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Abstract

This study aims to analyze the marketing strategies implemented by Bank Muamalat Jombang
Branch in increasing public interest in the iB Hijrah Haji Savings product. Although various
studies have discussed Islamic banking marketing strategies, studies on the effectiveness of the
iB Hijrah Haji Savings marketing strategy at the branch office level, particularly at Bank
Muamalat Jombang Branch. This study uses a qualitative approach with field research. Data
were obtained through interviews, observations, and documentation of relationship managers
and employees of Bank Muamalat Jombang Branch. Data analysis was conducted using the
Miles and Huberman model which includes data reduction, data presentation, and drawing
conclusions. The results show that Bank Muamalat Jombang Branch implements various
marketing strategies, including establishing cooperation with related institutions, conducting
personal approaches to potential customers, and utilizing social media as a promotional tool.
Public interest in the iB Hijrah Haji Savings product is influenced by the ease of the registration
process, recommendations from close friends, and a high level of trust in the bank. These
strategies have been proven to increase the number of iB Hijrah Haji Savings account openings
and provide customer satisfaction. The findings of this study provide practical implications for
Bank Muamalat in designing more effective, adaptive, and digital-based marketing strategies to
increase public interest in sharia hajj savings products.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan Bank Muamalat
Cabang Jombang dalam meningkatkan minat masyarakat terhadap produk Tabungan iB Hijrah
Haji. Meskipun berbagai penelitian telah membahas strategi pemasaran perbankan syariah,
kajian mengenai efektivitas strategi pemasaran Tabungan iB Hijrah Haji pada tingkat kantor
cabang, khususnya di Bank Muamalat Cabang Jombang. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian lapangan (field research). Data diperoleh melalui
wawancara, observasi, dan dokumentasi terhadap relationship manager dan karyawan Bank
Muamalat Cabang Jombang. Analisis data dilakukan menggunakan model Miles dan Huberman
yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa Bank Muamalat Cabang Jombang menerapkan berbagai strategi
pemasaran, antara lain menjalin kerja sama dengan lembaga terkait, melakukan pendekatan
personal kepada calon nasabah, serta memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi. Minat
masyarakat terhadap produk Tabungan iB Hijrah Haji dipengaruhi oleh kemudahan proses
pendaftaran, rekomendasi dari orang terdekat, serta tingginya tingkat kepercayaan terhadap
bank. Strategi tersebut terbukti mampu meningkatkan jumlah pembukaan rekening Tabungan iB
Hijrah Haji dan memberikan kepuasan bagi nasabah. Temuan penelitian ini memberikan
implikasi praktis bagi Bank Muamalat dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif,
adaptif, dan berbasis digital guna meningkatkan minat masyarakat terhadap produk tabungan
haji syariah.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Minat Masyarakat, Tabungan Haji
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A. PENDAHULUAN

Ibadah haji merupakan rukun Islam kelima yang wajib dilaksanakan oleh setiap
Muslim yang mampu secara fisik, mental, dan finansial. Selain sebagai bentuk ibadah,
pelaksanaan haji memerlukan perencanaan keuangan yang matang karena biaya
penyelenggaraannya relatif tinggi. Kondisi tersebut mendorong masyarakat untuk
mempersiapkan dana haji sejak dini melalui berbagai produk tabungan haji yang
disediakan oleh lembaga keuangan syariah (Utami et al., 2023; Halim et al., 2023).

Indonesia sebagai negara dengan jumlah penduduk Muslim terbesar di dunia
memiliki potensi yang sangat besar dalam pengembangan produk tabungan haji
syariah. Tingginya minat masyarakat untuk menunaikan ibadah haji tercermin dari
jumlah daftar tunggu (waiting list) yang telah mencapai sekitar 5,3 juta calon jemaah,
dengan masa tunggu keberangkatan yang bervariasi antara 11 hingga 47 tahun di
berbagai daerah. Kondisi ini menunjukkan bahwa masyarakat memerlukan
perencanaan keuangan jangka panjang.

