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MOTTO 

 

Semua orang memiliki kesulitan di dalam hidupnya.Banyak hari-hari 

sendu.Tapik itat etap berharap untuk hari yang lebih baik. Harapan itulah yang 

membuat kita tetap bertahan hidup dan membuat kita untuk tetap bermimpi.  

Melati Rahaya Syafitri  

 

“Sesungguhnya Sesudah Kesulitan Itu Ada Kemudahan.” 

(Q.s Al-Insyirah: 6) 

 

Dream, though your beginnings may be humble, may the  end be prosperous, I 

believe in myself. Love myself, Love yourself- BTS 
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ABSTRAK 

Studi tentang Strategi Pemasaran Produk Wadi‟ah pada BNI Syariah 

 KC Bengkulu 

Oleh Melati Rahaya Syafitri, NIM : 1516140213 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  strategi  pemasaran produk 

wadi‟ah dan dampak  dari strategi pemasaran produk wadi‟ah pada Bank BNI 

Syariah cabang Bengkulu. Penelitian ini merupakan jenis penelitian kualitatif 

diskriptif. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian adalah Reduksi 

Data, Penyajian Data, Verifikasi. Hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa: 

(1) Strategi yang digunakan Bank Syariah Cabang Bengkulu yaitu Strategi 

Promosi  produk wadi‟ah dengan cara sosialisasi dan melalui media. (2)Dampak 

yang ditimbulkan dari strategipromosi tersebut yaitu memiliki dampak positif, hal 

ini dapat dilihat dari meningkatnya jumlah nasabah produk wadi‟ah  pada BNI 

Syariah KC Bengkulu. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Wadi‟ah , BNI Syariah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

       Lembaga keuangan diartikan sebagai lembaga yang kegiatan utamanya 

menghimpun dana dan menyalurkan dana, dengan motif mendapatkan 

keuntungan.
1
Secara umum, lembaga keuangan ada 2 jenis yaitu: lembaga 

keuangan Bank dan lembaga keuangan non Bank.
2
Lembaga keuangan Bank di 

Indonesia dibagi dalam beberapa jenis berdasarkan fungsinya ada Bank Umum 

dan Bank Perkreditan Rakyat.Dari  segi kepemilikannya ada Bank milik 

pemerintah, Bank milik swasta nasional, Bank milik koperasi, Bank milik 

asing dan Bank milik campuran. Dari segi status ada Bank devisa dan Bank 

nondevisa. Dari segi cara menentukan harga ada Bank konvensional dan Bank 

syariah. 

       Bank terbagi menjadi dua yaitu bank syariah dan bank konvensional, 

kedua jenis bank ini memiliki produk hampir sama hanya berbeda pada sistem 

operasinya. Bank konvensional menggunakan sistem bunga sedangkan bank 

syariah tidak menggunakan sistem bunga (riba) didalam melakukan kegiatan 

usahanya. Seluruh kegiatan perbankan syariah berdasarkan fatwa yang 

dikeluarkan oleh lembaga yang memiliki wewenang dalam penetapan fatwa 

dibidang syaria MUI(Majelis Ulama Indonesia). Di dalam perbankan syariah 

istilah kredit tidak dikenal karena bank syariah memiliki skema yang berbeda 

                                                           
1
Prathama Mahardja dan Mandala Manurung, Pengantar Ilmu Ekonomi (Mikroekonomi dan 

Makroekonomi), (Jakarta: LPFEI, 2008), h. 331  
2
Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004), h. 9 
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dengan bank konvensional dalam menyalurkan dananya kepada pihak yang 

membutuhkan dana. Bank syariah, menyalurkan dananya kepada nasabah 

dalam bentuk pembiayaan, bukan merupakan utang piutang , tetapi merupakan 

penyaluran pendanaan yang diberikan pihak bank kepada nasabah dalam 

melakukan usaha. 

       Bank syariah merupakan Bank yang dalam sistem operasionalnya tidak 

menggunakan sistem bunga. Akan tetapi menggunakan prinsip dasar sesuai 

dengan syariah Islam. Untuk menentukan imbalannya, baik imbalan yang 

diberikan ataupun imbalan yang diterima, Banksyariah tidak menggunakan 

sistem bunga seperti yang diterapkan oleh lembaga keuangan konvensional. 

Akan tetapi menggunakan konsep imbalan sesuai akad yang disepakati antara 

kedua belah pihak. Secara garis besar kegiatan bank syariah terdiri  dari produk 

penghimpunan dana, penyaluran dana dan prinsip bagi hasil, produk jasa sewa, 

jual beli valuta asing, seperti transfer, inkaso, kliring dan sebagainya. 

       Bank menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan 

menyalurkan kembali kepada masyarakat dalam bentuk pembiayaan dalam 

rangka meningkatkan kualitas hidup masyarakat dalam bentuk pembiayaan 

dalam rangka meningkatkan kualitas hidup masyarakat banyak. Peraturan bank 

Indonesia No. 7/35/PBI/2005 lembaga keuangan perbankan lembaga keuangan 

yang berfungsi menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan kembali 

ke masyarakat guna memenuhi kebutuhan dana bagi pihak yang membutuhkan, 

baik untuk kegiatan produktif maupun konsumtif. 
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       Bank mempunyai peranan penting yang sangat penting dalam 

menyerasikan dan mengembangkan perekonomian dan pembangunan nasional. 

Hal ini terutama karena peranan bank sebagai perantara (surplus of funds) dan 

pihak yang memerlukan dana (luck of funds). Sebagai agen of development, 

bank adalah cara pemerintah untuk membangun perekonomian bangsa melalui 

pembiayaan semua jenis usaha pembangunan perekonomian bangsa, yaitu 

sebagai financial intermediary(perantara keuangan) yang memberikan 

konstribusi terhadap pendapatan negara. 

       Manajemen BNI Syariah akan lebih fokus dalam mengelolah, independen, 

fleksibel serta responsive dalam memenuhi kebutuhan nasabah sehingga Bank 

BNI Syariah dapat menjadi bank syariah pilihan.Dalam operasionalnya sebagai 

salah lembaga penghimpunan dana, PT. BNI syariah Indonesia, Tbk 

mempunyai beragam jenis produk penghimpunan dana dan diantaranya berupa 

tabungan, giro, deposito. Nama produknya antara lain: Tabungan IB  Hasanah, 

Tabungan IB Prima Hasanah, Tabungan IB Bisnis Hasanah, Tabungan IB 

Tapenas  Hasanah,Tabungan IB THI Hasanah,Tabungan IB Tunas Hasanah, 

Giro IB Hasanah, Deposito IB Hasanah. Berbagai macam produk penghimpun 

dana tersebut diharapkan dipromosikan dengan baik dan efiktif guna menjaring 

masyarakat. Sehingga diperlukan strategi promosi yang efektif karena masih 

banyak produk-produk yang dimiliki bank syariah lainnya yang akan bersaing.
3
 

       Seiring makin ketatnya persaingan pada industri perbankan syariah, maka 

keunggulan promosi pengembangan produk pembiayaan wadiah merupakan 

                                                           
3
Http://www.bnisyariah.co.id/files/2013/05/Annual-Report-BNI-Syariah-2012, senin, 22 

juli 2019, 20:00 
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sarana yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan 

nasabahnya.Salah satu tujuan dari pengembangan produk pembiayaan di bank 

adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 

menarik calon nasabah baru. 

       Khususnya pada BNI Syariah Cabang Bengkulu dalam menjalankan 

fungsinya sebagai media intermediasi dana. Promosi pemasaran sangat 

diwajibkan ole BNI Syariah Cabang Bengkulu harus mampu berkomunikasi 

dengan nasabah, tidak melepas diri dari peran komunikator dan promotor. Agar 

bisa berkomunikasi secara efiktif bank merancang program-program strategi 

yang menarik, mampu mendidik wiraniaganya supaya bersikap ramah dan 

mampu memberikan informasi yang jelas.
4
 

       Pada Bank syariah lainnya, produk wadi‟ah  memiliki keunggulan dalam 

meningkatkn jumlah nasabah. Sedangkan di Bank BNI Syariah Kantor Cabang 

Bengkulu produk wadi‟ah sudah meningkat tapi peningkatan pada produk 

wadi‟ah tersebut belum signifikan dikarenakan tahun 2013 jumlah nasabahnya 

35340, kemudian pada tahun 2014  jumlah nasabahnya 27600, sedangkan di 

tahun 2015 jumlah nasabah mengalami penurunan kembali sebanyak 25340 

nasabah. 

       Berdasarkan obeservasi awal yang dilakukan di BNI Syariah Cabang 

Bengkulu, peneliti tertarik untuk mengetahui lebih dalam semua hal yang 

terkait dengan pengembangan produk  wadi‟ah dengan fokus penelitian strategi 

dan dampak pengembangan produk wadi‟ah pada BNI Syariah Kc Bengkulu. 

                                                           
4
 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-dasar…., h. 170 
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Oleh karena itu, penulis tertarik untuk meneliti STRATEGI PEMASARAN 

PRODUK WADI‟AH PADA BNI SYARIAH KC BENGKULU. 

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk wadi‟ah pada BNI Syariah Kc 

Bengkulu? 

2. Bagaimana dampak strategi pemasaran produk wadi‟ah pada BNI Syariah 

Kc Bengkulu?  

C. Tujuan Penelitian 

Bertitik tolak dari permasalahan yang telah dilakukan diatas, maka tujuan yang 

hendak dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk wadi‟ah pada BNI Syariah 

Kc Bengkulu.  

2. Untuk mengetahui dampak  strategi pemasaran produk wadi‟ah pada BNI 

Syariah Kc Bengkulu?  

D. Kegunaan Penelitian 

1. Kegunaan Teoritis 

       Bagi mahasiswa menambah pengetahuan dalam strategi pemasaran 

produk wadi‟ah, serta menjadi masukan yang berguna untuk penelitian 

selajutnya.Bagi dosen dan guru penelitian ini diharapkan bisa menghasilkan 

pemikiran yang nantinya dapat dijadikan tambahan literature khasanah 

keilmuan serta dapat memberikan konstribusi dalam hal perkembangan 

perbankan syariah. Serta bagi akademik dan pembaca , penelitian ini 
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diharapkan dapat menjadi sarana sosialisasi untuk menambah wawasan 

tentang strategi pemasaran produk wadi‟ah. 

2. Kegunaan Praktis 

a. BNI Syariah Kc Bengkulu 

Diharapkan dapat menjadi bahan masukan tambahan yang berarti bagi 

BNI Syariah Kc Bengkulu dalam memasarakan dan mengembangkan 

produk wadi‟ah. 

b. Bagi OJK 

Diharapakan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan DPS dalam mengambil kebijakan yang terkait dengan  

pemasaran produk wadi‟ah. 

c. Bagi nasabah 

Diharapkan hasil penelitian  ini dapat dijadikan sebagai sumber 

informasi dalam memahami produk wadi‟ah sehingga mampu 

menambah jumlah masyarakat tertarik dengan bank syariah. 

E. Penelitian Terdahulu 

       Pada  kajian  ini  penelitian  mencantumkan  beberapa  penelitian  

terdahulu  yang  terkait  dengan  penelitian  ini,  adapun  penelitian  yang 

terkait  yaitu : 

1. Penelitian  Pertama, Mega  syariah  pada  2013  yang  berjudul  tentang  ” 

Strategi  pemasaran  produk  tabungan  Wadi‟ah  Bank  Mega  Syariah” 

oleh  Anggi  Sulaiman,  Fakultas  Dakwah  Dan  Ilmu  Komunikasi  Jurusan  

Manjemen  Dakwah  di  Universitas  Islam  Negeri  (UIN)  Syarif  
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Hidayattulah  Jakarta.   Penelitian  ini  bertujuan  mengetahuii  bagaimana  

strategi  pemasaran  produk tabungan  wadiah  Bank  Mega  Syariah  Pusat.  

Adapun  hasil  penelitian  ini adalah  bahwa  strategi  marketing  mix  yaitu  

dengan  strategi  place,  strategi  price,  strategi  product,  dan  strategi  

promotion. 

