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ABSTRAK

Strategi Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur Dalam
Meningkatkan Pemahaman Tentang Produk Tabungan IB
Hijrah Rencana (Studi Kasus Pada Masyarakat Gunung
Alam RT 03 Alun-Alun Kota Arga Makmur)

Oleh Sari Ramadanti, NIM: 1811140181.

Tujuan dalam penelitian ini yaitu untuk mengetahui faktor-
faktor yang menyebabkan masyarakat Gunung Alam RT 03 alun-
alun kota Arga Makmur belum memahami produk tabungan 1B
hijrah rencana dan untuk mengetahui strategi Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dalam meningkatkan pemahaman
tentang produk tabungan IB hijrah rencana pada masyarakat Gunung
Alam RT 03 alun-alun kota Arga Makmur. Peneliti menggunakan
jenis penelitian lapangan dengan metode kualitatif dengan
pendekatan kualitatif deskriptif, dengan sumber data primer dan
teknik pengumpulan data yang digunakan adalah. Observasi,
wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan
adalah reduksi data dan display data. Dari hasil penelitian dan
pembahasan ditemukan bahwa ada beberapa faktor penyebab
kurangnya pemahaman masyarakat diantaranya faktor ekonomi yang
kurang mencukupi, faktor sosial/lingkungan yang saling
mempengaruhi, faktor pendidikan dan pengalaman yang minim, dan
faktor informasi yang terbatas. Dan strategi yang digunakan
diantaranya kegiatan sosialisasi yang rutin dilakukan, kegiatan
edukasi yang rutin dilakukan, kegiatan edukasi dan bimbingan yang
sedia setiap saat serta kegiatan bagi-bagi dorprice/hadiah untuk
lebih menarik minat nasabah dan masyarakat yang belum menjadi
nasabah.

Kata Kunci: Strategi, Meningkatkan Pemahaman, IB Hijrah
Rencana



ABSTRACT

Strategy of Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur in
Increasing Understanding of IB Savings Products
Hijrah Plans (Case Study on Mountain People
Alam RT 03 Arga Makmur City Square)

By Sari Ramadanti, NIM: 1811140181.

The purpose of this study is to find out the factors that cause
the people of Gunung Alam RT 03 Arga Makmur town square not to
understand the 1B savings product hijrah plan and to find out the
strategy of Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur in
increasing understanding of the IB savings product hijrah plan in
Gunung Alam community RT 03 Arga Makmur town square.
Researchers used this type of field research with qualitative methods
with a descriptive qualitative approach, with primary data sources
and data collection techniques used were. Observation, interview,
and documentation. The data analysis technique used is data
reduction and data display. From the results of the research and
discussion, it was found that there are several factors causing the
lack of public understanding including insufficient economic factors,
social/environmental factors that influence each other, minimal
education and experience factors, and limited information factors.
And the strategies used include routine socialization activities,
routine educational activities, educational and guidance activities
that are available at any time as well as doprice/gift distribution
activities to attract more customers and the public who are not yet
customers.

Keywords: Strategy, Improving Understanding, IB Hijrah Plan
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan Lembaga Keuangan saat ini telah
mengalami banyak perubahan. Setiap lembaga keuangan
dihadapkan dengan masalah mengenai pemasaran maka dari
itu, dapat merumuskan rencana strategi pemasaran
kompetitif yang efektif, perusahaan perlu mendapatkan
sejauh mungkin  segala sesuatu mengenai pesaingnya.
Perusahaan harus terus menerus membandingkan produk,
harga, saluran dan promosi miliknya dengan milik
pesaingnya. Dengan cara ini perusahaan akan dapat
menemukan kekurangan atau keunggulan kompetitif yang
ada, dan dapat melakukan kampanye yang kuat terhadap
pesaing dan bila perlu dapat menyiapkan pertahanan yang
kuat terhadap aksi pesaing.

Banyak perusahaan berlomba-lomba membuat strategi
pemasaran untuk menarik pelanggannya, hal tersebut juga
terjadi pada industri perbankan, termasuk perbankan syariah.
Strategi pemasaran mempunyai peranan penting untuk
keberhasilan usaha perusahaan umumnya dan bidang
pemasaran Kkhususnya. Strategi pemasaran harus dapat

! Abbas Afnan, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Hijrah
Rencana Pada Bank Muamalat Cabang Manado”. Jurnal Administrasi Bisnis
Vol.8 No.1. tahun 2019, hal.55.



memberi gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang
akan dilakukan perusahaan dalam menggunakan setiap
kesempatan atau peluang pada beberapa pasar sasaran.