Sebagai pelopor bank syariah di Indonesia, Bank Muamalat memiliki posisi
strategis dalam ekosistem haji nasional. Bank Muamalat melayani lebih dari 650 ribu
calon jemaah haji, memiliki pangsa pasar sekitar 59% pada segmen haji khusus,
sekitar 13% pada haji reguler, dengan pangsa pasar gabungan sekitar 18,8%. Selain
itu, hingga Juli 2025, pendaftaran porsi haji melalui Bank Muamalat mengalami
pertumbuhan  39% dibandingkan tahun sebelumnya, yang menunjukkan
meningkatnya kepercayaan masyarakat terhadap layanan tabungan haji syariah.
Meskipun demikian, meningkatnya jumlah bank syariah yang menawarkan produk
tabungan haji menyebabkan persaingan dalam memperoleh nasabah semakin ketat.
(Marsondang et al., 2019).

Beberapa penelitian terdahulu Aulia et al. (2021) menunjukkan bahwa tingginya
biaya haji menjadi tantangan utama sehingga produk tabungan haji berperan sebagai
solusi dalam perencanaan keuangan masyarakat. Penelitian lainnya menitikberatkan
pada bauran pemasaran maupun kualitas pelayanan dalam meningkatkan minat
nasabah. Namun, penelitian yang secara khusus menganalisis efektivitas strategi
pemasaran melalui personal selling, kerja sama strategis, dan pemanfaatan media
sosial pada produk Tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat Cabang Jombang
masih terbatas. Kebaruan penelitian ini terletak pada analisis efektivitas strategi
pemasaran syariah yang mengintegrasikan pendekatan personal selling, kerja sama
kelembagaan, dan media sosial. Penelitian ini tidak hanya mengidentifikasi strategi
yang diterapkan, tetapi juga menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi
keberhasilan strategi tersebut.

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi
pemasaran yang diterapkan oleh Bank Muamalat Cabang Jombang dalam
meningkatkan minat masyarakat terhadap produk Tabungan iB Hijrah Haji. Hasil
penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi akademik bagi pengembangan
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kajian pemasaran perbankan syariah serta menjadi masukan praktis bagi Bank
Muamalat dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif dan adaptif terhadap
kebutuhan masyarakat.

B. LANDASAN TEORI
1. Strategi Pemasaran

Strategi memainkan peran krusial dalam menjaga keberlangsungan sebuah
perusahaan dengan memastikan bahwa target. Dengan strategi yang tepat sebuah
organisasi akan memiliki perlengkapan yang lebih baik untuk memitigasi berbagai
tantangan dan masalah, baik yang muncul dari sumber internal maupun eksternal.
Dalam konteks bisnis, strategi merepresentasikan integrasi antara perencanaan dan
tindakan tegas dalam mengelola serta mengoptimalkan sumber daya organisasi demi
menjamin pencapaian tujuan korporasi melalui metode-metode spesifik (Slamet,
2018).

Strategi pemasaran menguraikan langkah-langkah yang harus diambil
perusahaan untuk mencapai sasarannya, baik dalam jangka pendek, menengah,
maupun panjang . Menurut Kotler, strategi pemasaran adalah pola pikir yang
digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Hal ini mencakup strategi
spesifik untuk pasar sasaran, pemosisian (positioning), bauran pemasaran (marketing
mix), dan alokasi anggaran pemasaran. Tujuan dari strategi pemasaran perusahaan
untuk merealisasikan target pemasarannya. Menurut Peter Drucker, aktivitas
pemasaran bertujuan untuk mengetahui dan memahami pelanggan sedalam mungkin
sehingga sesuai kebutuhan mereka dan mampu menarik pembeli (Mirna et al., 2024).

Penerapan strategi pemasaran dapat bervariasi sesuai dengan tujuan dan
karakteristik perusahaan (Suhadi et al., 2023). Berikut adalah beberapa bentuk
penerapan strategi pemasaran yang sering digunakan:

1) Personal selling sebuah strategi pemasaran tujuannya guna menyampaikan
informasi produk kepada pelanggan.

2) Mass selling merupakan media komunikasi untuk menyebarluaskan informasi
kepada publik secara serentak, yang sering kali mencakup iklan di televisi,
radio, dan media cetak umum.

3) Periklanan sebuah promosinya perusahaan dengan komunikasi non-pribadi
dengan mengalokasikan biaya khusus, misalnya melalui iklan di media massa,
jasa agen periklanan, lembaga nirlaba, atau individu pembuat poster.

4) Direct marketing didefinisikan sebagai proses ketika suatu perusahaan atau
organisasi mengirim pesan pemasaran secara langsung ke segmen audiens
target melalui berbagai saluran komunikasi.