       Perbedaan dan persamaan penelitian terdahulu, persamaan dalam 

penelitian ini adalah sama-sama meneliti tentang produk Wadi‟ahsedangkan 

perbedaan dengan penelitian terdahulu adalah pada objek penelitian waktu 

dan tempat penelitian serta variabel yang akan diteliti dimana penelitian 

terdahulu meneliti tentang strategi pemasaran produk tabungan wadi‟ah 

Bank Mega Syariah sedangkan penelitian sekarang  meneliti tentang strategi 

Pemasaran produk wadi‟ah pada BNI Syariah Kc Bengkulu.
5
 

2. Kedua Reza Yudistira dengan judul “strategi penyelesaian pembiayaan 

bermasalah pada bank mandiri PT Bank Syariah Mandiri (Persero) Tbk 

Cabang Jatinegara”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui langkah-

langkah yang dilakukan oleh PT Bank Syariah Mandiri (Persero) Tbk 

Cabang Jatinegara dalam menyelesaikan Pembiayaan bermasalah dan 

apakah cara yang digunakan tersebut sudah sesuai dengan yang diatur dalam 

Undang-Undang Perbankan dan Fatwa DSN MUI. Penelitian ini merupakan 

jenis penelitian hukum empiris yang bersifat deskriptif, yaitu mencari data 

langsung ke lapangan, tidak cukup hanya dengan mengumpulkan data-data 

sekunder.Sumber data yang digunakan adalah data primer dan data 

                                                           
 

5
Mega  Syariah,   Strategi  Pemasaran  Tabungan  Wadiah  Bank  Syariah ,  Skripsi, 

(Jakarta:  UIN, 2015), h. 15 
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sekunder.Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu studi lapangan 

dan studi kepustakaan. Studi kepustakaan dilakukan dengan cara observasi 

dan wawancara mendalam. Teknik analisis data dalam penelitian kualitatif 

ini menggunakan teknik analisis interaktif. Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan dihasilkan simpulan, bahwa langkah-langkah yang dilakukan 

oleh PT Bank Syariah Madiri (Persero) Tbk Cabang Jati Negara dalam 

menyelesaikan Pembiayaan bermasalah, yaitu dengan menggunakan jalur 

litigasi maupun jalur litigasi. Jalur non litigasi dilakukan dengan cara 

pengambilalihan agunan debitur (asset-settlement), alternatif penyelesaian 

sengketa (negosiasi, mediasi, konsiliasi, dan arbitrase), penjualan agunan 

via parate eksekusi, penjualan agunan di bawah tangan, dan penjualan 

agunan secara sukarela, sedangkan penyelesaian dengan jalur litigasi dapat 

dilakukan dengan cara eksekusi sertifikat hak tanggungan dan pelelangan 

agunan via lelang eksekusi (lelang via penetapan pengadilan).
6
 strategi 

penanganan pembiayaan bermasalah pada Produk pembiayaan di BMT 

Amal Mulia Suruh. 

       Perbedaan dan persamaan penelitian terdahulu, persamaan dalam 

penelitian ini adalah sama-sama meneliti tentang pembiayaan sedangkan 

perbedaan dengan penelitian terdahulu adalah pada objek penelitian waktu 

dan tempat penelitian serta variabel yang akan diteliti dimana penelitian 

terdahulu meneliti tentang strategi penyelesaian pembiayaan bermasalah 

pada bank mandiri PT Bank Syariah Mandiri (Persero) Tbk Cabang 

                                                           
6
Reza Yudistira (2014) strategi penyelesaian pembiayaan bermasalah pada bank mandiri, 

Universitas Islam Negeri (UIN) Jakarta. 
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Jatinegara sedangkan penelitian sekarang  meneliti tentang strategi 

pemasaran produk wadi‟ah pada BNI Syariah Kc Bengkulu. 

3. Penelitian Ketiga, Muhammad  Ainur  Rifqi  Pada  Tahun  2015 yang  

berjudul  “ Strategi  Pemasaran dan  Perkembangan  Tabungan  Wardi‟ah 

di Bank Syariah Mandiri KCP Gubug Semarang“Penelitian ini  bertujuan  

untuk  mengetahui gambaran umum produk-produk tabungan wadi‟ah yang 

ada di BSM KCP Gubug Semarang kemudian  bagaimana strategi   

pemasaran  dan perkembangan produk tabungan wadi‟ah di BSM KCP 

Gubug Semarang selama periode 2012-2013. Metode penelitian yang 

digunakan adalah penelitian kualitatif yaitu prosedur penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif. Adapun metode pengumpulan data yang 

digunakan  dengan cara wawancara terhadap karyawan BSM KCP Gubug 

Semarang, observasi secara langsung terhadap obyek tertentu yang menjadi 

fokus penelitian  dan mengetahui  suasana  kerja BSM  KCP Gubug 

Semarang, dan dokumentasi  yang berhubungan dengan penelitian ini.  

Hasil  dari penelitian ini adalah produk tabungan wadi‟ah pada Bank  

Syariah Mandiri KCP Gubug semarang  ada tiga macam  yaitu: Tabungan 

Simpatik  BSM, Tabunganku, dan Giro BSM.
7
 Dari sisi  perkembangan dan 

pertumbuhan pada produk tabungan wadiahpada tahun 2012-2013 

mengalami  kenaikan yang signifikan, dari segi produk tabungan simpatik  

naik 51,74% atau sebesar Rp. 322.917.945, tabunganku naik 157,19% 

atausebesar Rp. 152.397.028 sedangan dari sektor produk giro mengalami 

                                                           
7
 Muhammad Rifki, Strategi Pemasaran dan Perkembangan Tabungan Wadi‟ah Di Bank 

Syariah Mandiri KCP Gubug Semarang,( Semarang : Skripsi IAIN Salatiga, 2015), h.24 
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kenaikan 20,94% atau sebesar Rp. 36.732.191 hal ini menunjukkan bahwa 

dampak dari  strategi yang dilakukkan berjalan dengan maksimal. 

       Perbedaan dan persamaan dengan penelitian terdahulu, persamaan 

penelitian ini sama-sama menelititentang produk Wadi‟ah, sedangkan 

perbedaan dengan penelitian terdahulu  adalah pada objek penelitian waktu 

dan tempat penelitian serta variabel yang akan diteliti dimana penelitian 

terdahulu meneliti tentangStrategi  Pemasaran dan  Perkembangan  

Tabungan  Wadi‟ah di Bank Syariah Mandiri KCP Gubug Semarang 

sedangkan penelitian sekarang  meneliti tentang strategi pemasaran produk 

wadi‟ah pada BNI Syariah Kc Bengkulu. 

4. Jurnal  Nasional  yang  ditulis  oleh  Herlin  le,  Sem  G. Oroh,  dan 

Silcyjeova  Moniharapon,  Pada  Tahun  2015  yang  berjudul  tentang   

”Penerapan  Strategi  Promosi  Pada  Pemasaran  Produk  Federal  Parts  

CV.  Kanaka  Jaya  Manado”  Persaingan  bisnis  saat  ini  semakin  

kompetitif,  untuk  ini  perusahaan  berusaha  memaksimalkan  kinerja  dan  

strategi  terhadap  promosi  pemasaran  produk  atau  jasa  yang  ditawarkan  

oleh  perusahaan.  Optimalisasi  strategi  pemasararan  penting  agar  

menarik  minat  konsumen  untuk  membeli  dan  menggunakan  produk  

atau  jasa  yang  ditawarkan.  Selain  itu  dengan  kompetitor  dibidangnya  

CV.  Kanaka  Jaya  Manado  adalalah  perusahaan  yang  berdiri  sejak  

tahun  2010.  Perusahaan  ini  bergerak  dibidang  distributor  penjualan  

produk  suku  cadang  kendaraan  roda  dua  dengan  segmen  kelas  

menegah.  Tujuan  penelitian  ini  untuk  mengetahui  bagaimana  strategi  
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promosi  pada  produk  Federal  Parts  CV.  Kanaka  Jaya  Manado.  Jenis  

penelitian  menunjukan  yang  digunakan  deskriktif  kualitarif  yang  

menganalisis  strategi  promosi  pemasaran.  Hasil  penelitian  menunjukan  

perusahaaan  melakukan  metode  kerja  yang  efektif  dalam  efisien  dalam  

strategi  promosi.  Pimpinan  perusahaan  sebaiknya  mengembangkan  dan  

terus  memperbaiki  kinerja  penerapan  strategi  promosi,  terutama  dalam  

persediaan  bahan  baku  dan  pelayanan.
8
 

       Perbedaan dengan  peneliti  ini  adalah  Herlin  le,  Sem  G. Oroh,  dan  

Silcyjeova  Moniharapon  dengan  Penerapan  Strategi  Promosi  Pada  

Pemasaran  Produk  Federal  Parts  CV.  Kanaka  Jaya  Manado  sedangkan  

peneliti  meneliti  di  di  Bank  BNI  Syariah  KC Bengkulu dengan  produk  

yaitu  wadiah.  Kemudian  persamaannya  adalah  sama-sama  membahas  

pelayanan  dan  strategi dalam  meningkatkan  jumlah   nasabah  dan  

menggunakan  menggunakan  metode  kualitatif. 

5. Jurnal  Internasional  yang  ditulis  oleh  Bader  Mustafa  Al-Sharif,  Amjad  

Qwader  dan  Zaher  Abdel  Fatah  dengan  Dengan  judul  “Pengaruh  

Strategi  Promosi  Di  Bank  Islam  Yordania  Pada  Jumlah  Pelanggan”. 

Tujuan  peneliti  ini  untuk  mengetahui  pengaruh  strategi  promosi  Bank  

Syariah  di  Yordania,  pelanggan  dan  bagaimana  strategi  ini  bekerja  

untuk  mendokumentasi kan  kepatuhan  kepatuhan  bank-bank  ini  

terhadap  ketentuan  Syariah  Islam  dalam  pekerjaan   mereka,  untuk  

                                                           
8
Herlin  le,  Sem  G.Oroh,  dan  Silcyjeova  Moniharapon,  Penerapan  Strategi  Promosi  

Pada  Pemasaran  Produk Federal  Parts  CV.  Kanaka  Jaya  Manado,  Jurnal  Nasional 

(Fakultas  Ekonomi  dan  Bisnis  Jurusan  Manajemen  Universitas  Sam  Ratulangi  

Manado,2015),  Volume 3 No 2 Tahun 2015, h. 650 
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mencapai  tujuan  peneliti  ini,  peneliti  merancang   kuesioner  yang,  

terdiri   dari   bagian.  Bagian  pertama  dirancang  untuk  mengumpulkan  

data  tentang  sampel,  sedangkan  bagian  kedua  dirancang  untuk  

mengumpulkan  informasi  tentang  sikap  untuk   mengenai  bank  syariah.  

Kuesioner  tersebut  didistribusikan  untuk  sampel  100  dealer  dengan  

bank  syariah  peneliti  menemukan  95%  kousioner  yang  dikumpulkan  

dimasukkan  keperangkat  lunak  statistik  (SPSP)  dan  dianalisis.  Hasil  

penelitiaan  menunjukan  bahwa  iklan  merupakan  bidang  terpenting  

dalam  promosi  yang  harus  diperhatikan  oleh  bank  untuk  meningkatkan  

kinerjanya  pelanggan.   Studi  tersebut  menyimpulkan  bahwa  strategi  

pemasaran  di  perbankan  syariah,  dipraktekkan  secara  acak  dan  tidak  

berkosentrasi   pada  bahwa  umat  islam  lebih  memilih   kesepakatan   

dengan  bank-bank  islam. 

       Perbedaan  dengan  peneliti  ini  Bader  Mustafa  Al-Sharif,  Amjad  

Qwader  dan  Zaher  Abdel  Fatah  dengan   judul  “  Pengaruh  Strategi  

Promosi  di  Bank  Islam  Yordania “  sedangkan  peneliti  meneliti  di  di  

Bank  BNI  Syariah KC Bengkulu  dengan  produk  yaitu  wadi‟ah.  

Kemudian  persamaannya  adalah  sama-sama  membahas   strategi  promosi 

dalam meningkatkan  jumlah   nasabah  dan  menggunakan  menggunakan  

metode  kualitatif.
9
 

 

 

                                                           
 

9
Bader  Mustafa  Al-Sharif,  Amjad  Qwader  dan  Zaher  Abdel  FatahSatisfacion and  

Business  perfomance,Pengaruh  Strategi  Promosi  di  Bank  Islam  Yordania,(Jurnal  

Internasional,Fakultas  Bisnis,universitas  Teknik  Tafila  At  Tafila ,2016),Vol 9  No 2 h. 81 
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F. Metode Penelitian 

6. Jenis danPendekatan Penelitian 

a. Jenis Penelitian ini digolongkan ke dalam jenis penelitian lapangan 

(Field research). (field research), yaitu bentuk penelitian yang 

bertujuan mengungkapkan makna yang diberikan oleh anggota 

masyarakat pada perilakunya dan kenyataan sekitar.
10

 

b. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 

kualitatif Deskriptif.
11

penelitian ini sebagai prosedur penelitian yang 

menghasilkan data Deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dalam 

bentuk tindakan kebijakan. 

7. Waktu dan Lokasi Penelitian 

a. Waktu penelitian dilakukan pada bulan April sampai Oktober 2019 

yang dimulai dari penelitian awal  dan pengurusan perizinan penelitian  

ini dilaksanakan  dikantor BNI Syariah Cabang Bengkulu Jl. Jendral. 

Sudirman, Pintu Batu, Tlk. Segera, Kota Bengkulu. 

8. Informan Penelitian 

Dalam penelitian ini metode yang digunakan adalah pendekatan kualitatif 

diskriptif, yang dijadikan informan berjumlah dua orang yaitu Customer 

Service dan Operasional Asisten. 

 

 

                                                           
10

 Salmon Priaji Martana,Problematika Penerapan Metode Field Research Untuk 

Penelitian Arsitektur Vernakular di Indonesia, (Jurnal Dimensi Teknik Arsitektur,Volume 3, 

Nomor 1, 2006), H.59 
11

Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 

2015), h. 57 
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9. Sumber dan Teknik Pengumpulan Data 

a. Sumber Data 

1) Data Primer, data data yang diperoleh langsung dari sumber objek 

penelitian dan berhubungan langsung dengan masalah pokok yang 

diteliti. Dalam penelitian ini yang masuk  ke dalam sumber data 

primer adalah seluruh informan penelitian. 

2) Data Sekunder, data yang diperoleh dalam bentuk kajian teori, data 

informan penelitian, data profil perusahaan, data-data penelitian 

yang didapat dari sumber kedua seperti buku, dan data 

dokumentasi. 

b. Teknik Pengumpulan Data 

1) Observasi 

Yaitu alat pengumpulan data yang dilakukan untuk menemukan 

baik dataprimer maupun data sekunder yang didapatkan dengan 

melakukan observasi terhadap informan penelitian dengan 

meggunakan instrumen penelitian.  