Setiap bank syariah memiliki berbagai macam-macam
produk yang disediakan atau ditawarkan sesuai pada
kebutuhan masyarakat. Di dalam penawaran suatu produk
akan timbul persaingan pada bank-bank syariah dan
perlu adanya suatu strategi dalam melakukan pemasaran. Hal
ini dilakukan agar masyarakat mengetahui dan berminat
untuk mengambil manfaat dari produk-produk yang
ditawarkan sesuai dengan kebutuhan. Walaupun potensi
pengembangan perbankan syariah di Indonesia sangat besar
namun tidak diikuti dengan kemampuan bank syariah untuk
menciptakan loyalitas nasabahnya untuk menabung di bank
syariah awal 2019, market share perbankan syariah nasional
hanya mampu mencapai 5,94%.” Berdasaran survei awal
yang dilakukan, dengan melihat jumlah angka nasabah
produk tabungan ib hijrah rencana yang dimiliki oleh Bank
Muamalat yang terbilang masih sedikit, maka disinilah
strategi meningkatkan pemahaman sangat dibutuhkan untuk
mempengaruhi para masyarakat yang belum menggunakan
produk Tabungan IB Hijrah Rencana ini sehingga dengan
demikian maka jumlah angka nasabah dapat meningkat

2 Novika, Soraya, "Market Share Perbankan Syariah Kuartal-I 2019
Turun". diakses 2 Desember 2021. https://www.alinea.id/bisnis/market-share-
perbankan-syariah-kuartal-i-2019-turun-b1XeF9j1v.



dikarenakan strategi meningkatkan pemahaman yang
dilakukan oleh pihak bank berhasil dan mampu menarik
minat nasabah.®

Salah satu produk yang diciptakan oleh Bank Muamalat
KCP Kota Arga Makmur adalah produk tabungan IB Hijrah
Rencana, tabungan dengan setoran rutin setiap bulan yang
tidak dapat di ambil (sewaktu-waktu) untuk mewujudkan
keinginan  nasabah untuk melanjutkan  pendidikan,
melangsungkan pernikahan, beribadah haji atau berwisata,
membayar uang muka rumah, membeli kendaraan, berkurban
saat idul adha, mempersiapkan pension atau hari tua.

Dengan diciptakannya produk tabungan IB Hijrah
Rencana, diharapkan menjadi solusi perencanaan keuangan
syariah bagi mereka yang hendak menabung namun juga
hendak memenuhi kebutuhan atau perencanaan dimasa yang
akan datang. Sehingga nasabah perlu menabung untuk masa
depannya dan untuk perlindungan asuransi jiwa ditempat
berbeda. Dengan adanya kegiatan sosialisasi dan promosi
yang sesuai diharapkan agar masyarakat mengetahui tentang
produk tabungan IB Hijrah Rencana ini. Karena banyaknya
persaingan antar bank saat ini, maka Bank Muamalat KCP
Kota Agra Makmur harus memiliki strategi pemasaran
tabungan IB Hijrah Rencana, dengan proses meningkatkan

pemahaman yang dapat menarik minat.

® Novika, Soraya, "Market Share Perbankan Syariah Kuartal-1 2019
Turun"......(diakses 2 Desember 2019).



Bank Muamalat KCP Arga Makmur dalam menjual
produknya kepada nasabah yaitu dengan membagi pasar
menjadi beberapa jenis sesuai dengan keinginan dan kriteria
pihak bank dan dapat mempermudah pihak bank dalam
menetukan nasabah sasarannya. Salah satu produk yang
dipasarkan oleh Bank Muamalat KCP Arga Makmur yaitu
tabungan Hijrah Rencana yang dipersembahkan bagi nasabah
perseorangan untuk mewujudkan impian dimasa depan
melalui jalan syariah.menawarakan beragam produk
perbankan kepada masyarakat. Secara garis besar produk
yang ditawarkan oleh perbankan syariah menjadi tiga bagian
besar, yaitu: Produk penghimpunan dana (funding), produk
penyaluran dana (financing), produk jasa (service). Setiap
Bank Syariah Mandiri memiliki bermacam-macam produk
yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan masyarakat.*

Di dalam menawarkan produknya maka terjadi
persaingan antara bank yang lainnya seperti dengan bank
konvesional sehingga perlu adanya strategi di dalam
pemasaran masing-masing bank tersebut. Hal ini agar
masyarakat mengetahui dan berminat untuk mengambil
manfaat dari produk-produk yang ditawarkan sesuai dengan
kebutuhannya. Di samping itu strategi pemasaran yang
diterapkan harus ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan

perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut Bank

* Andi S Soekotjo, Kepala Cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur, Wawancara Langsung, 23 Juni 2022.



Muamalat KCP Arga Makmur dalam menjual produknya
kepada nasabah yaitu dengan membagi pasar menjadi
beberapa jenis sesuai dengan keinginan dan kriteria pihak
bank dan dapat mempermudah pihak bank dalam menetukan
nasabah sasarannya.