5) Inbound marketing memiliki dampak signifikan terhadap perkembangan
teknologi informasi yang dapat menghasilkan informasi terkini.
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Hubungan antara strategi pemasaran dan minat masyarakat sangatlah kuat,
karena penggunaan strategi yang tepat dapat menangkap perhatian dan meningkatkan
keinginan konsumen untuk membeli suatu produk. Pemasaran yang baik melibatkan
berbagai taktik yang dirancang untuk meningkatkan kesadaran (awareness),
menciptakan daya tarik emosional, dan membangun kepercayaan di kalangan
konsumen (Suparwo & Tristyantie, 2020).

Keberhasilan suatu strategi pemasaran dapat diukur dari seberapa besar
dampaknya terhadap niat beli masyarakat, yang merupakan indikator penting dari
minat. Semakin baik suatu strategi pemasaran diimplementasikan, semakin besar
kemungkinan meningkatnya minat masyarakat terhadap produk yang ditawarkan.
Fenomena ini membentuk sebuah siklus di mana pemasaran yang efektif
menghasilkan minat yang lebih besar, yang pada gilirannya dapat mendorong
peningkatan penjualan dan membangun loyalitas pelanggan.

Berdasarkan berbagai pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa bertujuan
meningkatkan jumlah nasabah, tetapi juga mengedukasi masyarakat mengenai produk
yang sesuai dengan prinsip syariah. Oleh karena itu, strategi seperti personal selling
kerja sama kelembagaan, dan pemanfaatan media sosial menjadi pendekatan yang
relevan.

2. Minat Masyarakat

Menurut Kamus Umum Bahasa Indonesia minat didefinisikan sebagai
kecenderungan hati yang tinggi terhadap sesuatu atau gairah (keinginan). Minat
bersumber dari dalam diri individu karena adanya rasa ketertarikan terhadap sesuatu
yang ingin mereka capai. Minat masyarakat sering kali berfungsi sebagai indikator
vital bagi perusahaan dan pemasar dalam merancang strategi pemasaran, karena
memahami apa yang menarik perhatian publik membantu dalam menciptakan produk
atau layanan yang lebih relevan dan memikat. Lebih jauh lagi, minat masyarakat
memengaruhi perilaku konsumen, termasuk keputusan pembelian dan loyalitas merek
(Indah Maharani et al., 2024).

Motivasi yang memengaruhi minat masyarakat terhadap produk tabungan haji
dibentuk pengaruh sosial dari lingkungan sekitar, termasuk teman dan keluarga. Minat
berfungsi sebagai penggerak keinginan individu, penguat motivasi, dan sumber
tindakan internal yang mendorong seseorang untuk berperilaku sesuai dengan tujuan
tertentu dalam perilaku mereka sehari-hari (Silalahi J Gloria, 2020).

Menurut Slameto, minat dapat diukur melalui beberapa indikator, yaitu perasaan
senang, tingkat ketertarikan, dan tingkat keterlibatan. Berikut adalah indikator-
indikator dari minat tersebut:

1) Ketertarikan: Berhubungan dengan dorongan terhadap suatu objek, orang,
aktivitas, atau pengalaman emosional yang dipicu oleh aktivitas tersebut.
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2) Perasaan Senang: Perasaan senang terhadap suatu objek akan membangkitkan
minat dalam diri individu dan dapat menciptakan keinginan untuk menjaga
atau melestarikan objek tersebut.

3) Keterlibatan: Keterlibatan individu dengan suatu objek dapat membuat mereka
merasakan kegembiraan dan kesediaan untuk berpartisipasi dalam kegiatan
yang berkaitan dengan objek tersebut.

Minat masyarakat terhadap bank syariah juga memiliki dampak signifikan
terhadap keberlanjutan operasional bank-bank tersebut. Semakin tinggi minat
masyarakat terhadap produk dan layanan bank syariah, semakin besar peluang bank
tersebut untuk menghasilkan laba dan menjaga keberlangsungan bisnis. Sebaliknya,
jika minat masyarakat rendah, bank syariah akan menghadapi kesulitan dalam
mempertahankan eksistensinya dan mencapai tujuan keberlanjutan (Ulfah et al.,
2020).

Berdasarkan berbagai pendapat tersebut, minat masyarakat dapat dipahami
sebagai ketertarikan dan keinginan terhadap suatu produk . Dalam penelitian ini,
minat masyarakat tercermin dari ketertarikan calon nasabah untuk membuka
Tabungan iB Hijrah Haji setelah memperoleh informasi mengenai produk dan strategi
pemasaran yang dilakukan Bank Muamalat.