2) Wawancara terstruktur 

Untuk mendapatkan keterangan-keterangan lisan melalui 

wawancara. Dimana sebelumnya sudah dipersiapkan daftar 

pertanyaan agar tidak menyimpang dari permasalahan yang diteliti 

atau akan dibahas. Wawancara yang dilakukan secara intensif 

terbuka dan mendalam terhadap para informan dengan suatu 

perencanaan, persiapan, dan berpedoman kepada wawancara yang 
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terstruktur agar tidak kaku untuk memperoleh informasidan dapat 

data apa adanya. Maksudnya responden/informan mendapat 

kesempatan untuk menyampaikan pemikiran, pandangan, dan 

perasaannya secara lebih mendalam tanpa diatur secara ketat oleh 

peneliti.Teknik ini digunakan untuk mengumpulkan data yang 

digunakan. 

3) Dokumentasi  

Dokumentasi (kajian pustaka) yaitu barang-barang tertulis.Dalam 

melaksanakan teknik dokumentasi, peneliti menelaah secara tekun 

dan mencatat data yang ada kaitannya dengan masalah yang 

dibahas seperti buku-buku, makalah, catatan kaki, peraturan-

peraturan dan sebagainya. 

4) Instrumen Penelitian 

Instrument penelitian adalah alat bantu penelitian yang dipilih atau 

digunakan oleh peneliti dalam kegiatan mengumpulkan data agar 

kegiatan tersebut menjadi sistematis dan dipermudah olehnya. 

Instrument penelitian data adalah cara-cara yang dapat digunakan 

oleh peneliti untuk mengumpulkan dat, instrument sebagai alat 

bantu dalam menggunakan metode mengumpulkan data merupakan 

saran yang dapat diwujudkan dalam benda.
12

 Didalam penelitian 

instrument yang digunakan berupa : 

                                                           
12

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R & D, (Bandung: 

Alfabeta,2013), h.121-122 
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a. Pengamatan dan buku catatan yang digunakan pada saat 

penulis melakukan observasi awal. 

b. Pedoman wawancara yang digunakan penulis untuk 

melakukan wawancarapihan informan. 

c. Buku-buku, jurnal dan sebagainya digunakan untuk menulis 

pada saat melakukan dokumentasi. 

G. Teknik Analisis Data 

       Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data 

yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan lain, 

sehingga dapat mudah dipahami, dan temuannya  dapat diinformasikan kepada 

orang lain. Analisis  datayang dilakukan dengan mengorganisasaikan data, 

menjabarkan kedalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, 

memilih mana yang penting  dan yang akan dipelajari, dan membuat 

kesimpulan yang dapat diceritakan kepada orang lain. Analisis data dalam 

penelitian ini dilakukan secara bersamaan dengan cara proses pengumpulan 

data menurut Miles dan Huberman dengan tahapan analisis sebagai berikut: 

a. Reduksi Data ( Data Reduction) 

Data yang diperoleh dilapangan cukup banyak, untuk itu maka perlu 

dicatat secara analisis dan rinci.Oleh karena itu perlu dilakukan analisis 

data melalui reduksi data.Mereduksi data dalam mengelolah data seperti 

merangkum, menganalisis, memilih hal-hal pokok, memokuskan pada 

hal-hal yang penting, dicara tema dan polanya dan membuang yang tidak 

perlu.Sehingga dalam merduksi data inti dari suatu pembahasan itu sudah 
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jelas dan dapat dipahami. Dalam penelitian ini, proses reduksi data yang 

penyususun  lakukan memilihdata yang dilakukan pada saat observasi 

pendahuluan dari beberapa data yang diperoleh untuk kemudian di 

reduksi sehingga diperoleh sesuatu yang pokok. 

b. Penyajian Data (Data Display) 

Dalam penyajian kualitatif, hal yang harus diperhatikan dalam penyajin 

data seperti bentukuraian singkat dalam penulisan , bagan, hubungan 

antar kategori, flowchart, dan sejenisnya. Penyajian data disusun dan 

dikelola sesuai dengan yang telah disajikan, maka data terorganisasikan, 

tersusun dalam pola hubungan sehingga akan semakin mudah dipahami. 

c. Verifikasi (Verfication Conclusion Drawing) 

Dalam menganalisis data kulitatif menurut Miles dan Huberman adalah 

penarikan kesimpulan dan verfikasi. Dalam verfikasi ini, bersifat 

sementara dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti berikutnya 

yang kuat mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya, tetapi 

apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap ini yang berdasarkan 

pada bukti-bukti yang valid akan konsisten saat peneliti kembali 

kelapangan mengumpulkan data, maka kesimpilan yang dikemukakan 

kesimpilan yang kredibel.  
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H. Sistematika Penulisan 

Untuk memperoleh gambaran yang menyeluruh mengenai isi skripsi ini, 

peneliti menyajikan secara ringkas kerangka penulisan skripsi sebagai berikut: 

BAB I Pendahuluan 

Dibagian ini berisi latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

kegunaan penelitian, penelitian terdahulu, teknik analisis data dan sistematika 

penulisan. 

BAB II Kajian Teori dan  

Berisi tentang teori-teori yang terkait dengan penelitian berisi pembahasan 

umum tentang pokok pembahasan, yaitu pengertian strategi, pemasaran 

produk, dan Wadi‟ah. 

BAB III Gambaran Umum  

Dibagian bab ini dijelaskan mengenai deskripsi tentang objek penelitianberisi 

tentang sejarah singkat BNI Syariah KC Bengkulu, visi dan misi BNI Syariah, 

struktur organisasi BNI Syariah, produk dan operasional BNI Syariah 

BAB IV Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Bagian ini menjelaskan tentang hasil analisis dan pembahasan yang dilakukan 

oleh penulis, berdasarkan hasil yang didapat dari model penelitian yang terdiri 

dari pembahasan mengenai Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Akad 

Wadi‟ah pada BNI Syariah KC Bengkulu. 

BAB V Penutup 

Berisi kesimpulan dari analisis data dan saran dari penulis mengenai 

penelitian yang dilakukan. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Strategi 

a. Pengertian Strategi 

       Hamel dan Prahald  mengatakan strategi merupakan tindakan yang 

bersifat  incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus dan 

dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh 

para pelanggan di masa depan. Dengan demikian, perencanaan strategi 

hampir selalu dimulai dari apa yang dapat terjadi, bukan dimulai dari 

apa yang terjadi. Terjadinya kecepatan inovasi pasar baru dan 

perubahan pola konsumen memerlukan kompetensi inti (core 

competencies). Perusahaan  perlu mencari kompetensi inti di dalam 

bisnis yang dilakukan. Chandler mengatakan bahwa strategi ialah alat 

untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan 

jangka panjang, program tindak lanjut, serta prioritas alokasi 

sumberdaya.
13

 

       Andrews mengatakan bahwa strategi ialah kekuatan motivasi untuk 

stakeholders, seperti stakeholders, debtholders, manajer, karyawan, 

konsumen, komunitas, pemerintah dan sebagainya, yang baik secara 

langsung maupun tidak langsung menerima keuntungan atau biaya yang 

ditimbulkan oleh semua tindakan yang dilakukan oleh 

                                                           
13

Freddy Rangkuti, Analisis SWOT (Cara Perhitungan Bobot, Rating dan Ocai ) Cet. 21, 

(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2015),  h. 3  



20 
 

perusahaan.
14

Dalam bisnis Strategi diartikan sebagai kemampuan untuk 

memilih arah atau dorongan secara keseluruhan untuk mempertahankan 

dan mancapai posisi keunggulan bersaing. Selain itu, strategi 

merupakan kemampuan memilih alternatif dalam melaksanakan 

kegiatan produksi barang atau jasa di mana proses kegiatan ini 

ditujukan untuk mencapai tujuan perusahaan.
15

 

       Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu 

perusahaan untuk mencapai tujuan untuk mencapai tujuan tersebut 

maka dalam sebuah perusahaan juga diperlukan langkah-langkah 

tertentu. Misalnya, apabila perusahaan ingin menjual barang atau jasa 

kepada konsumen atau pelanggan harus memerlukan langkah yang 

tepat. Konsep strategi merupakan sebuah konsep yang perlu dipahami 

dan diterapkan oleh setiap pengusaha dalam segala macam bidang 

usaha. Pimpinan suatu organisasi setiap hari berusaha mencari 

kesesuaian antara kekuatan-kekuatan internal perusahaan dan kekuatan-

kekuatan eksternal (peluang dan ancaman) suatu pasar. Kegiatannya 

meliputi pengamatan secara hati-hati persaingan, peraturaan, siklus 

bisnis, keinginan dan harapan konsumen serta faktor-faktor lain yang 

dapat mengidentifikasi peluang dan ancaman. Pemahaman yang baik 

mengenai konsep strategi dan konsep-konsep lain yang berkaitan sangat 

                                                           
14

Freddy Rangkuti, Analisis…, h. 4 
15

M. Taufiq Amir, Manajemen Strategik, (Jakarta: PT. Grafindo Persada, 2011),  h. 253 
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menentukan suksesnya strategi yang disusun. Konsep-konsep tersebut 

adalah sebagai berikut
16

 : 

a. Distinctive Competence adalah tindakan yang dilakukan oleh 

perusahaan agar dapat melakukan kegiatan lebih baik 

dibandingkan dengan pesaingnya.  

b. Competitive Advantage adalah kegiatan spesifik yang 

dikembangkan oleh perusahaan agar lebih unggul dibandingkan 

dengan pesaingnya. Keunggulan bersaing disebabkan oleh 

pilihan strategi yang dilakukan perusahaan untuk merebut 

peluang pasar.  

Strategi yang digunakan perusahaan yaitu pengembangan produk. 

Dalam menghadapi perkembangan tersebut muncul banyak 

pendapat-pendapat dari masyarakat mengenai produk yang 

dikeluarkan. Dari adanya pendapat tersebut membuat perusahaan 

menjadi lebih baik lagi dalam menciptakan produk. 

b. Tipe-tipe Strategi 

       Menurut Rangkuti, Strategi dapat dikelompokan menjadi 3 (tiga) 

tipe strategi yaitu
17

: 

1) Strategi manajemen 

Strategi manajemen meliputi strategi yang dapat dilakukan oleh 

manajemen dengan orientasi pengembangan strategi secara 
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 J. Winardi, Entrepreneur dan Enterpreneurship, …., h. 106. 
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 Fredy Rangkuty, Analysis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta: Gramedia 
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makro, misalnya strategi pengembangan produk, penerapan 

harga, akuisisi, pengembangan pasar dan sebagainya. 

2) Strategi investasi 

Strategi ini merupakan kegiatan yang berorientasi pada 

investasi, misalnya perusahaan ingin melakukan strategi 

pertumbuhan yang agresif atau berusaha melakukan penetrasi 

pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan kembali divisi 

baru dan sebagainya. 

3) Strategi bisnis 

Strategi ini sering disebut strategi bisnis secara fungsional 

karena strategi ini berorientasi pada fungsi- fungsi kegiatan 

manajemen, misalnya strategi pemasaran, produksi atau 

operasional, distribusi, dan strategi yang berhubungan dengan 

keuangan. 

B. Pemasaran 

1. Pengertian Pemasaran 

       Pemasaran merupakan salah satu kegiatan penting yang perlu 

dilakukan perusahaan untuk meningkatkan usaha dan menjaga 

kelangsungan hidup perusahaan tersebut.Disamping kegiatan 

pemasaran perusahaan juga perlu mengkombinasikan fungsi-fungsi 

dan menggunakan keahlian mereka agar perusahaan berjalan 

dengan baik. 



23 
 

       Dalam hal ini perlu diketahui beberapa definisi 

pemasaran.nMenurut Kotler “Pemasaran adalah suatu proses sosial 

dan manajerial yang didalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang 

bernilai dengan pihak lain” (1997:8).      Sedang definisi menurut 

William J. Stanton, (1984:7) yaitu: “Pemasaran adalah suatu sistem 

total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, 

menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-

barang yang memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para 

konsumen saat ini maupun konsumen potensial”.Pemasaran adalah 

sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukan 

untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 

potensial (Basu dan Hani 2004:4). 

2. Manajemen Pemasaran 

       Manajemen pemasaran merupakan kegiatan yang 

dikoordinasikan dan dikelola dengan baik. Definisi manajemen 

pemasaran menurut Kotler yang dikutip Basu Swastha dan Hani 

Handoko, (1997:4) sebagai berikut: “Manajemen Pemasaran adalah 

penganalisaan, perencanaan dan pengawasan program-program 
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yang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar yang dituju 

dengan maksud untuk mencapai tujuan perusahaan”. 

3. Konsep Pemasaran 

       Konsep pemasaran merupakan falsafah perusahaan yang 

menyatakan bahwa  keinginan pembeli adalah syarat utama bagi 

kelangsungan hidup perusahaan. Konsep pemasaran bertujuan 

memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan 

konsumen.Definisi konsep pemasaran menurut Basu Swastha 

(2002:17) “Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang 

menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan 

syarat ekonomis dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan”. 

C. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

       Keberadaan strategi sangat penting dalam memasarkan produk 

sebaik apapun segmentasi pasar sasaran, dan posisi pasar yang 

dilakukan tidak akan berjalan jika tidak diikuti dengan strategi 

yang tepat. Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan 

oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang langkah-

langkah yang harus dihadapi terjal dan berliku-liku, namun adapula 

langkah yang relatif mudah
18

. Strategi adalah pola fundamental 

dari tujuan sekarang dan yang terencana, penyebaran sumber daya, 
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dan interaksi antara organisasi dengan pasar pesaing, dan faktor-

faktor lingkungan lainnya.
19

 

        Strategi pemasaran merupakan suatu manajemen yang disusun 

untuk mempercepat pemecahan persoalan pemasaran dan membuat 

keputusan-keputusan yang bersifat strategis. Setiap fungsi 

manajemen memberikan kontribusi tertentu pada saat penyusunan 

strategi pada level yang berbeda. Pemasaran merupakan fungsi 

yang memiliki kontak paling besar dengan lingkungan eksternal, 

padahal perusahaan hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap 

lingkungan eksternal. Oleh karena itu pemasaran memainkan 

peranan penting dalam pengembangan strategi. 

       Strategi adalah penetapan tujuan jangka panjang yang dasar 

dari suatu organisasi, dan pemilihan alternatif tindakan dan alokasi 

sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut.
20

 

       Menurut Philip Kotler pemasaran merupakan proses sosial di 

mana individu mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran yang 

bebas atas produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain. Dalam 

bahasa yang ringkas, kita bisa mengatakan bahwa pemasaran 

adalah memuaskan kebutuhan dan keinginan orang dengan 

mendapatkan keuntungan.
21
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       Pemasaran adalah proses merencanakan dan melaksanakan 

konsep, memberi harga, melakukan promosi dan menyalurkan ide, 

barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang bisa 

memenuhi tujuan individu maupun organisasi dengan 

memerhatikan konsep pemasaran yang mensyaratkan orientasi 

konsumen, orientasi tujuan dan orientasi sistem
22

.    Dalam hal ini, 

strategi pemasaran mengacu pada faktor operasional atau 

pelaksanaan kegiatan pemasaran seperti penentuan harga, 

pemberian merek, pembungkusan, penentuan saluran distribusi, 

pemasangan iklan dan sebagainya.
23

 Jika sasaran pasarnya sudah 

ditentukan melaui riset pemasaran, maka perusahaan harus 

membuat suatu rencana yang baik untuk memasuki segmen pasar 

yang dipilih. Keputusan – keputusan dalam pemasaran dapat 

dikelompokkan ke dalam empat strategi, yaitu strategi produk, 

strategi harga, strategi distribusi, dan strategi promosi. Kombinasi 

dari keempat strategi tersebut akan membentuk marketing mix. 

Marketing mix tersebut merupakan satu perangkat yang akan 

menentukan tingkat keberhasilan pemasaran bagi peusahaan, dan 

semua ini ditujukan untuk memberikan kepuasan kepada segmen 

pasar atau konsumen yang dipilih.
24
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       Pemasaran tidak akan pernah terlepas dari unsur persaingan. 

Biasanya, tidak ada satu jenis bisnis pun yang dengan leluasa bisa 

berleha-leha menikmati penjualan dan keuntungan. Paling tidak 

bukan untuk waktu yang lama untuk menikmatinya karena akan 

ada pesaing yang akan turut menikmatinya.8 Pemasaran adalah 

sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
25

 

2. Strategi Bauran Pemasaran 

       Bauran pemasaran adalah suatu kumpulan alat-alat yang dapat 

digunakan oleh manajemen untuk mempengaruhi penjualan. 

Menurut Philip Kotler formula tradisional dari marketing mix ini 

disebut sebagai 4P yaitu product (produk), price (harga), place 

(tempat), promotion(promosi)
26

. 

       Secara sederhana, penentuan marketing mix ditujukan agar 

setiap kegiatan pemasaran dapat berlangsung dengan sukses, 

produknya dikembangkan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen, diberi harga yang terjangkau oleh konsumen lalu 

didistribusikan, dimana konsumen bisa belanja dan dipromosikan 

melalui media yang terjangka konsumen. Bauran pemasaran 

merupakan alat bagi pemasar yang terdiri atas berbagai unsur suatu 

                                                           
25

 M. Taufik Amir, Dinamika Pemasaran, Jakarta:PT Raja Grafindo Persada, 2005, h.18.   
26

 Philip Kotler, Marketing Insight From A to Z, (Jakarta :Erlangga, 2003), h. 123 
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program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar implementasi 

strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan dapat berjalan 

sukses.
27

 

       Menurut Panji Anoraga Bauran Pemasaran merupakan 

Variabel-variabel yang dapat dilakukan perusahaan, yang terdiri 

dari produk, harga, tempat, dan promosi.
28

 Adanya unsur variabel 

dari bauran pemasaran bertujuan untuk melakukan penempatan 

produk, harga, tempat dan promosi yang dilakukan oleh suatu 

perusahaan sehingga akan tercapai tujuan perusahaan yang 

terkoordinir dengan baik. Selanjutnya akan dibahas empat elemen 

pokok yang terdapat dalam bauran pemasaran (Gambar 2.1), yaitu : 

Gambar 1.1 

Empat Komponen Bauran Pemasaran 

 

 

 

 

        Pasar Sasaran 
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Sumber: Pandji Anoraga 2007 

a. Produk 

        Dalam bisnis, produk adalah barang atau jasa yang diperjual-

belikan. Kata produk berasal dari kata bahasa inggris product yang 

berarti “sesuatu yang diproduksi oleh tenaga kerja atau sejenisnya”.   

Pada penggunaan yang lebih luas, produk dapat merujuk pada sebuah 

barang atau unit, sekelmpok produk yang sama, sekelompok barang dan 

jasa, atau sebuah pengelompokan industri untuk barang dan jasa.
29

 

       Salah satu komponen bauran pemasaran yang penting adalah 

produk. Dimana produk ini merupakan hasil dari produksi sebuah 

perusahaan. Kegiatan pemasaran dikatakan berhasil apabila perusahaan 

atau penjual mampu membujuk konsumen dan akhirnya konsumen 

memutuskan dan akhirnya konsumen memutuskan untuk membeli 

produk yang ditawarkan. 
30

 

       Produk dapat didefinisikan sebagai apa saja yang dapat memenuhi 

keinginan atau kebutuhan dalam hal penggunaan, konsumsi atau 

akuisisi. 

1. Klasifikasi produk 

       Secara tradisional, pemasaran mengklasifikasikan produk 

berdasarkan ciri-cirinya: daya tahan, wujud dan penggunanya 

(konsumen atau industri). Setiap jenis produk memiliki strategi 
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bauran pemasaran yang sesuai. Barang konsumen diklasifikasikan 

berdasarkan kebiasaan belanja produk yang dibeli oleh konsumen 

akhir untuk konsumsi pribadi dibagi atas empat produk, yaitu : 

a. Produk sehari-hari (Convenience product). Produk konsumen 

yang biasanya sering dibeli, seketika, hanya sedikit 

membanding bandingkan dan usaha membelinya minimal. 

b. Produk shopping (Shopping product). Produk konsumen yang 

dalam proses memilih dan membeli ditandai dengan 

pembandingan kesesuaian mutu, harga dan gaya . 

c. Produk khusus (Specialty product). Produk konsumen dengan 

karakteristik unik atau diidentifikasi merek yang dicari oleh 

kelompok besar pembeli, sehingga pembeli bersedia melakukan 

usaha khusus untuk membeli.  

d. Produk yang tidak dicari. Produk konsumen yang 

keberadaannya tidak diketahui konsumen, atau kalaupun 

diketahui, biasanya tidak berpikir untuk membelinya.  

2. Atribut Produk 

       Semua produk memiliki atribut yang berwujud seperti mutu, 

ciri-ciri dan model. Semua atribut produk terbentuk dalam proses 

realisasi produk yang akhirnya dibuat prototype product. 

Prototypeproduct ini yang akhirnya menjadi brandmerk karena 

sudah semakin diperbaiki mutu dan tampilannya.  
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Sebagai salah satu aspek penting dalam marketing mix, atribut 

produk melingkupi tiga unsur, yaitu: 

a. Mutu Produk 

Menurut kotler dalam buku karangan Catur Rismiati dan 

Bondan Suratno mutu merupakan kemampuan yang bisa 

dinilai dari suatu merk dalam menjalankan fungsinya. Maka, 

mutu merupakan pengertian gabungan dari daya tahan, 

keandalan, ketepatan, kemudahan pemeliharaan dan 

perbaikan segala atribut lainnya. 

b. Ciri- ciri Produk 

Produk apa pun dapat dipasarkan dengan ciri-ciri beragam. 

Perusahaan harus mengidentifikasi mana ciri-ciri pilihan 

yang optimal yang lebih sesuai dengan membidik pangsa 

pasar lebih besar jika perusahaan itu mampu memberikan 

inovasi pengembangan produk. 

c. Pengertian Produk Mix dan Produk Line  

Produk mix (bauran produk) adalah seluruh barang 

yangditawarkan untuk dijual kepada konsumen oleh 

perusahaan. Produk line (lini produk) adalah sekelompok 

barang-barang yang prinsipnyamempunyai fungsi yang sama 

dan memiliki karakteristik bentuk yang sama. 

Bauran produk lebih banyak membicarakan tentang 

kombinasi beragai produk yang dihasilkan oleh suatu 
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perusahaan untuk dapat menarik minat dan mendapatkan 

pelanggan setia dari produk yang dihasilkan. 

d. Kendala- kendala Strategi Produk 

Tahap-tahap awal dalam proses manajemen pemasaran 

merupakan kendala bagi strategi produk unit bisnis 

khususnya penetapan sasaran pasar dan penentuan posisi di 

pasar yang berdampak pada komposisi lini produk (line 

product) dan atribut dari produk-produk individual. 

Perkembangan waktu mengubah lingkungan tempat unit 

bisnis bersaing, mendorong timbulnya perubahan didalam 

strategi produk, sehingga strategi produk juga dibatasi oleh 

daur hidup produk. 

b. Harga  

       Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap 

perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan 

penetapan jumlah yang harus dibayar oleh pelanggan untuk 

memperoleh suatu produk, dan harga suatu barang atau jasa merupakan 

penentuan bagi permintaan pasarnya.
31

 

       Dalam bauran pemasaran (marketing mix) harga merupakan 

faktorpenting dalalm menentukan ranah pemasaran yang dialokasikan 

oleh sebuah perusahaan. Dari keempat faktor yang  menentukan 
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marketing mix, hargamerupakan satu-satunya unsur yang memberikan 

pemasukan ataupendapatan bagi perusahaan. 

       Dari pengertian harga tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa 

harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan sejumlah 

uang. Demi mendapatkan sebuah barang atau jasa yang diinginkannya 

seorang konsumen harus rela membayar sejumlah uang. Hal ini juga 

harus diperhatikan oleh perusahaan, jika perusahaan menetapkan harga 

yang tinggi dengan maksud untuk menjadikan barang atau jasa 

produksinya dalam kategori luxuries, maka harga yang semakin tinggi 

dapat menjadikan barang itu akan semakin dicari konsumen, akan tetapi 

akan berbeda jika bidikan barang yang digunakan untuk umum maka 

harga yang harus digunakanpun menyesuaikan dengan kemampuan 

pasar. 

c. Tempat  

       Dalam kombinasi bauran pemasaran yang mencakup 

empatkomponen pemasaran salah satunya adalah unsur tempat atau 

dalambeberapa buku banyak disebutkan sebagai aspek distribusi. 

Hurriyatimenjelaskan untuk produk industri manufaktur place diartikan 

sebagaisaluran distribusi, sedangkan untuk produksi jasa place diartikan 

scbagaitempat pelayanan jasa.  

       Dalam perekonomian sekarang ini, produsen tidak langsung menjual 

hasil produksinya ke konsumen. Akan tetapi dalam  mengembangkan 
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pasar, produsen banyak melalui tahapan perantara untuk memasarkan 

hasil produksinya. 
32

 

       Beberapa perantara seperti pedagang besar dan pengecer yang 

membeli dan menjual kembali barang dagangannya disebut pedagang 

perantara. Selain perantara-perantara itu ada perantara lain guna 

menunjang pemasaran suatu produk diantaranya makelar, agen 

penjualan, dan lain sebagainya. 

d. Promosi  

       Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran yang besar 

perananannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas 

tentang kegiatan-kegiatanyang secara aktif dilakukan oleh perusahaan 

(penjual) untuk mendorong konsumen membeli produk yang 

ditawarkan.
33

 

      Promosi secara langsung atau tidak langsung untuk mempengaruhi 

konsumen agar lebih suka membeli suatu merk barang tertentu. Salah 

satu tujuan promosi bank adalah menginformasikan segala jenis produk 

yang tawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. 

Kemudian promosi juga berfungsi meningkatkan nasabah akan produk, 

promosi juga ikut memengaruhi nasabah untuk membeli dan akhirnya 

promosi juga akan meningkatkan citra bank dimata para nasabahnya 

 

 

                                                           
32

 PandjiAnoraga,PengantarBisnis : PengelolaanBisnisdalam Era Globalisasi, (Jakarta : 

PT RinekaCipta, 2007), h. 192. 
33

 PandjiAnoraga,PengantarBisnis…, h. 190. 