Salah satu produk yang dipasarkan oleh Bank Muamalat
KCP Arga Makmur yaitu tabungan hijrah rencana yang
dipersembahkan  bagi nasabah perseorangan  untuk
mewujudkan impian di masa depan melalui jalan syariah.
Perkembangan tersebut tidak berdampak terhadap tingkat
pemahaman masyarakat tentang produk Bank Muamalat
Indonesia terutama produk tabungan 1B Hijrah Rencana hal
ini menjadi permasalahan di Bank Muamalat KCP Arga
Makmur dan berdasarkan observasi awal ke masyarakat
Gunung Alam RT 03 Alun- alun Kota Arga Makmur yang
lokasi nya lumayan dekat dengan bank Muamalat tapi
masyarakat masih minimnya pemahaman dan belum
mengerti pada produk tabungan IB Hijrah Rencana.

Berdasarkan observasi yang dilakukan peneliti kepada
pihak Kepala Cabang Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur diketahu bahwa bank sudah pernah melakukan
kegiatan sosialisasi kepada masyarakat Gunung Alam kota
Arga Makmur seperti menjelaskan perbedaan bank syariah
dan konvensional, menjelaskan berbagai macam jenis

tabungan yang dimiliki dan membagikan browsur kepada



masyarakat agar masyarakat dapat memilih produk yang
mereka perlukan, dalam kegiatannya pihak bank memberikan
informasi lebih tentang tabungan IB Hijrah Rencana
dikarenakan tabungan tersebut masih jarang digunakan oleh
masyarakat, hanya sedikit masyarakat yang memiliki
tabungan IB Hijrah rencana. Dari adanya kegiatan sosialisasi
yang dilakukan, pihak bank berharap agar lebih banyak
masyarakat yang menjadi nasabah tabungan IB Hijrah

Rencana sebagai tabungan mereka untuk masa depan.

Oleh karena itu penulis tertarik untuk meneliti masalah
ini dan mengangkat judul “Strategi Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dalam meningkatkan
pemahaman Tentang Produk Tabungan IB Hijrah Rencana
(Studi kasus Pada Masyarakat Gunung Alam RT 03 Alun-
alun Kota Arga Makmur)”.

Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas maka
peneliti merumuskan masalah ini adalah sebagai berikut :

1. Apa saja faktor-faktor yang menyebabkan masyarakat
Gunung Alam RT 03 alun-alun kota Arga Makmur belum
memahami produk tabungan IB hijrah rencana ?

2. Bagaimana strategi Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur dalam meningkatkan pemahaman tentang produk
tabungan IB hijrah rencana pada masyarakat Gunung
Alam RT 03 alun-alun kota Arga Makmur?



C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian ini adalah adalah sebagai
berikut :

1. Untuk mengetahui apa saja faktor-faktor yang
menyebabkan masyarakat Gunung Alam RT 03 alun-alun
kota Arga Makmur belum memahami produk tabungan IB
hijrah rencana.

2. Untuk mengetahui strategi Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur dalam meningkatkan pemahaman
tentang produk tabungan IB hijrah rencana pada
masyarakat Gunung Alam RT 03 alun-alun kota Arga

Makmur.

D. Kegunaan Penelitian

1. Kegunaan Teoritis
Bagi mahasiswa menambah pengetahuan dalam
Strategi Bank Muammalah Indonesia KCP Arga
Makmur dalam meningkatkan pemahaman Tentang
Produk Tabungan IB Hijrah Rencana, serta menjadi
masukan yang berguna untuk penelitian selanjutnya.
Bagi dosen dan guru penelitian ini diharapkan bisa
menghasikan pemikiran yang nantinya dapat dijadikan
tambahan literatur khasanah keilmuan serta dapat
memberikan konstribusi dalam hal Strategi Bank

Muamalah Indonesia KCP Arga Makmur dalam



meningkatkan pemahaman Tentang Produk Tabungan 1B
Hijrah Rencana (Studi kasus Pada Masyarakat Gunung
Alam RT 03 Alun-alun Kota Agra Makmur). Serta bagi
akademik pembaca, penelitian ini diharapkan dapat
menjadi meningkatkan pemahaman Tentang Produk
Tabungan IB Hijrah Rencana Pada Masyarakat Gunung
Alam RT 03 Alun-alun Kota Agra Makmur.
2. Kegunaan Praktis
a. Bagi Bank Muamalah Indonesia KCP Arga Makmur
Diharapkan dapat menjadi bahan masukan yang
dalam hal antisipasi untuk meningkatkan pemahaman
Tentang Produk Tabungan IB Hijrah Rencana Pada
Masyarakat Gunung Alam RT 03 Alun-alun Kota Arga
Makmur.
b. Bagi Masyarakat
Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan
sebagai sumber informasi tentang produk tabungan 1B
hijrah rencana dan bisa menggunakan jasa produk
tersebut.