3. Tabungan Haji

Menabung merupakan perilaku merencanakan masa depan dan mempersiapkan
diri menghadapi berbagai kondisi yang tidak terduga. Tabungan haji dan umrah
merepresentasikan program dikembangkan oleh bank syariah di Indonesia, yang
bertujuan membantu pria dan wanita Muslim yang berniat menunaikan ibadah haji
atau umrah namun menghadapi kendala finansial, sehingga memungkinkan mereka
memanfaatkan program ini untuk membayar biaya perjalanan secara angsuran
(Hasanah & Sitohang, 2020).

Secara fundamental, tujuan utama dari tabungan haji mencakup dua aspek
krusial bagi calon jemaah. Pertama, layanan ini dirancang untuk memfasilitasi
masyarakat dalam perencanaan keuangan yang sistematis guna menunaikan ibadah
haji di masa depan (Munte et al., 2024). Kedua, produk ini berfungsi untuk membantu
nasabah dalam mempersiapkan Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji (BPIH) sekaligus
menyederhanakan proses pendaftaran haji daring (online) yang terintegrasi langsung
dengan Kementerian Agama.

Dalam praktiknya, akad (kontrak) memainkan peran yang sangat penting dalam
kehidupan sehari-hari, khususnya bagi masyarakat Muslim. Secara umum, akad dapat
dipahami sebagai kesepakatan antara dua belah pihak yang dilakukan melalui proses
1jab (penawaran) dan gabul (penerimaan). Hubungan hukum yang timbul dari 1jab dan
qabul yang sah menurut syariat, sehingga menimbulkan konsekuensi atau akibat
hukum tertentu.
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Produk Tabungan iB Hijrah Haji di Bank Muamalat menggunakan akad Wadiah
Yad Dhamanah, yaitu perjanjian penitipan di mana nasabah bertindak sebagai penitip
dan bank sebagai penerima titipan. Bank bertanggung jawab untuk menjamin
keamanan dana yang disetorkan oleh calon jemaah haji.

Pengelolaan dana tabungan ini tidak dilakukan secara langsung oleh bank,
melainkan oleh Badan Pengelola Keuangan Haji (BPKH) sebagai lembaga resmi
pengelolaan keuangan haji di Indonesia. Konsekuensinya, bank berfungsi sebagai
perantara dalam proses setoran, sementara dana tersebut tetap berada di bawah
pengawasan otoritas resmi dan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah (Sudrajat &
Sa’adah, 2022).

Berdasarkan uraian tersebut, Tabungan iB Hijrah Haji merupakan produk
simpanan syariah yang dirancang untuk membantu masyarakat mempersiapkan biaya
penyelenggaraan ibadah haji secara bertahap melalui akad yang sesuai dengan prinsip
syariah.

C. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif, yaitu metode yang digunakan
untuk memahami suatu fenomena secara alamiah tanpa melakukan eksperimen.
Menurut Sugiyono dalam penelitian kualitatif peneliti berfungsi sebagai instrumen
utama yang mengumpulkan sekaligus menganalisis data; oleh karena itu, peneliti
harus turun langsung ke lapangan untuk memahami kondisi yang sebenarnya.

Penelitian ini dilaksanakan di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang
Pembantu (KCP) Jombang, Jawa Timur, pada tanggal 15 juli 2025. Jumlah informan
dalam peneitian ini sebanyak 2 orang. Jenis penelitian yang digunakan adalah
penelitian lapangan (field research). Menurut Suryana, penelitian lapangan dilakukan
dengan mengumpulkan informasi langsung dari individu yang terlibat dalam atau
mengetahui masalah yang sedang dipelajari, yaitu responden dan informan. Data dapat
diperoleh melalui berbagai teknik seperti kuesioner, observasi, wawancara, dan
metode lainnya.

Dalam studi ini, peneliti menggunakan dua jenis sumber data: data primer, yang
terlibat langsung dalam proses pengumpulan data melalui wawancara, observasi, atau
penyebaran kuesioner dan data sekunder, yang diperoleh dari sumber-sumber yang
telah tersedia sebelumnya, guna memastikan hasil penelitian lebih lengkap dan
komprehensif (Sulung & Muspawi, 2024). Dengan menggabungkan kedua jenis data
tersebut, peneliti dapat menghasilkan analisis yang lebih mendalam dan objektif
mengenai strategi pemasaran yang diterapkan.