35 
 

D. Produk 

a. Pengertian Produk 

      Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan. Hal ini dikarenakan produk 

sebagai alat untuk memecahkan masalah konsumen.
34

 

Produk merupakan barang atau jasa yang dapat diperjualbelikan. Dalam 

marketing, produk adalah apapun yang bisa ditawarkan ke sebuah pasar 

dan bisa memuaskan sebuah keinginan atau kebutuhan. Kata produk 

berasal dari bahasa inggris product yang berarti “sesuatu yang 

diproduksi oleh tenaga kerja atau sejenisnya.”
35

 

b.    Klasifikasi produk  

       Produk mempunyai klasifikasi. Klasifikasi produk biasanya 

dilakukan oleh para pemasar, klasifikasi tersebut antara lain
36

:  

1. Daya Tahan dan Keterlihatan  

Produk dapat diklasifikasikan menjadi tiga kelompok berdasarkan 

daya tahan dan keterlihatannya, antara lain sebagai berikut:  

a) Barang-barang cepat habis merupakan barang yang terlihat 

yang biasanya dikonsumsi karena satu manfaat atau lebih, 

seperti sabun karena barang ini cepat habis dan sering dibeli. 

Strategi yang tepat adalah membuat barang-barang ini 

tersedia di banyak tempat, dengan harga yang bermarjin 
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kentungan tipis, dan menggencarkan iklan agar calon 

konsumen mencoba dan membentuk pilihan atau preferensi 

konsumen.  

b) Barang-barang tahan lama adalah barang yang terlihat yang 

memiliki banyak kegunaan, contohnya lemasi es, perkakas 

listrik dan pakaian. Produk tahan lama biasanya 

membutuhkan lebih banyak penjualan dan layanan personal, 

memiliki marjin keuntungan yang tinggi, dan biasanya 

memiliki jaminan penjual.  

c) Jasa adalah produk yang terlihat, tak terpisahkan, beragam, 

dan cepat ditinggalkan. Akibatnya, produk ini biasanya 

membutuhkan pengawasan mutu, kredibilitas penyedia jasa 

dan kemampuan beradaptasi yang tinggi.  

2. Klasifikasi Barang Konsumsi  

Berbagai barang yang konsumen beli dapat diklasifikasikan 

berdasarkan kebiasaan belanja. Ada beberapa barang konsumsi, 

yaitu barang yang sering dibeli (rokok, sabun), dan barang belanja 

(furniture, pakaian), barang khusus (mobil, peralatan fotografi), dan 

barang yang tidak dicari (barang klasik, asuransi jiwa). 

3. Klasifikasi Barang Industri  

       Barang industri dapat diklasifikasikan berdasarkan bagaimana 

barang tersebut melewati proses produksi dan seberapa besar 
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biayanya. Ada tiga kelompok barang industri antara lain bahan dan 

suku cadang, item modal, dan pasokan dan layanan bisnis. 

c. Perencanaan produk  

       Perencanaan produk dilakukan agar produk yang akan dihasilkan 

supaya merealisasi tujuan, yakni maximizing profit, harus direncanakan 

sedemikian rupa sehingga masyarakat menerima dan mebutuhkannya. 

Dalam perencanaan dan pengembangan produk maka berbagai faktor 

harus dipertimbangkan
37

, faktor-faktor itu sebagai berikut: 

1. Penampilan produk  

       Penampilan produk dipengaruhi kemampuan teknis dan 

kemampuan non teknis. Termasuk kemampuan teknis yaitu daya 

tahan produk, daya tarik dari segi pandangan, segi perasaan, dan 

dari segi pendengaran, sedangkan kemampuan non teknis 

merupakan penampilan produk dari aspek sosial dan budaya suatu 

kelompok masyarakat.  

2. Posisi produk  

Posisi produk ditentukan konsumen yakni bagaimana image 

konsumen terhadap sesuatu produk yang dihasilkan suatu 

perusahaan dibandingkan dengan barang yang sama yang 

diproduksikan oleh perusahaan lain.  

3. Siklus kehidupan produk  

Siklus kehidupan produk ada lima tahap yaitu :  
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a) Tahap perkenalan  

b) Tahap pertumbuhan  

c) Tahap kedewasaan  

d) Tahap Kejenuhan 

e) Tahap Kemerosotan 

E. Wadi’ah 

1. Pengertian Wadi’ah 

       Wadi‟ah dalam bahasa fiqih adalah barang titipan atau 

memberikan, juga diartikan i‟tha‟u al-mal liyahfadzahu wa fi 

qabulihi yaitu memberikan harta untuk dijaganya dan pada 

penerimaannya. Karena itu, istilah wadi‟ah sering disebut sebagai 

ma wudi‟a „inda ghair malikihi liyahfadzuhu yang artinya sesuatu 

yang ditempatkan bukan pada pemiliknya supaya dijaga. Seperti 

dikatakan qabiltu minhu dzalika al-malliyakuna wadi‟ah „indi yang 

berarti aku menerima harta tersebut darinya. Sedangkan Al-Qur’an 

memberikan arti wadi‟ah sebagai amanat bagi orang yang 

menerima titipan dan ia wajib mengembalikannya pada waktu 

pemilik meminta kembali.
38

 

       Menurut Para Ulama dari kalangan mazhab Maliki Syafii dan 

Hambali (Jumruhul ulama) mendefinisikan wadi’ah sebagai akad 
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yang mewakili orang lain untuk memelihara harta tertentu dengan 

cara tertentu. Sedangkan ulama mazhab Hanafi mengartikan 

wadiah sebagai akad yang mengikutsertakan orang lain dalam 

memelihara harta baik dengan ungkapan yang jelas, melalui 

tindakan, maupun isyarat.
39

 

       Wadi‟ah dipraktekkan pada bank-bank yang menggunakan 

sistem syariah, seperti Bank Muamalat Indonesia (BMI, Bank 

Islam). Bank Muamalat Indonesia mengartikan wadi’ah sebagai 

titipan murni yang dengan seizin penitip boleh digunakan oleh 

bank. Konsep wadi‟ah yang dikembangkan oleh BMI adalah 

wadi‟ah yad ad dhamanah (titipan tentang resiko ganti rugi).  

       Oleh sebab itu, wadi‟ah yang oleh para ahli fiqih disifati 

dengan yad Al-Amanah (titipan murni tanpa ganti rugi) 

dimodifikasi dalam bentuk yad ad dhamanah (dengan resiko ganti 

rugi). Konsekuensinya adalah jika uang itu dikelola pihak BMI dan 

mendapat keuntungan, maka seluruh keuntungan menjadi milik 

bank. Di samping itu, atas kehendak BMI sendiri, tanpa ada 

persetujuan sebelumnya dengan pemilik uang, dapat memberikan 

semacam bonus kepada para nasabah wadi‟ah. Dalam hal ini 

praktek wadi‟ah di BMI sejalan dengan pendapat ulama Mazhab 

Hanafi dan Mazhab Maliki.
40
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       Menurut PSAK 59, Wadi‟ah adalah titipan nasabah yang harus 

dijaga dan dikembalikan setiap saat apabila nasabah yang 

bersangkutan menghendaki Bank bertanggung jawab atas 

pengembalian titipan. 

2. Jenis-jenis Wadi’ah 

       Akad berpola titipan (wadi‟ah) ada dua, yaitu Wadi‟ah yad 

Amanah dan Wadi‟ah yad Dhamanah. Pada awalnya, Wadi‟ah 

muncul dalam bentuk yad al-amanah “tangan amanah”, yang 

kemudian dalam perkembangan memunculkan yadh-dhamanah 

“tangan penanggung”. Akad Wadi‟ah yad Dhamanah ini akhirnya 

banyak dipergunakan dalam aplikasi perbankan syariah dalam 

produk-produk pendanaan.
41

 Dalam Islam wadi‟ah dapat 

dibedakan menjadi dua macam, yaitu: 

a. Wadi’ah yad Amanah yaitu barang yang dititipkan sama sekali 

tidak boleh digunakan oleh pihak yang menerima titipan, sehingga 

dengan demikian pihak yang menerima titipan tidak bertanggung 

jawab terhadap risiko yang menimpa barang yang dititipkan. 

Penerima titipan hanya punya kewajiban mengembalikan barang 

yang dititipkan pada saat diminta oleh pihak yang menitipkan 

secara apa adanya.  

b. Wadi’ah yad Dhamanah adalah titipan terhadap barang yang 

dapat dipergunakan atau dimanfaatkan oleh penerima titipan. 
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Sehingga pihak penerima titipan bertaggung jawab terhadap risiko 

yang menimpa barang sebagai akibat dari penggunaan atas suatu 

barang, seperti risiko kerusakan dan sebagainya. Tentu saja 

penerima titipan wajib menegmbalikan barang yang dititipkan pada 

saat diminta oleh pihak yang menitipkan. 

Karakteristik Wadiah yad adh-Dhamanah diantaranya adalah:  

 

a. Harta yang dititipkan boleh dimanfaatkan oleh yang menerima 

titipan. 

b. Karena dimanfaatkan, harta yang dimanfaatkan tersebut dapat 

menghasilkan manfaat. Sekalipun demikian, tidak ada keharusan 

bagi sipenerima titipan untuk memberikan hasil pemanfaatan 

kepada penitip 

c. Jumlah pemberian bonus sepenuhnya merupakan kewenangan 

manajemen lembaga keuangan syariah karena pada prinsipnya 

dalam akad ini penekannya adalah titipan.
42

 

3. Rukun dan Syarat Wadi’ah 

a. Rukun Wadi’ah 

Menurut Hanafiah, rukun wadi‟ah hanya satu, yaitu ijab dan qabul. 

Sedangkan menurut jumhur ulama, rukun wadi‟ah itu ada empat
43
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1) Barang yang dititipkan (wadiah)  

2) Orang yang menitipkan (mudi‟ atau muwaddi‟)  

3) Orang yang menerima titipan (muda‟ atau mustawda‟)  

4) Ijab qabul (sighat)  

b. Syarat-Syarat Wadi’ah  

       Syarat-syarat wadi‟ah berkaitan dengan rukun-rukun yang telah 

disebutkan di atas, yaitu syarat benda yang dititipkan, syarat sighat, 

syarat orang yang menitipkandan syarat orang yang dititipi.  

1) Syarat-Syarat Untuk Benda Yang Dititipkan Syarat-syarat 

benda yang dititipkan sebagai berikut :  

a) Benda yang dititipkan disyaratkan harus benda yang 

bisa untuk disimpan. Apabila benda tersebut tidak bisa 

disimpan, seperti burung di udara atau benda yang jatuh 

ke dalam air, maka wadi‟ah tidak sah sehingga apabila 

hilang, tidak wajib mengganti. Syarat ini dikemukakan 

oleh ulama-ulama Hanafiyah. 

b) Syafi‟iyah dan Hanabilah mensyaratkan benda yang 

dititipkan harus benda yang mempunyai nilai (qimah) 

dan dipandang sebagai mal, walaupun najis. Seperti 

anjing yang bisa dimanfaatkan untuk berburu, atau 

menjaga keamanan. Apabila benda tersebut tidak 

memiliki nilai, seperti anjing yang tidak ada 

manfaatnya, maka wadi‟ah tidak sah.  
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2) Syarat- Syarat Sighat 

a) Sighat akad adalah ijab dan qabul. Syarat sighat adalah 

ijab harus dinyatakan dengan ucapan atau perbuatan. 

Ucapan adakalanya tegas (sharih) dan adakalanya 

dengan sindiran (kinayah). Malikiyah menyatakan 

bahwa lafal dengan kinayah harus disertai dengan niat. 

Contoh lafal yang sharih: “Saya titipkan barang ini 

kepada Anda”. Sedangkan contoh lafal sindiran 

(kinayah). Seseorang mengatakan, “Berikan kepadaku 

mobil ini”. Pemilik mobil menjawab: “Saya berikan 

mobil ini kepada Anda”. Kata “berikan” mengandung 

arti hibah dan wadi‟ah (titipan). Dalam konteks ini arti 

yang paling dekat adalah “titipan”. Contoh ijab dengan 

perbuatan: Seseorang menaruh sepeda motor di hadapan 

seseorang tanpa mengucapkan kata-kata apa pun. 

Perbuatan tersebut menunjukan penitipan (wadi‟ah). 

Demikian pula qabul kadang-kadang dengan lafal yang 

tegas (sharih), seperti: “Saya terima” dan adakalanya 

dengan dilalah (penunjukan), misalnya sikap diam 

ketika barang ditaruh di hadapannya.  

3) Syarat orang yang menitipkan (Al-Mudi‟)  

a. Berakal, Dengan demikian, tidak sah wadi‟ah dari 

orang gila dan anak yang belum berakal.  
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b. Baligh, Syarat ini dikemukakan oleh Syafi’iyah. 

Dengan demikian menurut Syafi’iyah, wadi‟ah tidak 

sah apabila dilakukan oleh anak yang belum baligh 

masih di bawah umur). Tetapi menurut Hanafiah baligh 

tidak menjadi syarat wadi‟ah sehingga wadi’ah 

hukumnya sah apabila dilakukan oleh anak mumayyiz 

dengan persetujuan dari walinya atau washiy-nya.  

4) Syarat orang yang dititipi (Al-Muda‟) 

Syarat orang yang dititipi (muda‟) adalah sebagai berikut : 

a. Berakal, tidak sah wadi‟ah dari orang gila dan anak 

yang masih di bawah umur. Hal ini dikarenakan akibat 

hukum dari akad ini adalah kewajiban menjaga harta, 

sedangkan orang yang tidak berakal tidak mampu untuk 

menjaga barang yang dititipkan kepadanya. 

b. Baligh, syarat ini dikemukakan oleh jumhur ulama. 