E. Penelitian Terdahulu
1. Skripsi oleh Erniwati, Judul “Analisis Pemahaman
Nasabah Terhadap Produk Bank Syariah Muamalat
Indonesia KCP Gajah Mada Medan”, Prodi Ekonomi

Pembangunan Fakultas Ekonomi. Rumusan masalah



dalam penelitian ini adalah analisis tingkat pemahaman
nasabah terhadap produk bank yang ditawarkan seperti
produk mudharabah, musyarakah, ijarah, murabahah,
dan wadi’ah. Metode yang digunakan dalam peneitian ini
adalah analisis deskriptif dengan menggunakan program
komputer SPSS  wversi  16.0. Hasil  penelitian
menyimpulkan bahwa nasabah hanya memahami produk-
produk yang mereka gunakan saja, pihak bank kurang
melakukan sosialisasi tentang produk yang mereka
tawarkan sehingga nasabah tidak terlalu paham terhadap
produk-produk yang ditawarkan bank.®> Adapun perbedaan
penelitian di atas dengan penelitian yaitu, penelitian di
atas terfokus pada strategi bersaing strategi pemasaran
sedangkan peneliti lebih fokus pada pemahaman Tentang
Produk Tabungan IB Hijrah Rencana dan persamaan
dengan penelitian yaitu sama-sama meneliti nasabah dan
masyarakat.

2. Skripsi olen Akhmad Nurasikin, Judul “Strategi
Pemasaran Warung Mikro Bank Syari’ah Mandiri
(BSM) Cabang Kendal”, Prodi Ekonomi Islam Fakultas
Syari’ah dan Ekonomi Islam. Rumusan masalah dalam
penelitian ini adalah bagaimana implikasi dari strategi
pemasaran warung mikro BSM Cabang Kendal. Metode

® Eriwati, “Analisis Pemahaman Nasabah Terhadap Produk Bank
Syariah Muamalat Indonesia KCP Gajah Mada Medan”, Skripsi, Prodi
Ekonomi Pembangunan Fakultas Ekonomi, (Medan, 2012).



yang digunakan adalah metode penelitian kualitatif
deskriptif yang sebagian hasilnya memberikan gambaran
berupa kata-kata dan bukan angka-angka. Hasil penelitian
menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan
berimplikasi positif terhadap kemajuan usaha para
nasabahnya, serta mengalami peningkatan prestasi yang
cukup baik berawal pada kehadirannya 11 November
2011 sampai dengan akhir April 2013. ° Pesamaan
penelitian terdahulu dengan penelitian yang dilakukan
oleh peneliti adalah sama-sama membahas tentang bank
mualamah dan jenis penelitian yang digunakan sama-sama
jenis penelitian kualitatif. Perbedaan penelitian terdahulu
dengan penelitian yang dilakukan adalah perbedaan waktu

dan lokasi penelitian.

. Skripsi oleh Eliyah, Judul “Strategi Pemasaran

Tabungan Muamalat Prima IB dalam Meningkatkan
Dana Ritel (Tabungan) pada Bank Muamalat
Indonesia”, Prodi Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah
dan Ilmu Komunikasi. Rumusan masalah dalam penelitian
ini adalah bagaimana pemasaran Tabungan Muamalat
Prima IB dalam meningkatkan dana ritel dan bagaimana
pengaruh strategi pemasaran Tabungan Muamalat Prima
IB dalam meningkatkan dana ritel. Metode yang

® Akhmad Nurasikin, “Strategi Pemasaran Warung Mikro Bank

Syari’ah Mandiri (BSM) Cabang Kenda”, (Semarang: IAIN Walisongo,

2008).
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digunakan adalah metode kualitatif deskriptif. Hasil
penelitian menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang
diterapkan Bank Muamalat pada produk Tabungan
Muamalat Prima IB adalah melalui pendekatan Below The
Line dengan program Reward Nisbah, Kilau Emas, dan
Tabungan IB Muamalat Prima. Pesamaan penelitian
terdahulu dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti
adalah sama-sama membahas tentang Muamalat dan jenis
penelitian yang digunakan sama-sama jenis penelitian
kualitatif. Perbedaan penelitian terdahulu dengan
penelitian yang dilakukan adalah penelitain membahas
tentang tabungan IB Hijrah Rancana, bank yang diteliti,
lokasi penelitian dan waktu dalam penelitian.”

4. Jurnal Nasional oleh Amena Kiristiani Sitanggang, Judul
“Analisis Tingkat Pemahaman Masyarakat Terhadap
Produk Keuangan di Deli Serdang Studi Kasus
Tanjung Morawa”, Jurnal Ekonomi dan Keuangan Vol.
2 No. 7. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah
bagaimana pemahaman masyarakat Deli Serdang di
Kecamatan Tanjung Morawa terhadap Perbankan dan
Produknya. Metode yang digunakan adalah analisis
deskriptif dalam bentuk tabulasi, grafik, tabel, frekuensi
dan crosstabs. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa

" Eliyah, “Strategi Pemasaran Tabungan Muamalat Prima Ib Dalam
Meningkatkan Dana Ritel (Tabungan) Pada Bank Muamalat Indonesia”,
(Jakarta: Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah, 2014).
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nasabah hanya memahami beberapa produk keuangan
yang mereka gunakan saja, dalam meningkatkan
pemahaman masyarakat terhadap produk keuangan bank
masih kurang melakukan sosialisasi serta dengan tingkat
pemahaman masyarakat yang cukup dapat mempermudah
dalam menentukan produk keuangan yang mereka ingin
dan butuhkan.® Pesamaan penelitian terdahulu dengan
penelitian yang dilakukan oleh peneliti adalah sama-sama
membahas tentang pemahaman masyarakat tentang
produk perbankan dan jenis penelitian yang digunakan
sama-sama jenis penelitian  deskriptif. Perbedaan
penelitian terdahulu dengan penelitian yang dilakukan
adalah penelitain membahas tentang tabungan IB Hijrah
Rancana, bank yang diteliti, lokasi penelitian dan waktu
dalam penelitian.

5. Jurnal Internasional oleh Anny Ratnawati, Judul “Potensi
dan Strategi Pengembangan Bank Syariah di
Indonesia: Kajian Produk Syari’ah dari Segi Figih
Mu’amalat”, Jurnal Hukum Islam (JHI) Volume 9
Nomor 2, Desember 2011 (251-271) ISNN (P): 1829-
7382 Institut Pertanian Bogor (IPB). Rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah bagaimana perspektif
masyarakat  terhadap  bank syariah, bagaimana

® Amena Kristiani Sitanggang, “Analisis Tingkat Pemahaman

Masyarakat Terhadap Produk Keuangan di Deli Serdang Studi Kasus Tanjung
Morawa”, Jurnal Ekonomi dan Keuangan Vol. 2 No. 7.
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preferensinya, serta variabel apa yang mempengaruhi
preferensi masyarakat. Metode yang digunakan adalah
analisis deskriptif, analisis tabulasi silang, dan analisis
kuantitatif. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa secara
umum sikap masyarakat terhadap sistem suku bunga
masih rincu, yakni suku bunga bertentangan dengan
syariat Islam sedangkan dalam transaksi perbankan
mereka masih menggunakan sistem konvensioanl.
Masyarakat masih kesulitan memahami istilah teknis
perbankan syariah, karena itu proses sosialisasi dan
edukasi tentang sistem ekonomi Islam merupakan
kebutuhan  yang diperlukan  dalam  mendorong
perkembangan perbankan syariah di masa depan.’
Pesamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti adalah sama-sama membahas
tentang pemahaman masyarakat tentang bank syraiah dan
produknya. Perbedaan penelitian terdahulu dengan
penelitian yang dilakukan adalah penelitain membahas
tentang tabungan IB Hijrah Rancana dengan metode
kualitatif sedangan jurnal ini menggunakan kuantitatif,
bank yang diteliti, lokasi penelitian dan waktu dalam

penelitian.

° Anny Ratnawati, “Potensi dan Strategi Pengembangan Bank Syariah
di Indonesia: Kajian Produk Syari’ah dari Segi Fiqih Mu’amalat”, Jurnal
Hukum Islam (JHI) Volume 9 Nomor 2, Desember 2011 (251-271) ISNN (P):
1829-7382 Institut Pertanian Bogor (IPB).
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F. Metode Penelitian
1. Jenis dan Pendekatan Penelitian
Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian
lapangan dengan menggunakan metode kualitatif dan
kajian pustaka. Penelitian kualitatif merupakan penelitian
yang temuannya diperolen berdasarkan paradikma,
strategi dan implementasi model secara kualitatif.'’
Penelitian lapangan merupakan studi terhadap kualitas
kehidupan sosial masyarakat secara langsung. Kajian
pustaka dilakukan dengan mencari data atau informasi
riset melalui membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi
dan  bahan-bahan  publikasi yang tersedia di
perpustakaan.'* Peneliti melakukan pendekatan mengenai
Strategi Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
dalam meningkatkan pemahaman Tentang Produk
Tabungan 1B Hijrah Rencana Pada Masyarakat Gunung
Alam RT 03 Alun-alun Kota Arga Makmur.

Selanjutnya pendekatan yang digunakan dalam pada
penelitian ini adalah pendekatan kualitatif dimana sebagai
prosedur penelitian yang menghasilkan data diskriftif
berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan

perilaku yang dapat diamati. Metode penelitian diskriftif

YRusyidi Sulaiman dan Muhammad Kholid, Pengantar Metode
Penelitian Dasar, (Surabaya : EIKAF, 2007), hal. 38.