Selanjutnya, teknik analisis data menggunakan model analisis dari Matthew B.
Miles dan A. Michael Huberman, yang terdiri dari reduksi data (data reduction),
penyajian data (data display), dan penarikan kesimpulan/verifikasi (conclusion
drawing/verification). Reduksi data melibatkan proses merangkum dan menyusun
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kembali data mentah yang diperoleh, termasuk catatan observasi, transkrip
wawancara, arsip, dan materi empiris lainnya. Penyajian data merujuk pada
pengumpulan informasi yang terorganisir dan ringkas yang memungkinkan
perumusan kesimpulan dan penentuan tindakan selanjutnya. Terakhir, penarikan
kesimpulan melibatkan verifikasi temuan dengan mencari bukti pendukung dari data
lapangan; jika konsisten, maka kesimpulan tersebut dianggap kredibel.

D. HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Hasil

a) Implementasi Strategi Pemasaran Bank Muamalat Untuk Menarik Minat
Masyarakat dalam Menabung Tabungan iB Hijrah Haji

Sebagai entitas yang berada di bawah pengelolaan langsung Badan Pengelola
Keuangan Haji (BPKH), Bank Muamalat menawarkan produk tabungan haji
dengan berbagai keunggulan kompetitif. Salah satu daya tarik utamanya adalah
kebijakan saldo minimal yang sangat terjangkau; jika sebelumnya saldo bisa
mencapai nol rupiah setelah porsi haji didaftarkan, kini nasabah hanya perlu
menyisakan saldo sebesar Rp100.000. Proses pendaftarannya pun dirancang lebih
praktis, di mana calon jemaah hanya perlu datang sekali ke Kantor Kementerian
Agama (Kemenag) untuk langsung memperoleh porsi haji, meskipun masa tunggu
tetap mengikuti regulasi resmi yang berlaku.

Namun, di tengah kemudahan tersebut persaingan antar bank syariah dalam
menawarkan produk tabungan haji kini semakin intens. Meskipun pendaftaran haji
saat ini sudah dapat dilakukan secara daring (online), efektivitas pemasaran digital
masih terbatas pada segmen tertentu. Bank masih menghadapi kesulitan dalam
menjangkau calon nasabah lansia yang kurang familiar dengan teknologi. Di sisi
lain, masa tunggu haji yang lama serta tren kenaikan biaya haji turut menjadi faktor
pertimbangan berat yang memengaruhi minat masyarakat.

Menyikapi dinamika tersebut, Bank Muamalat berupaya memperluas
jangkauan dan menumbuhkan basis nasabahnya melalui strategi pemasaran yang
proaktif. Inisiatif ini meliputi penandatanganan Perjanjian Kerja Sama (PKS) dan
Nota Kesepahaman (MoU) dengan mitra strategis seperti Bank Perekonomian
Rakyat Syariah (BPRS) dan Koperasi Syariah. Bank juga melakukan sosialisasi
intensif dengan instansi pemerintah daerah serta terlibat langsung dalam
komunitas masyarakat, seperti kelompok pengajian dan lingkaran arisan.

Pendekatan "jemput bola" ini terbukti efektif dalam memperluas cakupan
layanan dan memperkuat citra bank sebagai lembaga keuangan syariah yang
berkelanjutan. Dengan mengimplementasikan metode pemasaran terpadu yang
mencakup direct selling, earned media, point-of-purchase, hingga pemasaran
internet Bank Muamalat menjadikan kolaborasi dengan Kelompok Bimbingan
Ibadah Haji (KBIH) sebagai strategi utama karena peran vital mereka dalam
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menjangkau calon jemaah. Sinergi ini semakin diperkuat dengan pembentukan
kantor layanan di lokasi Kemenag sebagai pusat pendaftaran haji, serta promosi
aktif melalui media sosial, khususnya Instagram, untuk meningkatkan visibilitas
dan interaksi dengan masyarakat luas.

b) Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat Terhadap Produk
Tabungan iB Hijrah Haji

Setiap kebijakan perbankan syariah senantiasa membawa keuntungan
sekaligus tantangan tersendiri. Dalam konteks pendaftaran haji, masa tunggu yang
lama sering kali dianggap sebagai kendala utama yang memengaruhi minat
masyarakat untuk membuka tabungan iB Hijrah Haji. Namun, di balik tantangan
tersebut, terdapat keuntungan signifikan berupa kemudahan proses pendaftaran
setelah seluruh persyaratan terpenuhi. Bahkan, regulasi saat ini memungkinkan
anak-anak berusia 12 tahun untuk didaftarkan oleh orang tua mereka.