Akan tetapi, Hanafiah tidak menjadikan baligh sebagai 

syarat untuk orang yang dititipi, melainkan cukup ia 

sudah mumayyiz. 

c. Malikiyyah mensyaratkan orang yang dititipi harus 

orang yang diduga kuat mampu menjaga barang yang 

dititipkan kepadanya. 
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4. Landasan Hukum Wadi’ah 

       Landasan syariah dan ketentuan tentang sertifikat wadi’ah bank 

Indonesia diatur dalam fatwa dewan syariah nasional nomor 36/DSN-

MUI/X/2002 tentang sertifikat wadiah bank Indonesia tanggal 23 Oktober 

2002, dimana dalam fatwa tersebut sebagau landasan syariah (himpunan 

fatwa, edisi kedua, hal 233-236) adalah sebagai berikut: 

1) Landasan Hukum dari Al Quran: 

a. Firman Allah SWT QS An-Nisa (4) : 58 

              

            

  

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan 

amanat kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh 

kamu) apabila menetapkan hukum di antara manusia 

supaya kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah 

memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. 

Sesungguhnya Allah adalah Maha mendengar lagi Maha 

Melihat. ” 

b. Landasan Hukum dari Hadist 

Hadist riwayat Abu Dawud dan Al Tirmidzi 

 أدَِّ ا لَأ مَا نةََ أِ لََ مَنِ ا ئْ تَمَنَكَ ~ وَ لَا تََُنْ مَنْ خَا نَكَ 
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“Tunaikanlah amanat itu kepada orang yang memberi 

amanat kepadamu dan jangnlah kamu mengkhianati orang 

yang mengkhianatimu”
44

 

c. Hukum menerima benda titipan 

       Hukum menerima benda titipan ada empat macam yaitu 

sunat, haram, wajib dan makruh. Secara lengkap akan dijelaskan 

sebagai berikut:  

a) Sunat, disunatkan menerima titipan bagi orang yang 

percaya kepada dirinya bahwa dia sanggup menjaga 

benda benda yang dititipkan kepadanya. Wadi‟ah 

adalah salah satu bentuk tolong menolong yang 

diperintahkan oleh Allah dalam Al quran, tolong 

menolong secara umum hukumnya sunat. Hal ini 

dianggap sunat menerima benda titipan ketika ada 

orang lain yang pantas untuk menerima titipan. 

b) Wajib, diwajibkan menerima benda benda titipan bagi 

seseorang yang percaya bahwa dirinya sanggup 

menerima dan menjaga benda benda tersebut, sementara 

orang lain tidak ada seorangpun yang dapat dipercaya 

untuk memelihara benda benda tersebut. 

c) Haram, apabila seseorang tidak kuasa atau tidak 

sanggup memelihara benda benda titipan. Bagi orang 
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seperti itu diharamkan menerima benda benda titipn, 

sebab dengan menerima benda benda titipsn, berarti 

memberi kesempatan (peluang) kerusakan atau 

hilangnya benda benda titipan sehingga akan 

menyulitkan pihak yang menitipkan. 

d) Makruh, bagi orang yang percaya kepada dirinya 

sendiri bahwa dia mampu menjaga benda benda titipan, 

tetapi dia kurang yakin (ragu) pada kemampuannya 

maka bagi orang seperti ini makruh hukumnya 

menerima benda benda titipan, sebab dikhawatirkan dia 

akan berkhianat terhadap yang menitipkan dengan cara 

merusak benda benda titipan atau menghilangkannya.
45

 

 

5.  Ketentuan Umum Dari Produk Akad Wadi’ah 

a. Keuntungan atau kerugian  dari penyaluran dana  menjadi hak milik 

atau ditanggung bank, sedang pemilik dana tidak dijanjikan imblan 

dan tidak menanggung kerugian. Bank dimungkinkan memberikan 

bonus kepada pemilik dana sebagai suatu alternatif untuk menarik 

dana masyarakat tapintidak boleh diperjanjikan dimuka. 

b. Bank harus membuat akad pembukaan rekeninmg yang isinya  

mencangkup izin penyaluran dana yang disimpan dan persyaratan 

lain yang disepakati selama tidak bertentangan dengan prinsip 
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syaraiah. Khusus bagi pemilik rekening giro, bank dapat 

memberikan buku cek, bilyet giro, dan debit card. 

c. Terhadap pembukaan rekening ini bank dapat mengenakan 

pengganti biaya administrasi untuk sekedar menutupi biaya yang 

benar-benar terjadi. 

d. Ketentuan-ketentuan lain yang berkaitan dengan rekening giro dan 

tabungan tetap berlaku selama tidak bertentangan dengan prinsip 

syariah.
46
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BAB III 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

A. Gambaran Umum Bank BNI Syariah 

1. Sejarah Singkat PT. Bank BNI Syariah 

       Tempaan krisis moneter tahun 1997 membuktikan ketangguhan sistem 

perbankan syariah. Prinsip Syariah dengan 3 (tiga) pilarnya yaitu adil, 

transparan dan maslahat mampu menjawab kebutuhan masyarakat terhadap 

sistem perbankan yang lebih adil. Dengan berlandaskan pada Undang-

undangNo.10 Tahun 1998, pada tanggal 29 April 2000 didirikan Unit Usaha 

Syariah (UUS) BNI dengan 5 Kantor Cabang di Yogyakarta, Malang, 

Pekalongan, Jepara dan Banjarmasin. Selanjutnya UUS BNI terus 

berkembang menjadi 28 Kantor Cabang dan 31 Kantor Cabang Pembantu. 

Disamping itu nasabah juga dapat menikmati layanan syariah di Kantor 

Cabang BNI Konvensional (Office Channeling) dengan lebih kurang 1500 

outlet yang tersebar di seluruh wilayah Indonesia. Didalam pelaksanaan 

operasional perbankan, BNI Syariah tetap memperhatikan kepatuhan 

terhadap aspek syariah. Dengan Dewan Pengawas Syariah (DPS) yang saat 

ini diketuai oleh KH. Ma’ruf Amin, semua produk BNI Syariah telah 

melalui pengujian dari DPS sehingga telah memenuhi aturan syariah. 

Di dalam Corporate Plan UUS BNI tahun 2000 ditetapkan bahwa status 

UUS bersifat temporer dan akan dilakukan spin off tahun 2009. Rencana 

tersebut terlaksana pada tanggal 19 Juni 2010 dengan beroperasinya BNI 

Syariah sebagai Bank Umum Syariah (BUS). Realisasi waktu spin off bulan 
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Juni 2010 tidak terlepas dari faktor eksternal berupa aspek regulasi yang 

kondusif yaitu dengan diterbitkannya UU No.19 tahun 2008 tentang Surat 

Berharga Syariah Negara (SBSN) dan UU No.21 tahun 2008 tentang 

Perbankan Syariah. Disamping itu, komitmen pemerintah terhadap 

pengembangan perbankan syariah semakin kuat dan kesadaran terhadap 

keunggulan produk perbankan syariah juga semakin meningkat. 

Untuk cabang BNI Syariah Cabang Bengkulu diresmikan pada bulan April 

2012. September 2013 jumlah cabang BNI Syariah mencapai 64 Kantor 

Cabang, 161 Kantor Cabang Pembantu, 17 Kantor Kas, 22 Mobil Layanan 

Gerak dan 16 Payment Point. 

2. Visi dan Misi PT Bank BNI Syariah 

Sebagai lembaga keuangan yang mencoba untuk membentuk dan 

membangun hubungan baik dengan berbagai masyarakat Indonesia, PT 

Bank BNI Syariah bangga bila upayanya dalam membantu perkembangan 

dan pemberdayaan  masyarakat menjadikan PT Bank BNI Syariah sebagai 

bank pilihan masyarakat. Oleh karena itu PT Bank BNI Syariah mempunyai 

visi dan misi dalam keberlangsungan perusahaannya. 

1. Visi PT Bank BNI Syariah 

“Menjadi Bank Syariah pilihan masyarakat yang unggul dalam 

layanan dan kinerja”. 

2. Misi PT Bank BNI Syariah 

- Memberikan kontribusi positif bagi masyarakat dan peduli kepada 

kelestarian lingkungan. 
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- Memberikan solusi bagi masyarakat untuk kebutuhan jasa perbankan 

syariah. 

- Memberikan nilai investasi yang optimal bagi investor. 

- Menciptakan wahana terbaik sebagai tempat kebanggan untuk berkarya 

dan berprestasi bagi pegawai sebagai perwujudan ibadah. 

- Menjadi acuan tata kelola perusahaan yang amanah. 

3. Struktur Organisasi PT. Bank BNI Syariah Cabang Bengkulu   

Struktur Organisasi BNI Syariah Cabang Bengkulu menggunakan desain 

model horizontal, model ini dibuat dengan menarik garis secara horizontal 

dengan pembagian fungsional masing-masing bersama tugasnya masing-

masing.
5
 

Adapun fungsi pokok masing-masing bagian dalam struktur organisasi 

tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Branch Manager 

a. Mengelola secara optimal sumber daya cabang agar dapat mendukung 

kelancaran operasi cabang. 

b. Mengkoordinir Rencana Kerja dan Anggaran Perusahaan tahun 

cabang.  

c. Menetapkan dan melaksanakan strategi pemasaran produk Bank guna 

mencapai tingkat volume atau sasaran yang telah ditetapkan baik 

pendanaan maupun jasa-jasa.
6
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2. Operational Manager  

a. Menyelenggarakan pelayanan dan pengadministrasian atas transaksi-

transaksi jasa perbakan. 

b. Menyelenggarakan pelaporan transaksi kegiatan jasa-jasa perbankan 

pemupukan dana, posisi likuiditas dan pembiayaan. 

Operational Manager membawahi: 

1. Customer Service Head (CSH)  

2. Financing Adminitration Head (FAH) 

3. Back Office Head (BOH)
7
 

3. Branch Manager controller (BIC) 

a. Membantu kepada cabang dalam melaksanakan fungsi pengawasan 

cabang. 

b. Memelihara kecermatan dan ketelitian dan accounting, informasi 

keuangan serta laporan-laporan lain. 

c. Mendorong dipatuhinya ketepatan atau kebijakan yang digariskan oleh 

kantor pusat, kantor cabang maupun Bank Indonesia.
8
 

 

4. SMEfinancing Head (SFH) 

a. Menyusun target volume sasaran kegiatan kerja dibidang pembiayaan 

produktif. 

b. Menyelenggarakan penelitian potensi ekonomi maupun kegiatan usaha 

setempat. 
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c. Mencari nasabah-nasabah untuk memasarkan produk pembiayaan 

produktif. 

SFH membawahi SMEAccount office (SAO).
9
 

5. Sales Head (SH) 

a. Menyusun target volume sasaran kegiatan kerja dibidang pembiayaan 

konsumtif dan pendanaan.  

b. Menyelenggarakan penelitian potensi ekonomi setempat. 

c. Mencari nasabah-nasabah untuk memasarkan produk pembiayaan 

konsumtif dan produk-produk perbankan lainnya. 

SH membawahi: 

1. Sales office (SO) 

2. Sales assisten (SA)
10

 

6. Processing Head (PH) 

a. Memastikan bahwa semua pembiayaan, penambahan pembiayaan atau 

cross clearing telah mendapatkan persetujuan pejabat yang berwenang 

sesuai dengan limit. 

b. Memastikan kebenaran administrasi atas pembiayaan yang diberikan. 

c. Memastikan bahwa fisik jaminan sesuai dengan nilai dan lokasinya. 

CPH membawahi: 

1. Consumer processing Assistant (CPA) 

2. Collection assistant (CSH)
11

 

7. Costomer service Head (CSH) 
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a. Menyelenggarakan dan melakukan pemantauan layanan. 

b. Menyusun target untuk pencapaian Indeks pelayanan (KP) 

c. Memeriksa aplikasi pembukuan rekening dan transaksi harian. 

CSH membawahi: 

1. Customer Service 

2. Teller.
12

 

8. Financing Adminitration Head (FAH) 

a. Memeriksa mutasi harian 

b. Memastikan kebenaran posting 

c. Menyiapkan penyelenggaraan pengadminitrasiannya. 

