikan 

oleh Bank Muamalat KCP Madiun. 

                                                             
13 Ibid., 60. 
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B. Analisis Kendala yang ditemui dalam Meningkatkan Minat Nasabah pada 

Tabungan iB Hijrah Haji 

Kendala ialah suatu langkah yang diterapkan supaya adanya 

perkembangan secara teratur dalam kegiatan manufacturing dan 

nonmanufacturing. Hal ini dikualifikasikan sebagai “thinking process” 

produk tabungan haji di BMI KCP Madiun menyatakan bahwa adanya 

sumber daya yang terbatas. Faktor terbatas yang paling krusial disebut 

dengan kendala yang menjadikan fokus perhatian dari pihak bank. Karena 

saat suatu lembaga sedang berjalan pastinya akan timbul suatu kendala yang 

tidak dapat dihindari, baik itu kendala internal ataupun eksternal. Cepatnya 

suatu pertumbuhan lembaga keuangan di kota Madiun mengakibatkan 

adanya persaingan yang tidak dapat untuk dihindari dimana bisa dilihat dari 

lingkungan sudut kota terdapat beberapa lembaga keuangan yang 

berdampingan satu sama lain. Hal ini sebanding dengan adanya kendala yang 

dihadapi oleh Bank Muamalat KCP Madiun.14 

Menurut Hansen dan Mowen jenis kendala dapat dikelompokan 

menjadi dua jenis sebagai berikut: 

1. Kendala internal (internal constraint) adalah adanya faktor-faktor yang 

menjadi penghambat lembaga yang ditemui di dalam lembaga itu sendiri, 

misalnya masih kurangnya jam terbang.15 Berdasarkan hasil temuan 

                                                             
14Budi Kurniawan, “Teori Kendala Sebagai Pengukuran Kinerja,” Jurnal Akuntansi Bisnis, 

Volume 9, Nomor 2, (2016), 212. 
15Hansen dan Mowen, Manajemen Biaya: Akuntansi dan Pengendalian (Jakarta: Salemba Empat, 

2001), 606. 
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dilapangan adanya kendala internal yang dihadapi oleh Bank Muamalat 

KCP Madiun ialah terbatasnya kantor cabang dan kurangmaksimalnya 

proses promosi dimana di Madiun hanya ada satu cabang saja yang terletak 

di Madiun ada juga kantor cabang yang ada di Ponorogo sebelumnya di 

Ngawi dan Magetan juga ada kantor cabang Bank Muamalat akan tetapi 

sudah tutup  sehingga apabila ingin melakukan transaksi hanya bisa di dua 

cabang tersebut. Hal tersebut yang membuat kesulitan untuk nasabah yang 

rumahnya jauh dari lokasi atau bank yang akan melakukan transaksi dan 

juga belum bisa untuk menjangkau ke plosok-plosok daerah karena 

jaringan kantor yang masih belum bisa menjangkau lebih luas selain itu 

juga kurangnya SDM.  

2. Kendala eksternal (external constraint), adalah faktor-faktor yang menjadi 

penghambat suatu lembaga yang timbul dari luar lembaga tersebut.16 

Berdasarkan hasil temuan dilapangan adanya kendala eksternal yang 

dihadapi Bank Muamalat KCP Madiun adalah banyaknya pesaing dari 

bank syariah lainnya kemudian juga adanya wabah covid-19 pada tahun 

2020-2021 yang menyebabkan penurunan yang signifikan. 

C. Analisis Strategi Bank untuk Menghadapi Kendala dalam Meningkatkan 

Minat Nasabah pada Tabungan iB Hijrah Haji 

Strategi ialah landasan dari tujuan sebuah organisasi, dan strategi pada 

dasarnya memiliki perencanaan dan manajemen untuk mencapai tujuannya. 

                                                             
16Ibid,. 
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Maka strategi ialah bentuk perencanaan dalam memasarkan produknya yang 

diterapkan dan dijalankan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

sebelumnya. Strategi sangat berkaitan erat dengan penggunaan sarana 

prasarana dalam menunjang kegiatan tersebut, agar berhasil maka digunakan 

suatu cara, metode dan alat penunjang lainnya, dari adanya beberapa kendala 

yang dialami oleh Bank Muamalat KCP Madiun tentunya pihak bank juga telah 

memiliki strategi atas adanya kendala tersebut 

Dalam melngimple lmelntasikan suatu prolduk dari lelmbaga ke luangan 

syariah pasti dalam pro lse lsnya akan melne lmui belbe lrapa kelndala yang 

be lrdatangan, karelna adanya kelndala yang muncul maka pe lrusahaan pastinya 

akan melmbe lrikan sollusi atau strategi bank dalam melngatasi se lbuah kelndala 

telrse lbut se llain itu pelrusahaan juga diwajibkan untuk me lmiliki stratelgi yang 

telpat guna me lngatasi adanya ke lndala telrse lbut.  