Faktor minat masyarakat ini tidak lepas dari pengaruh kepercayaan diri dan
motivasi pribadi secara internal, serta dorongan eksternal berupa rekomendasi dari
keluarga atau teman. Fenomena ini sangat terlihat di daerah pedesaan, di mana
masyarakat cenderung saling berbagi informasi mengenai pilihan bank terbaik
untuk menitipkan dana haji mereka. Komunikasi mulut ke mulut ini terbukti
metode pemasaran paling efektif karena berlandaskan pada kepercayaan antar
individu dan testimoni pengalaman pribadi yang autentik.

Menanggapi pola perilaku masyarakat tersebut, Bank Muamalat memasarkan
produk tabungan haji dengan strategi yang berfokus pada ketertarikan sukarela
nasabah yang didasari oleh rasa percaya. Bank Muamalat menekankan pada
penyediaan informasi yang komprehensif mengenai segala manfaat produk.
Ketika calon nasabah berniat membuka tabungan, petugas bank akan memberikan
penjelasan menyeluruh mengenai seluruh keunggulan yang ditawarkan.
Pendekatan edukatif ini bertujuan agar calon nasabah mendapatkan gambaran
yang jelas dan utuh sebelum mengambil keputusan, sehingga mereka merasa yakin
dan benar-benar memahami nilai manfaat yang mereka dapatkan demi kelancaran
ibadah ke Tanah Suci.

¢) Efektivitas Strategi Pemasaran Bank Muamalat
Keberhasilan strategi pemasaran Bank Muamalat diukur berdasarkan
peningkatan jumlah nasabah baru yang mendaftar setiap bulannya. Kenaikan
jumlah pendaftaran setelah implementasi strategi pemasaran mengindikasikan
efektivitas dari strategi tersebut. Sebaliknya, penurunan jumlah pemohon
menunjukkan bahwa strategi tersebut tidak efektif dan memerlukan evaluasi.
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1)

Tabel 1. Jumlah Nasabah Produk Tabungan Haji Bank Muamalat Jombang 2025

Januari 24
Februari 17
Maret 27
April 15
Mei 22
Juni 36
Juli 92
Agustus 22
September 26

Sumber data : sistem SISKOHAT

Berdasarkan Tabel 1, narasi data tidak hanya menunjukkan fluktuasi angka,
melainkan menggambarkan analisis tren yang dipengaruhi oleh momentum sosial
keagamaan dan peluncuran program pemasaran khusus:

Lonjakan Tertinggi pada Bulan Juli (92 Nasabah): Puncak pertumbuhan pendaftaran
terjadi sangat masif pada bulan Juli. Berdasarkan verifikasi data lapangan, lonjakan ini
dipicu oleh kepulangan kloter jemaah haji tahun berjalan ke tanah air. Momen ini
dimanfaatkan secara agresif oleh tim marketing dengan menggelar program "Jemput
Jemaah dan Edukasi Keluarga" di tingkat kecamatan, dipadukan dengan testimoni
langsung dari jemaah yang baru pulang. Hal ini secara instan memicu efek kepercayaan
psikologis sosial (earned media) di lingkungan tetangga/kerabat jemaah untuk segera
membuka tabungan.

2) Penurunan Drastis pada Bulan April (15 Nasabah): Penurunan pendaftaran pada
bulan April terjadi karena bertepatan dengan masa bulan Ramadan. Pada periode ini,
orientasi pengeluaran finansial masyarakat pedesaan dan sub-urban di Jombang
secara masif bergeser ke arah pemenuhan kebutuhan konsumsi hari raya dan mudik,
sehingga alokasi dana untuk investasi jangka panjang seperti tabungan haji
mengalami kontraksi temporer.

Beberapa nasabah Bank Muamalat telah menggunakan produk tabungan haji
yang secara resmi terhubung. Penggunaan sistem SISKOHAT saat mendaftar haji
membantu memastikan layanan yang efisien dan terpercaya, sekaligus
memberikan jaminan kepada calon jamaah bahwa mereka sudah terdaftar secara
sah dalam sistem haji.(Nuraini & Manunggal, 2023).