OH membawahi: 

1. Financing Adminitration Assistant (FAA) 

2. Operational Assistant (OA)
13

 

9. Back Office Head (BOH) 

a. Mengelola secara optimal fasilitas fisik cabang untuk menunjang 

pelayanan kantor cabang. 

b. Menyediakan dan mensupport kegiatan-kegiatan yang berhubungan 

dengan fasilitas cabang. 

c. Mengawasi dan menyusun penyelenggaraan administrasi asset 

cabang.
14

 

Tabel 1.1 

Daftar Pegawai BNI Syariah Cabang Bengkulu 
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No Nama pegawai Posisi/jabatan 

1 Amirudin Umar Branch manager 

2 Wahyu Kota bumi Operational 

manager 

3 Rachmat putra SMEFH 

4 Novan Zaman  H FAH 

5 Rahmi Andriani Sales head 

6 Rahma Hasanuddin CSH 

7 Novlen PH 

8 Trisnu Edy winata Sales Operational 

9 Adietya muhlizar SMEAO 

10 Fahrul PA 

11 Bella  Anindita putri PA 

12 Ray nandi Pratama CA 

13 Nine Aprilianti FA 

14 Gina erlinda FA 

15 Ruri inayati CS 

16 Ade  Nova subrata PA 

17 Uciany Prastiamukti FAA 

18 Nofrianda karna BOH 

19 Boby Hardiansya P SA 

20 Muhamammad  Arifin Teller 

21 Rapika  Kusmati Teller 

22 Rahmatin Nadia Teller 

23 Helna tri Agustini Teller 

24 Tita Melina ADA 

25 Rahmatin Putrado SA 

26 Diga SME 

27 Mutia Hany BIC 

28 Handriko Trance 

29 Radias sundro Traince 

30 Muhammad  Iqbal OA 

31 Erlin priadi FA 

32 Herman Fauzi DS 

33 Eka  Aprianto Driver 

34 Eka Wartono Driver 

35 Gatra setyo Widaya Driver 

36 Mardiansyah Pelayan 

37 Slamet Santoso Cleaning 

38 Nurdianto Secuty 

39 Komar Iswari Secuty 

40 Miko sutomo Security 

41 Mulyadi kadri Driver 

42 Alvianda Eko Wiranto DS 
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43 Egi Edwin putra Security 

Sumber: Data BNI Syariah Cabang Bengkulu
15

 

4. Produk Penghimpunan Dana BNI Syariah Cabang Bengkulu 

1. Tabungan iB Hasanah 

Tabungan dengan berbagai fasilitas transaksi E-Banking. Tabungan 

iB hasanah menurut para bankir BNI syariah adalah: Simpanan 

transaksional yang penarikannya hanya dapat dilakukan 

menggunakan syarat tertentu, tidak dapat ditarik dengan cek/giro. 

Tabungan iB hasanah merupakan simpanan dalam bentuk mata 

uang rupiah yang dikelola berdasarkan prinsip syariah dengan akad 

Mudharabah Muthalaqah atau simpanan berdasarkan akad 

Wadiah. 

Fasilitas yang dimiliki: 

a. Tersedia pilihan dengan akad Mudharabah atau Wadiah. 

b. Bebas biaya administrasi bulanan untuk akad Wadiah 

c. Buku tabungan 

d. BNI Syariah card silver 

e. Aoutodebet untuk pembayaranberbagai tagihan atau setoran 

bulanan tabungan iB hasanah dan tabungan iB Thi hasanah 

f. Dijamin oleh LPS (lembagan penjamin simpanan) 

g. Dapat dijadikan agunan pembiayaan.
16

 

h.  

                                                           
15

PT.BNI SyariahCabang Bengkulu 
16

Brosur BNI Syariah 
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2. Tabungan iB Prima Hasanah 

Tabungan bagi nasabah “High Network’’dengan bagi hasil yang 

lebih Komplit. Tabungan dengan manfaat lebih berupa fasilitas 

transaksi E-Bankingdan fasilitas executive loungebandara yang 

telah bekerjasamadengan BNI  syariah,simpanan transaksi yang 

ditunjukkan bagi nasabah  prima 

BNI syariah,yang dikelola berdasarkan prinsip syariah dengan akad 

Mudrabah Muthlaqah. 

Fasilitas yang dimiliki : 

a. Buku Tabungan  

b. BNI syariah card gold dengan limit transaksi penarikan tunai di ATM 

transaksi lebih besar. 

c. Excecutive lounge dibandara yang kerja sama dengan BNI syariah 

d. Aoutodebet untuk pembayaran berbagai tagihan atau setoran bulan 

tabungan iB hasanah dan tabungan iB THI hasanah. 

e. Dijamin oleh LPS (lembaga penjamin simpanan) 

f. Dapat dijadikan agunan pembiayaan.
17

 

3. Tabungan iB Bisnis Hasanah 

Tabungan dengan informasi transaksi dan mutasi rekening yang 

lebih detail, bagi hasil yang kempetitif serta berbagai fasilitas transaksi E-

Banking. 
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Fasilitas yang dimiliki: 

a. Buku tabungan 

b. BNI syariah card gold dengan limit transaksi penarikan tunai dan 

transfer lebih besar. 

c. Executive laouge dibandara yang bekerja sama dengan BNI syariah. 

d. Autodebet untuk pembayaran berbagai tagihan atau setoran bulanan 

tabungan iB hasanah dan tabungan iB dan tabungan iB THI hasanah. 

e. Dijamin oleh LPS (lembaga penjaminan) 

f. Dapat dijadikan agunan pembiayaan. 

4. Tabungan iB THI Hasanah 

Tabungan untuk perencanaan perjalanan haji yang di kelola secara 

syariah dengan sistem setoran bebas atau bulanan dan 

terekomendasi dengan SISKOHAT Kementrian Agama sehingga 

proses mendapatkan nomor porsi haji jadi lebih mudah. 

Fasilitas yang dimiliki: 

a. Buku tabungan 

b. Autokredituntuk setoran bulanan dari rekening tabungan iB 

Hasanah/Bisnis Hasanah/Prima Hasanah. 

c. Perlindungan asuransi kecelakaan diri.
18

 

5. Tabungan iB Tapenas Hasanah 

                                                           
18
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Tabungan untuk perencanaan masa depan dengan sistem setoran bulanan 

dan manfaat untuk membantu menyiapkan rencana masa depan seperti 

rencana liburan, ibadah umrah, pendidikan ataupun rencana lainnya.  

Fasilitas yang dimiliki: 

a. Buku tabungan. 

b. Tersedia pilihan jangka waktu minimal 1(satu) tahun dan maksimal 18 

(delapan belas) tahun. 

c. Autokredit untuk setoran bulanan dari rekening tabungan iB hasanah.
19

 

6. Tabungan iB Tunas Hasanah 

Tabungan yang diperuntukkan bagi anak-anak dan pelajar yang berusia 

dibawah umur 17 tahun. Tabungan ini disertai dengan kartu ATM atas 

nama anak dan SMS notifikasi. 

Fasilitas yangdimiliki: 

a. ATM atas nama anak dengan maksimal transaksi Rp.500.000,-/hari 

b. Layanan transaksi perbankan secara elektronik 

c. Layanannotifikasi transaksi via SMS kepada orang tua anak 

d. ATM dapat digunakan sebagai kartu debit di mesinEDC BNI. 

e. Setoran dapat dilakukan melalui cash deposito machine (CDM).
20

 

7. Giro iB Hasanah 

Simpanan dalam mata uang rupiah yang dikelola dalam prinsip 

syariah dengan alat pembayaran berupa cek dan bilyet giro. 

Fasilitas yang dimiliki: 

                                                           
19

Brosur BNI Syariah 
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a. Tersedia buku cek dan bilyet giro. 

b. Tersedia dalam pilihan beberapa mata uang: Rupiah dan US Dollar 

c. Online, dan kemudahan bertransaksi untuk penyetoran maupun 

penarikan uang tunai di 239 Outlet regular BNI Syariah dan 

penyetoran uang tunai dilebih dari 1.500 kantor BNI dengan layanan 

syariah diseluruh indonesia. 

d. Fasilitas Intercity Clearing, memberikan kemudahan penarikan 

cek/bilyet giro dari bank-bank seluruh indonesia. 

8. Deposito iB Hasanah 

Investasi berjangka yang ditujukan bagi nasabah perorangan dan 

perusahaan-perusahaan. Pengelola dana disalurkan melalui pembiayaan 

yang sesuai dengan prinsip syariah dan memberikan bagi hasil yang 

kompetitif sesuai dengan akad. 

Fasilitas yang dimiliki: 

a. Bilyet Deposito 

b. Tersedia berbagai pilihan mata uang (Rupiah dan USD) dan jangka 

waktu (1, 3, 6, dan 12 bulan) untuk sistem kapitalisasi jangka waktu 

yang tersedia 6 dan 12 bulan. 

c. Tersedia pilihan perpanjangan secara otomatis (Automatic Roll 

Over/ARO)dan tidak otomatis (Non Automatic Roll Over/ARO) pada 

saat jatuh tempo.
21
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Strategi Pemasaran Produk Wadi’ah Pada BNI Syariah KC Bengkulu 

       Bank  syariah selain untuk menyalurkan dana, Bank syariah juga 

mempunyai tujuan untuk meningkatkan nasabah, persaingan dalam industri 

perbankan semakin ketat, menuntut Bank mampu menyusun strategi 

pengembangan produk yang tepat yang sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan nasabahnya. 

       Berikut ini peneliti mengemukakan hasil penelitian tentang Strategi 

Pemasaran Produk Wadi‟ah pada BNI Syariah KC Bengkulu. Strategi  

pemasaran diperlukan pada sebuah lembaga keuangan syariah seperti BNI 

Syariah. Persaingan antara BNI Syariah dengan Bank lainnya tentu membuat 

masing-masing Bank memiliki strategi dan komunikasi pemasaran produk 

yang menarik khususnya pada strategi marketing public relation dan 

promotion dalam mendapatkan banyak nasabah. 

       Strategi pemasaran produk-produk pada Bank BNI Syariah dimulai 

dengan langkah awal identifikasi masalah kebutuhan dan keinginan nasabah 

terhadap pelayanan. Dalam mencapai tujuan PT. Bank BNI Syariah Cabang 

Bengkulu menciptakan strategi pemasaran produk yang cukup baik dan 

mampu bersaing dengan lembaga keuangan lainnya. Cara yang dilakukan 

Bank BNI Syariah dalam memasarkan produk-produk yang dimilikinya, salah 

satunya adalah memasarkan produk seperti produk wadi‟ah atau simpanan 

wadi‟ah. 
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       Salah satu produk yang ditawarkan BNI syariah adalah  produk wadi‟ah 

yang merupakan tabungan yang berupa titipan, di mana dalam transaksinya 

tidak dikenakan biaya apaupun.
47

 

       Berdasarkan hasil wawancara pada BNI Syariah bersama Bapak Diga 

Paragus Putra Mardika selaku Customer service (CS) mengungkapkan bahwa 

: 

“Dalam meningkatkan produk produk wadi‟ah kami menggunakan 

strategi promosi, seperti dari mulut ke mulut, media, atau pun sosilisasi  

ke sekolah-sekolah. Nasabah biasanya datang sendiri ke kantor  dan kami 

menawarkan akad wadi‟ah, nasabah tersebut tertarik untuk memahami  

dan mengetahui produk akad wadiah, dan dari situ nasabah akan 

menyampaikan kembali kepada anggota keluarga, tetangga,atau pun 

kolega kerjanya tentang bahwa dalam akad tersebut ditidak dikenakan 

potongan biaya ataupun bagi hasil. Kalau uang kita Rp.1.000.000  

walaupun tidak digunakan dalam saru tahun masih akan tetap 1.000.000 

itulah dan tidak akan berkurang.” 

       Strategi promosi merupakan salah satu  kegiatan marketing mix  dan 

merupakan kegiatan utama dalam pemasaran produk wadi‟ah di BNI Syariah 

Kantor Cabang Bengkulu. Dalam kegiatan ini  setiap Bank/perusahaan 

berusaha untuk mempromosikan  seluruh produk atau jasa yang dimilikinya 

baik langsung maupun tidak langsung.
48

 

       Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Diga Paragus Putra Mardika  

menjabat sebagai Customer Service (CS) di BNI Syariah Kantor Cabang 

Bengkulu tentang promosi yang  sudah dilakukan diantaranya sebagai berikut 

: 

                                                           
47

 Wawancara, Handriko Saputra (Operasional Asisten) BNI Syariah Cabang Bengkulu 

tanggal 28 Agustus 2019 
48

Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT. Raja Grafindi Persada, 2003), h. 213 
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       Yang dimana promosi dilakukan dengan cara langsung dan tidak 

langsung untuk mempengaruhi nasabah agar lebih tertarik dengan produk 

yang ditawarkan dan nasabah percaya dan pada akhirnya timbul minat 

terhadap suatu produk yang ditawarkan seperti produk wadi‟ah. Dalam 

menghadapi persaingan Bank BNI Syariah Cabang Bengkulu juga melakukan 

kegiatan seperti: 

a. Sosialisasi 

Sosialisasi merupakan cara pertama yang digunakan untuk 

memperkenalkan produk wadi‟ah untuk membuat agar nasabah  

tertarik  dengan produk yang ditawarkan tersebut. Sosialisasi 

ditawarkan di sekolah, instansi-instansi pemerintahan maupun swasta. 

Selain dipromosikan di sekolah-sekolah dan instansi-instansi, 

sosialisasi juga dilakukan pada saat ini melalui secara tatap muka atau 

perorangan (Personal Selling) dengan mengajak orang-orang untuk 

mengtahui dan tertarik menggunakan wadi‟ah. 

Contohnya seperti sosialisasi yang telah dilakukan oleh bank BNI 

Syariah KC Bengkulu di Yayasan Al Hasanah, SMPI Al Hasanah,dan 

SMPIT Khairunnas Bengkulu. 

b. Melalui Media 

Promosi yang dilakukan juga melalui media. Melalui media 

jangkauannya lebih luas dan lebih efisien, media yang digunakan 
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melalui banner, media massa yang  berupa iklan dikoran, brosur, 

internet/ website dan sebagainya
49

 

       Setiap perusahaan dalam menjalankan aktifitas usaha, memerlukan 

strategi pemasaran yang pada dasarnya menunjukan bagaimana sasaran 

pemasaran dari produk yang dihasilkan tersebut dapat tercapai. 