' Rohsady Ruslan, Metode Penelitian : Public Relations dan
Komunikasi, (Jakarta : Rajawali Pers, 2010), hal.31-32.
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adalah metode yang digunakan untuk mendapatkan
gambaran keseluruhan objek penelitian secara akurat.
Pelaksanaan metode penelitian diskriftif tidak terbatas
hanya sampai pada pengumpulan data dan penyusunan
data, tapi meliputi analisis interprestasi tentang arti data
tersebut.
. Waktu dan Lokasi Penelitian

Penelitian ini akan dilakukan di Bank muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dan Masyarakat Gunung
Alam RT 03 kota Arga Makmur terhitung dari tanggal 22
Juni 2022 sampai tanggal 1 Desember 2022.
. Informan Penelitian

Dalam penelitian kualitatif, istilah objek penelitian
sering disebut sebagai informan vyaitu pelaku yang
memahami objek penelitian. Jadi informan yang dimaksud
disini adalah orang yang memberikan informasi tentang
data yang dibutuhkan oleh peneliti. Adapun objek dari
penelitian ini adalah bapak Andi S Soekotjo selaku kepala
cabang, ibu Tisra Dela Sari selaku sales marketing
funding di Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
dan masyarakat Gunung Alam RT 03 alun-alun kota Arga
Makmur. Masyarakat Gunung Alam RT 03 alun-alun kota
Arga Makmur terdiri dari 315 jiwa dan masyarakat yang
dijadikan informan sebanyak 10 orang, peneliti

mengambil informan penelitian pada masyarakat dengan
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teknik sampling insidental. Sampling insidental adalah
teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan vyaitu
siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti
dapat digunakan sebagai sampel bila dipandang orang
tersebut cocok sebagai sumber penelitian.*?
4. Sumber dan Teknik Pengumpulan Data
a. Sumber Data
1) Data Primer
Data primer merupakan data yang diperoleh
secara langsung dari data pertama di lokasi
penelitian atau objek penelitian yang diperoleh
melalui observasi dan wawancara. Dengan
demikian, data yang peneliti peroleh adalah data
primer yang diperoleh dari sumber pertama dimana
sebuah data dihasilkan. Yaitu hasil wawancara yang
disebarkan kepada beberapa informan yang sesuai
dengan target sasaran dan dianggap mewakili
seluruh informan yang dalam penelitian ini adalah
kepala cabang, marketing funding Bank Muamalat
dan masyarakat Gunung Alam RT 03 alun-alun kota
Arga Makmur dalam meningkatkan pemahaman

Tentang Produk Tabungan IB Hijrah Rencana.*®

'2 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, ...hal.85.
3 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D,
(Bandung: Alfabeta, 2016), hal.137.

16



2) Data Sekunder
Data sekunder vyaitu data tambahan berupa
informasi yang akan melengkapi data primer, baik
itu berupa dari dokumen, skripsi, arsip, artikel, dan
buku-buku atau karya ilmiah lainnya. *
b. Teknik Pengumpulan Data

Cara yang digunakan oleh peneliti dalam melakukan

penelitian untuk memperoleh data dengan cara yaitu :

1) Observasi

Observasi merupakan pengamatan  dan

pencatatan secara sistematik terhadap permasalahan
atau gejala yang tampak pada objek penelitian.
Dalam hal ini peneliti melakukan penelitian
observasi langsung yaitu dengan cara
mengumpulkan data secara langsung melalui
pengamatan di lapangan terhadap aktivitas yang
akan dilakukan untuk mendapatkan data tertulis
yang dianggap relevan dan peneliti juga datang
langsung ketempat penelitian. Bentuk observasi
yang digunakan adalah bentuk observasi berstruktur,
yaitu peneliti telah mengetahui aspek atau aktivitas
apa yang akan diamati, yang relevan dengan
masalah dan tujuan penelitian.

2) Wawancara

" Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif ~Kualitatif dan

R&D.( Bandung: Alfabeta, 2016). h.137
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Wawancara adalah proses tanya jawab yang real
dilakukan dalam penelitian yang berlangsung secara
lisan dimana dua orang atau lebih bertatap muka dan
mendengarkan secara langsung informasi-informasi.
Penulis melakukan wawancara kepada bapak Andi S
Soekotjo selaku kepala cabang, ibu Tisra Dela Sari
selaku sales marketing funding Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dan masyarakat
Gunung Alam RT 03 alun-alun kota Arga Makmur.

3) Dokumentasi

Pada teknik pengumpulan data dengan cara
dokumentasi ini, peneliti mencari catatan peristiwa
yang telah lalu yang ada Strategi Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dalam meningkatkan
pemahaman Tentang Produk Tabungan IB Hijrah
Rencana Pada Masyarakat Gunung Alam RT 03
Alun-alun Kota Arga Makmur, itu berupa tulisan,
gambar, dan karya-karya monumental lainnya.