Pendekatan penjualan personal (personal selling) dan kemitraan dengan sekutu
strategis berkontribusi secara signifikan terhadap pertumbuhan pendaftaran
nasabah. Lebih jauh lagi, evaluasi efektivitas mencakup tingkat kepuasan nasabah
terhadap produk tabungan haji serta langkah-langkah proaktif yang diambil oleh
bank untuk memenuhi dan melampaui ekspektasi nasabah. Hal ini dicapai dengan
menyediakan layanan responsif yang ditaati secara ketat sesuai dengan prinsip-
prinsip Syariah.
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2. Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Bank Muamalat Cabang Jombang
menerapkan berbagai strategi pemasaran untuk meningkatkan kerja sama dengan
Bank Perekonomian Rakyat Syariah (BPRS), koperasi syariah, Kelompok Bimbingan
Ibadah Haji (KBIH), pembukaan layanan di lingkungan Kementerian Agama
(Kemenag), pendekatan personal (personal selling).

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran Bank Muamalat
mengintegrasikan pendekatan langsung dengan pemanfaatan media digital.
Pendekatan langsung memberikan kesempatan kepada calon nasabah untuk
memperoleh informasi secara lengkap mengenai produk Tabungan iB Hijrah Haji,
sedangkan media sosial berperan dalam memperluas jangkauan informasi kepada
masyarakat. Kombinasi kedua strategi tersebut mampu meningkatkan efektivitas
pemasaran.

Temuan ini sejalan dengan teori Kotler dan Keller yang menyatakan bahwa
strategi pemasaran merupakan upaya perusahaan dalam menciptakan nilai bagi
konsumen melalui penentuan pasar sasaran, komunikasi pemasaran, serta
penyampaian manfaat produk. Bertujuan memperoleh nasabah baru, tetapi juga
membangun kepercayaan masyarakat melalui pelayanan yang transparan, edukatif,
dan sesuai dengan prinsip syariah. Oleh karena itu, pendekatan personal selling
menjadi strategi yang efektif.

Selain itu, kerja sama dengan KBIH dan pembukaan layanan di lingkungan
Kementerian Agama menjadi strategi yang mampu meningkatkan akses masyarakat
terhadap layanan Tabungan iB Hijrah Haji. Kehadiran layanan Bank Muamalat di
lokasi yang berkaitan langsung dengan penyelenggaraan ibadah haji memberikan
kemudahan bagi masyarakat untuk memperoleh informasi sekaligus melakukan
pendaftaran haji. Strategi tersebut memperkuat kredibilitas Bank Muamalat karena
masyarakat cenderung lebih percaya terhadap layanan yang terintegrasi dengan
lembaga resmi penyelenggara ibadah haji.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Maulana et al. (2022) yang
menyatakan bahwa kerja sama antara perbankan syariah dengan Kelompok
Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) mampu meningkatkan efektivitas pemasaran produk
tabungan haji melalui kemudahan akses informasi bagi calon jemaah. Temuan ini juga
memperkuat penelitian Khairan (2024) yang menunjukkan bahwa strategi direct
selling dan kemitraan strategis mampu memperluas jangkauan pasar serta
meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap produk perbankan syariah. Namun
demikian, penelitian ini memiliki kebaruan karena tidak hanya mengidentifikasi
strategi pemasaran yang diterapkan, tetapi juga menganalisis efektivitas integrasi
antara personal selling, kerja sama kelembagaan.

Penelitian ini juga menunjukkan bahwa dipengaruhi oleh kemudahan layanan,
tingkat kepercayaan, serta rekomendasi dari keluarga maupun lingkungan sekitar.
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Kemudahan setoran awal, tidak adanya biaya administrasi, dan proses pendaftaran
yang sederhana menjadi faktor yang mendorong masyarakat memilih produk tersebut.
Hal tersebut diperkuat oleh hasil wawancara dengan Relationship Manager Bank
Muamalat Cabang Jombang yang menyatakan:

"Calon nasabah di desa biasanya datang setelah mendengar rekomendasi dari
keluarga atau tetangga. Promosi paling efektif memang lewat cerita dan pengalaman
pribadi mereka."

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa masih menjadi media promosi yang
sangat efektif, khususnya pada masyarakat pedesaan. Kepercayaan yang dibangun
melalui pengalaman nyata dari keluarga maupun lingkungan sekitar lebih mudah
memengaruhi keputusan masyarakat dibandingkan promosi yang bersifat komersial.
Temuan ini mendukung pendapat Flavian dan Guinaliu yang menyatakan bahwa
kepercayaan merupakan faktor utama yang memengaruhi hubungan antara konsumen
dengan penyedia jasa. Oleh karena itu, transparansi informasi, pelayanan yang baik.