Berdasarkan hasil temuan dilapangan peneliti menjumpai terdapatnya 

beberapa strategi dari pihak bank dalam mengatasi kendala internal ataupun 

eksternal yang sedang dihadapi oleh Bank Muamalat KCP Madiun. Strategi 

dalam menghadapi kendala internal ialah dengan memberikan fasilitas 

alternatif yang memberikan kemudahan seperti adanya fasilitas mobil branch 

yang hadir di setiap kemenag-kemenag kabupaten atau kota terdekat dan juga 

diberikannya aplikasi Mobile Banking guna mempermudah nasabah untuk 

bertransaksi tanpa harus datang ke kantor cabang. Kemudian juga akan 

menambahkan marketing untuk memasarkan produk tabungan haji dan juga 

membuat program BSO atau assisten marketing yang bertugas mencari 
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nasabah haji yang akan diterapkan pada paling cepat pada bulan Oktober dan 

paling lambat awal tahun 2024. 

Kemudian untuk strategi dari kendala eksternal terkait banyaknya pesaing 

dengan bank syariah lainnya upaya dari Bank Muamalat KCP Madiun 

membuat program berupa haji muda dari BPKH, ujrah atau fee buat per referal 

porsi haji, dan juga melakukan kerja sama dengan pihak ketiga yaitu Amitra 

Syariah untuk pembiayaan porsi haji. Selanjutnya untuk kendala eksternal 

terkait adanya wabah covid-19 bagi nasabah lansia yang tidak bisa berangkat 

haji disarankan dananya digunakan untuk berangkat umrah. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pada hasil penelitian, diperoleh keimpulan bahwa analisis 

faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah pada produk tabungan iB 

Hijrah Haji di Bank Muamalat KCP Madiun yaitu: 

1. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah terhadap produk tabungan 

iB Hijrah Haji di Bank Muamalat KCP Madiun dipengaruhi oleh beberapa 

faktor yaitu Faktor-faktor yang paling mempengaruhi minat nasabah ialah 

faktor budaya dari segi agama, faktor sosial dari segi kelompok referensi, 

keluarga, dan peran sosial, faktor pribadi dari segi usia dan keadaan 

ekonomi, faktor psikologi dari motivasi dan pelayanan yang diberikan oleh 

Bank Muamalat KCP Madiun. Minat nasabah pada produk tabungan haji 

tumbuh karena adanya motivasi dari dalam diri untuk menyempurnakan 

rukun islam yang kelima, yaitu melaksanakan ibadah haji ke tanah suci. 

2. Kendala yang dihadapi oleh Bank Muamalat KCP Madiun dalam 

meningkatkan nasabah produk tabungan iB Hijrah Haji meliputi kendala 

internal dan eksternal. Untuk kendala internal ialah kurangnya kantor 

cabang dan kurangnya SDM kemudian untuk kendala eksternal banyaknya 

pesaing dari bank syariah lainnya kemudian juga adanya wabah Covid-19 

pada tahun 2020-2021 yang menyebabkan menurunnya jumlah nasabah. 

3. Strategi yang dilakukan Bank Muamalat KCP Madiun dalam menghadapi 

kendala internal berupa memberikan fasilitas alternatif berupa mobil branch 
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kemudian akan menambah marketing untuk memasarkan produk tabungan 

haji. Selanjutnya untuk upaya dari kendala eksternal di Bank Muamalat 

KCP Madiun terkait banyaknya pesaing dengan bank syariah lainnya Bank 

Muamalat KCP Madiun akan membuat program  berupa haji muda dari 

BPKH, kemudian ujroh atau fee buat per referal porsi haji, kemudian 

nasabah yang lansia yang tidak bisa berangkat haji digunakan untuk umrah. 

B. Saran 

Berdasarkan pengkajian penelitian di lapangan maka penulis bermaksud 

memberikan saran kepada pihak lembaga dan semoga bisa bermanfaat bagi 

pihak lembaga, saran yang diberikan oleh peneliti sebagai berikut: 

1. Bank Muamalat KCP Madiun sebaiknya lebih memperhatikan perubahan 

pasar dan masyarakat terhadap produk yang sedang ditawarkan, kemudian 

lebih memperluas promosi atau sosialisasi produk tabungan iB Hijrah Haji 

supaya lebih banyak masyarakat yang mengetahui, memahami produk 

tersebut dan berminat untuk menggunakan produk bank muamalat tersebut. 

2. Bank Muamalat KCP Madiun sebaiknya lebih meningkatkan pelayanan dan 

kinerja karyawannya kepada nasabah yang rumahnya jauh dari kantor 

cabang bank muamalat. 
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