5. Teknik Analisis Data
Setelah data yang diperoleh di lapangan melalui
wawancara terkumpul kemudian dianalisis dengan
menggunakan metode deskriftif kualitatif (bentuk uraian-
uraian terhadap subjek yang diamati) selanjutnya

pembahasan disimpulkan secara deduktif yaitu menarik



kesimpulkan dari pertanyaan yang bersifat umum menuju
ke pernyataan yang bersifat khusus.
a. Reduksi Data
Peneliti akan melakukan reduksi terhadap hasil
penelitian yang berkaitan dengan Strategi Bank
Muamalah Indonesia KCP Arga Makmur dalam
meningkatkan pemahaman Tentang Produk Tabungan
IB Hijrah Rencana Pada Masyarakat Gunung Alam RT
03 Alun-alun Kota Arga Makmur.
b. Display data
Peneliti akan melakukan display data terhadap hasil
penelitian yang berkaitan dengan Strategi Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur dalam
meningkatkan pemahaman Tentang Produk Tabungan
IB Hijrah Rencana Pada Masyarakat Gunung Alam RT
03 Alun-alun Kota Arga Makmur.
c. Conclusion atau verification data
Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat
sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan
bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap
pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila
kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal,
didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten
saat peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data,

maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan
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G.

kesimpulan yang kredibel. Kesimpulan dalam
penelitian kualitatif yang diharapkan adalah merupakan
temuan baru yang sebelumnya belum pernah ada.
Temuan dapat berupa deskripsi atau gambaran suatu
obyek yang sebelumnya masih remeng-remeng atau
gelap sehingga setelah diteliti menjadi jelas, dapat
berupa hubungan kausal atau interaktif, hipotesis atau

teori.’®

Sistematika Penulisan

Dalam penulisan skripsi ini  penulis menyusun
sistematika penulisan dalam beberapa BAB yang terdiri dari :
BAB | vyaitu pendahuluan, terdiri dari latar belakang
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan
penelitian, kegunaan dari penelitian ini berupa kegunaan
teoritis dan praktis, metode penelitian yang meliputi jenis
dan pendekatan penelitian, lokasi dan waktu penelitian,
subjek atau informan penelitian, sumber dan teknik
pengumpulan data, teknik analisis data, sistematika
penulisan.
BAB |1 yaitu kajian teori teori dari berbagai referensi yang
terkait dengan subtansi penelitian ini, kajian teori yang
dibahas  vyaitu,  Strategi, = pemahaman,  pengertian

pemahaman,bentuk-bentuk pemahaman, pengertian nasabah,

> Rahmat Sahid, Analisis Data Penelitian Kualitatif Model Miles dan

Huberman, (Pasca UMS. 2011), hal. 52.
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faktor yang mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah,
tabungan, pengertian tabungan, tabungan 1B Hijrah Rencana,
masyarakat dan Kerangka konsep.

BAB Il yaitu tentang deskripsi lokasi penelitian, sejarah
terbentuknya, demografi, keadaan sosial, visi dan misi, tugas
dan fungsi.

BAB IV yaitu tentang hasil penelitian dan pembahasan yang
berisi tentang deskripsi data, hasil penelitian dan
pembahasan.

BAB V yaitu penutup yang berisi kesimpulan dan saran-
saran.

Daftar Pustaka

Lampiran
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BAB 11
KAJIAN TEORI

A. Kajian Teoritis
1. Strategi

Kata strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu
strategos yang di ambil dari kata staros yang berarti
militer dan Agyang berarti memimpin. Pada awalnya
strategi (strategy) di defenisikan sebagai berbagai cara
untuk mencapai tujuan. Konteks awalnya, penggunaan
konsep strategi digunakan dalam dunia militer. Sejalan
dengan perkembangan zaman, strategi digunakan untuk
semua kegiatan organisasi termasuk keperluan ekonomi,
sosial budaya dan agama. '® Strategi adalah keseluruhan
upaya dalam rangka mencapai sasaran dan mengarah ke
pengembangan rencana marketing yang terperinci.
Strategi ini mengkhususkan diri pada arah yang dituju dan
sepenuhnya saling mendukung-realistik dan dapat
dituangkan ke dalam rencana pemasaran yang jelas. *’

Sukristono mengemukakan strategi sebagai suatau
rencana yang akan dilakukan untuk mencapai misi

perusahaan, adapun misi adalah sasaran yang ingin

'8 1smail Solihin, Pengantar Manajemen, (Jakarta: Penerbit Erlangga,
2009), hal. 69.

7 Setyo Sudrajat, Manajemen Jasa Bank:Bank Markting II, (Jakarta:
infoBank, 1994), hal. 17.
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dicapai.'® Strategi pemasaran merupakan strategi untuk
melayani pasar atau segmen pasar yang dijadikan target
olen seorang pengusaha. Oleh karena itu strategi
pemasaran merupakan kombinasi dari bauran pemasaran
yang akan diterapkan oleh pengusaha untuk melayani
pasarnya. Bauran pemasaran ini haruslah diatur
sedemikian rupa sehingga akan dapat berfungsi sebagai
senjata yang tepat dalam pertandingannya dengan pasar
melawan pesaing-pesaingnya. Dengan demikian senjata
itu harus disesuaikan dengan keadaan pasar serta kondisi
persaingan yang dihadapinya. *°
Penyusunan strategi pemasaran menyangkut proses
kegiatan keadaan di dalam perusahaan dan keadaan di luar
perusahaan ada dua faktor yang harus diperhatikan yaitu:
a. Faktor Ekternal
Meliputi penganalisaan terhadap faktor-faktor diluar
perusahaan seperti keadaan pasar, persaingan
perkembangan teknologi, keadaan ekonomi, peraturan
dan kebijakan pemerintah, keadaan sosial, budaya dan
politik. Faktor eksternal merupakan faktor yang tidak
dapat dikendalikan oleh perusahaan, namun demikian