Pemanfaatan media sosial juga memberikan kontribusi positif terhadap
efektivitas strategi pemasaran Bank Muamalat Cabang Jombang. Media sosial
dimanfaatkan sebagai sarana promosi dan edukasi kepada masyarakat mengenai
manfaat Tabungan iB Hijrah Haji, prosedur pembukaan rekening, serta pentingnya
perencanaan keuangan haji sejak dini. Hasil wawancara dengan Relationship Manager
Bank Muamalat Cabang Jombang menunjukkan bahwa:

"Kami menerapkan berbagai strategi pemasaran, tapi pendekatan langsung ke KBIH
dan pembukaan kantor di Kemenag terbukti paling efektif. Promosi lewat media sosial
seperti Instagram juga sangat membantu meningkatkan visibilitas."

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa media sosial tidak dimaksudkan untuk
menggantikan pendekatan langsung, melainkan menjadi strategi pendukung yang
mampu memperluas jangkauan informasi kepada masyarakat. Melalui media sosial,
Bank Muamalat dapat menyampaikan informasi produk secara lebih cepat, interaktif,
dan efisien sehingga meningkatkan kesadaran (awareness) masyarakat. Mengenai
pemanfaatan media sosial sebagai alat pemasaran perbankan syariah yang
menyimpulkan bahwa media sosial mampu meningkatkan respons masyarakat,
memperluas jangkauan promosi, dan mendukung efektivitas komunikasi pemasaran
apabila dipadukan dengan edukasi yang berkelanjutan (Solihah & Kunci, 2026).

Efektivitas strategi pemasaran diukur melalui peningkatan jumlah pembukaan
rekening Tabungan iB Hijrah Haji, bertambahnya nasabah baru setiap bulan, serta
tingginya tingkat kepuasan nasabah terhadap pelayanan yang diberikan. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang mengombinasikan personal selling,
kemitraan strategis, kemudahan layanan, dan pemanfaatan media digital telah mampu
mencapai tujuan Bank Muamalat.
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E. KESIMPULAN

Strategi pemasaran Cabang Bank Muamalat Jombang dalam tabungan iB Hijrah
Haji secara efktif bertumpu pada formula bauran pemasaram proaktif yang
memadukan keunggulan fungsional produk (Akad Wadiah, saldo minimal rendah)
dengan penetrasi kultural langsung (personal selling) ke KBIH dan Kemenag. Faktor
pemicu minat menabung didominasi oleh ikatan kepercayaan komunal (word-of-
mouth). Kinerja strategi ini terbukti andal, yang dicerminkan oleh lonjakan tren
pendaftaran jemaah baru pada bulan Juli 2025 mencapai 92 nasabah berkat
pemanfaatan momentum kepulangan haji.

Implikasi Teoritis dalam oenelitian ini untuk memperkaya literatur manajemen
pemasaran perbankan syariah bahwa di era disrupsi digital, variabel loyalitas dan
minat menabung pada segmen keagamaan tertentu masih ditentukan oleh keintiman
komunikasi interpersonal (relationship marketing) dan kekuatan reputasi
kelembagaan syariah, bukan semata-mata kecanggihan antarmuka teknologi.

Implikasi Praktis & Rekomendasi:

1. Bagi Bank Muamalat Jombang: Manajemen disarankan untuk merancang fitur
aplikasi mobile banking yang menyediakan mode simplifikasi khusus lansia
(elderly-friendly user interface), sehingga proses pemantauan saldo setoran oleh
jemaah sepuh dapat dilakukan dengan asistensi minimal, serta memperluas
alokasi CSR ke program edukasi literasi keuangan syariah bebas riba di pondok
pesantren mitra.

2. Keterbatasan & Rekomendasi Riset Selanjutnya: Penelitian ini terbatas pada
ruang lingkup satu kantor cabang pembantu dengan metode kualitatif deskriptif.
Peneliti selanjutnya direkomendasikan untuk melakukan kajian kuantitatif
eksplanatori berskala makro dengan melibatkan variabel tingkat pendapatan
nasabah dan kualitas pelayanan mobile banking secara meluas di seluruh cabang
Jawa Timur.
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