Kebijaksanaan perusahaan dalam memilih produk yang akan dipasarkan 

amat berpengaruh pada penetuan strategi, harga, dan promosi yang akan 

dilakukan agar berhasil dalam melaksanakan fungsi pejualan dalam bidang 

pengembangan dan pemasaran. Pemilihan barang atau produk yang tept 

untuk dikembangkan dan dipasarkan atau sesuai dengan pembeli atau daya 

beli konsumen akan menguntungkan perusahaan yang dicapai akan dapat 

di petanamkan atau ditingkatkan  demi kelangsungan hidup perusahaan.
50

 

B. Dampak  Strategi Pemasaran Produk Wadi’ah Pada BNI Syariah KC 

Bengkulu 

       Berdasarkan hasil wawancara pada BNI Syariah bersama Bapak Diga 

Paragus Putra Mardika selaku Customer service (CS) , diketahui  bahwa 

dampak strategi pemasaran produk wad‟iah pada BNI Syariah Cabang 

Bengkulu memiliki dampak positif. Dimana Bapak Diga Paragus Putra 

Mardika menjelaskan dengan adanya strategi pemasaran produk yang 

dilakukan membuat banyak nasabah tertarik dengan produk wadi‟ah yang 

ditawarkan. Bapak Diga Paragus Putra mardika mengungkapkan bahwa : 

                                                           
49

Wawancara, Diga Paragus Putra Mardika (Customer Service) pada tanggal 28 Agustus 

2019. 
50

 Wawancara, Diga Paragus Putra Mardika (Customer Service) pada tanggal 28 Agustus 

2019. 
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“Dengan adanya strategi pemasaran produk yang kami lakukan membuat  

banyak nasabah tertarik untuk menabung di Bank BNI Syariah Cabang 

Bengkulu. Dengan promosi yang kami lakukan, nasabah mungkin 

berpikir bahwa BNI Syariah Cabang Bengkulu merupakan satu-satunya 

Bank yang memberikan fasilitas dan dalam transaksinya tidak 

menggunakan biaya administrasi atau biaya potongan saat melakukan 

produk wadi‟ah tersebut.”
51

 

Tabel. 2.1 

Perkembangan Jumlah Nasabah Produk Wadi’ah dari tahun 2016 

hingga 2018 

 

No  Tahun  Jumlah Nasabah Prosentase  

1 2016 44217 73,31% 

2 2017 45756 75,01% 

3 2018 50449 76,56% 

Sumber : Wawancara dengan Bpk. Diga Paragus Putra Mardika selaku 

Customer Service BNI Syariah Cabang Bengkulu pada hari Rabu 

tanggal 28 Agustus 2019 pukul 16.00 WIB. 

 

       Berdasarkan data di atas dapat dilihat bahwa perkembangan nasabah pada 

produk  wadi‟ah mengalami peningkatan setiap tahunnya. Pada tahun 2016 

jumlah nasabahnya 73,31% sebesar 44217, kemudian pada tahun 2017  

bertambah 75,01%  yakni sebanyak 45756 , dan pada tahun 2018 terjadi 

peningkatan jumlah nasabah yang  cukup baik  sebesar 76,56% yakni 

sebanyak 50449 nasabah. 

       Peningkatan ini terjadi dikarenakan sosialisasi yang selalu di lakukan 

oleh bank BNI syariah, seperti sosialisasi yang telah dilakukan Yayasan Al 

Hasanah, SMPI Al Hasanah,dan SMPIT Khairunnas Bengkulu dilakukan di 

                                                           
51

 Wawancara, Bapak Diga Paragus Putra Mardika (Customer Servise) BNI Syariah 

Cabang Bengkulu tanggal 28 Agustus 2019 
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sekolah-sekolah menjadikan 3 sekolah tersebut sebagai nasabah tetap untuk 

bank BNI Syariah, dengan demikian nasabah pada bank BNI Syariah akan 

meningkat. 

  Bank BNI Syariah dengan visinya “Menjadi bank syariah pilihan 

masyarakat yang unggul dalam layanan dan kinerja” menciptakan beberapa 

produk untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Salah satu produk 

keunggulan Bank BNI Syariah adalah produk akad wadi‟ah. Diantara produk 

tabungan lainnya, produk ini mendominasi dari pada produk tabungan lain di 

Bank BNI Syariah Cabang Bengkulu yang komposisinya  sampai 90%. 

Produk ini mengalami kenaikan yang sangat pesat. Jika dilihat dari table 

diatas dapat dikatakan bahwa perkembangan produk akad wadi’ah  

mengalami pertumbuhanyang cukup baik. Peningkatan ini terjadi dikarenakan 

masyarakat puas terhadap pelayanan yang diberikan BNI Syariah  dengan 

persyaratan yang mudah dan masyarakat puas dengan fasilitas yang 

diberikan.  

C. Pembahasan 

       Berdasarkan data yang diperoleh penulis melalui observasi dan 

wawancara untuk penelitian ini, maka dapat diuraikan dibawah ini mengenai 

Strategi Pengembngan Produk Wadi‟ah pada BNI Syariah Kantor Cabang 

Bengkulu dalam berupaya meningkatkan jumlah Nasabah. Persaingan antara 

BNI Syariah dengan Bank Lainya tentu membuat masing-masing Bank 

memiliki strategi dan komunikasi pengembangan dan pemasaran yang 

menarik khususnya pada bagian marketing public relation dan promotion. 
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Sehingga diperlukan strategi pengembangan produk dan jasapa Bni Syariah 

Kantor Cabang Bengkulu. 

       Strategi pengembangan dan pemasaran pada umumnya menggunakan 

marketing mix dalam meningkatkan jumlah nasabah tetapi yang digunakan  

oleh BNI Syari,ah Kantor Cabang Bengkulu dalam memasarkan produk 

wadi,ah hanya melakukan strategi promosi. Promosi yang dilakukan seperti 

melakukan  atau mengikuti pemeran, melakukan personal selling dan 

penanganan terhadap nasabahnya saja. BNI Syariah Kantor Cabang Bengkulu 

dalam meningkatkan jumlah nasabah, Bank lebih efektif menjelaskan 

wadi‟ah karena dengan cara bertatap muka dengan nasabah langsung, karena 

dengan cara bertatap muka, nasabah lebih cepat mengerti dan memahami  

produk wadi‟ah dan bagi nasabah yang terpenting ingin cepat dan kepastian 

dalam melakukan pembiayaan. 

       Adapun strategi yang digunakan oleh BNI Syariah Kantor Cabang 

Bengkulu yaitu Strategi Promosi melalui sosialisasi dan media sosial, agar 

masyarakat mengenal produk-produk yang ada di BNI Syariah terutama pada 

produk wadi‟ah. Dengan adanya strategi tersebut jumlah nasabah pada Bank 

BNI Syariah Cabang Bengkulu mengalami peningkatan dari tahun ke 

tahun.Sehingga menimbulkan dampak positif bagi pihak Bank BNI Syariah 

dan nasabahnya. 

       Selain strategi promosi produk wadi‟ah BNI Syariah Cabang Bengkulu 

juga memiliki strategi pemasaran lainnya dalam memasarkan produk yang 

tujuannya untuk membantu perusahaan dalam hal meningkatkan kegiatan 
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usaha member kemudahan dalam mengontrol dan mengawasi kegiatan dan 

pemasaran dari sebuah perusahaan.
52

 

        Adapun strategi lainnya yang digunakan BNI Syariah dalam 

memasarkan produknya, yaitu : 

1. Strategi Produk 

       Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada 

pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau 

dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, 

tempat organisasi dan gagasan atau buah pikiran.
53

  

       Produk berdasarkan definisi dari Philip Kotler yaitu segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam pasar untuk dapat 

diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Karena merupakan suatu 

penawaran meka produk juga sering disebut tawaran pasar.
54

  

       Setiap perusahaan dalam menjalankan aktivitas usaha, 

memerlukan strategi pemasaran yang pada dasarnya menunjukan 

bagaimana sasaran pemasaran dari produk yang di hasilkan dapat 

tercapai. Produk adalah hal terpenting yang perlu diperhatikan 

dalam strategi bauran pemasaran, karena tanpa adanya produk, 

strategi bauran pemasaran lainnya yang tidak dilakukan.  
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 Sofyan Ansauri, Manajemen Pemasaran: Dasar Konsep dan Straregik,… h.76 
53

 Sofyan Ansauri, Manajemen Pemasaran: Dasar Konsep dan Straregik,… h.200 
54

 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran : Analisis Pemasaran dan Pengendalian, 

(Jakarta: PT. Erlangga, 1996), h. 125 
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2. Strategi Harga 

       Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 

menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsure lainnya 

hanya unsure biaya saja. Walaupun penetapan harga merupakan 

persoalan yang penting, masih banyak perusahaan yang kurang 

sempurna dalam menangani permasalahan penetapan harga 

tersebut. Karena menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga 

mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta share 

pasar yang dapat dicapai oleh perusahaan.
55

 

      Harga adalah sejumlah nilai yang di pertukarkan untuk 

memproses suatu produk, sejumlah uang (kemudian ditambah 

sejumlah barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa 

kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya. Philip 

Kotler menyatakan bahwa harga adalah satu-satunya unsur dalam 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan penjualan.
56

 

3. Tempat (Place) 

       BNI Syariah Cabang Kota Bengkulu memiliki letak yang 

sangat strategis dekat dengan kawasan pusat perbelanjaan, 

perkantoran serta universitas dan sekolah. Sehingga memiliki jalan 

yang mudah di akses dan di jangkau. Akses yang mudah di jangkau 

dengan menggunakan berbagai alat transportasi, baik kendaraan 

umum atau kendaraan pribadi. 
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 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, Dasar Konsep dan Strategi,… h. 223 
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 Kasmir , Manajemen Perbankan. (ed.1 cet. 4; Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

2003), h. 213 
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        Hal ini menjadikan BNI Syariah dapat dengan lancar 

memasarkan produk-produknya. Di samping dari pemilihan 

lokasiyang tepat, PT. BNI Syariah Cabang Bengkulu juga 

mendesain kantor tempat bertransaksi secara langsung dengan 

nasabah sesuai dengan perkembangan zaman, yaitu dengan konsep 

minimalis. 

       Produk  wadi‟ah BNI Syariah Kantor Cabang Bengkulu sudah 

meningkat, produk wadi‟ah pada umumnya sudah banyak dikenal oleh 

masyarakat kota Bengkulu. Tetapi dengan banyaknya persaingan antar Bank 

khususnya Bank Syariah membuat perkembangan jumlah nasabah di BNI 

Syariah Kantor Cabang Bengkulu, mengalami kenaikan tiap tahunnya tetapi 

kenaikan yang dilihat belum terlalu signifikan hanya kisaran 20%-30% tiap 

tahunnya. 

       Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Diga  Paragus Putra 

Mardika yang menjabat sebagai Customer Service (CS) di BNI Syariah KC 

Bengkulu, penulis mengetahui bahwa kurangnya strategi pemasaran yang 

dilakukan PT. BNI Syariah KC Bengkulu secara berkelanjutan atau kontinu, 

sehingga nasabah banyak belum mengerti tentang produk yang ditawarkan 

dan mengakibatkan minat nasabah agak berkurang. Dalam hal ini Bapak Diga 

juga mengatakan bahwa mereka akan lebih giat lagi dalam memasarkan 

produknya agar nasabah makin tertarik dengan produk yang mereka 

tawarkan. Untuk  kedepannya BNI Syariah KC Bengkulu juga akan 
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merencanakan penambahan strategi atau strategi baru dalam memasarkan 

produk-produknya.
57
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Wawancara, Diga Paragus Putra Mardika (Customer Service) BNI Syariah Cabang 

Bengkulu tanggal 28 Agustus 2019 



72 
 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

       Berdasarkan pembahasan yang telah penulis lakukan mengenai 

Strategi Pemasaran Produk Wadi‟ah pada BNI Syariah Kantor 

Cabang Bengkulu, dapat disimpulkan bahwa : 

1. Strategi pemasaran produk wadi‟ah yang dilakukan oleh Bank BNI 

Syariah Kantor Cabang Bengkulu yaitu Strategi Promosi, agar 

masyarakat mengetahui dan mengenal produk-produk yang ada di BNI 

Syariah terutama pada produk wadi‟ah.  

2. Dampak yang ditimbulkan dari strategi pemasaran produk wadi‟ah  

yaitu memiliki dampak positif bagi pihak Bank BNI Syariah maupun 

bagi nasabahnya. Karena dengan diterapkannya strategi pengembangan 

produk wadi‟ah jumlah nasabah dari tahun ketahun mengalami 

peningkatan setiap tahunnya yaitu pada tahun 2016 jumlah nasabahnya 

73,31% sebesar 44217, kemudian pada tahun 2017  bertambah 75,01%  

yakni sebanyak 45756 , dan pada tahun 2018 terjadi peningkatan 

jumlah nasabah yang  cukup baik  sebesar 76,56% yakni sebanyak 

50449 nasabah. 

B. Saran 

Setelah melakukan penelitian dan analisis data, maka saran-

saran yang dapat peneliti berikan adalah sebagai berikut: 
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1. Bagi Lembaga, penelitian ini  menunjukan bahwa strategi promosi 

yang digunakan oleh Bank BNI Syariah Cabang Bengkulu  dalam 

memasarakan produknya sudah memberikan dampak positif dengan 

meningkatkan jumlah nasabah produk wadi‟ah dan telah mencapai 

tujuan yang di inginkan oleh Bank BNI Syariah. 

Bagi penelitian selanjutnya, alangkah baiknya agar memperluas lagi 

pembahasan dan variabel yang digunakan. 
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