faktor ini perlu dianalisa oleh bagian pemasaran

'8 Sukristono, Perencanaan Strategi Bank, Edisi 2 (Jakarta: Institut
Bankir Indonesia,
1992) 336-337

% Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran. (Yogyakarta: BPFE,
2014), hal. 163-164.
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perusahaan karena faktor ini dapat menimbulkan
kesempatan dan ancaman bagi pemasaran produk yang
dilakukan oleh perusahaan.
b. Faktor Internal

Meliputi penganalisaan terhadap faktor-faktor di
dalam perusahaan itu sendiri atau dengan kata lain
merupakan penganalisaan terhadap faktor-faktor yang
berkaitan langsung dengan pelaksanaan fungsi
perusahaan yang meliputi: keuangan, pemasaran,
produk dan sumber daya manusia. Faktor internal
merupakan  faktor  yang  dikendalikan  oleh
perusahaan.?’ Strategi pemasaran merupakan suatu alat
fundamental yang telah di rencanakan dalam untuk
mencapai suatu tujuan perusahaan dengan cara
mengembangkan keunggulan dalam bersaing yang
berkesinambungan melalui pasar dan program yang
dipakai dalam melayani pada pasar sasarannya.?

Strategi pemasaran bagi setiap perusahaan dapat
berfungsi sebagai:
1) Respon organisasi untuk menanggapi dan

menyesuaikan diri terhadap lingkungan sepanjang

siklus iklim.

20 pPhilip Kotler. Dasar-Dasar Pemasaran. (Jakarta: Intermedia, 2000),
hal. 365.

2! Iban Sofyan. Manajemen Strategi. (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2015),
hal. 18.
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2) Upaya untuk membedakan dirinya dari pesaing
dengan menggunakan kekuatan korporat untuk
memenuhi kebutuhan pelanggan yang lebih dalam
lingkungan tertentu.

3) Kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan
lingkungan bisnis dan memberikan kesatuan arah
bagi semua mitra internal perusahaan.

4) Pedoman dalam mengalokasikan sumber daya dan
usaha organisasi.

5) Suatu alat untuk mencapai tujuan perusahaan
dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang
berkesinambungan dalam melayani pasar sasaran.?
Strategi pemasaran yang efektif memerlukan basis

pengetahuan tentang konsumen untuk itu pemasar

perlu melakukan beberapa hal sebagai berikut:

1) Mengoptimalkan riset pemasaran untuk mengetahui
keinginan yang paling diinginkan oleh konsumen.

2) Mengoptimalkan riset mengenai manfaat dan harga
produk yang dingiinkan, gaya (style) dan model
yang menunjukkan prestise  ketika produk
diposisikan, respon customer terhadap bauran
pemasaran dan analisis persepsi dan kepuasan

pelanggan ketika telah menggunakan produk.

22 |ban Sofyan. Manajemen Strategi......, hal. 20.
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3) Melakukan penyesuaian bauran pemasaran terhadap
keinginan customer.

4) Setiap fungsi manajemen memberikan kontribusi
tertentu pada saat penyusunan strategi pada level
yang berbeda. Perusahaan memiliki kendali yang
terbatas terhadap lingkungan eksternal, sementara
pemasaran memiliki kontak paling besar dengan
lingkungan eksternal. Oleh karena itu, pemasaran
harus mampu mencapai kesesuaian perusahaan
dengan lingkungannya (saat ini dan yang akan
datang) dalam rangka memberi pertimbangan
kepada manajemen tentang:

a) Bisnis yang dijalankan pada saat ini dan jenis
bisnis yang dapat dimasuki di masa mendatang.

b) Cara menjalankan pemasaran yang sukses dalam
lingkungan  yang  kompetitif  berdasarkan
keserasian nilai produk, harga, promosi dan
distribusi dalam melayani pasar sasaran. %

2. Pemahaman
a. Pengertian Pemahaman

Pemahaman bukan kegiatan berpikir semata,

melainkan pemindahan letak dari dalam berdiri di

situasi atau dunia orang lain. Mengalami kembali

situasi yang dijumpai pribadi lain di dalam berbisnis

2% Ali Hasan, Marketing Bank Syariah. (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010),
hal. 119-120.
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(sumber pengetahuan tentang hidup, Kkegiatan
melakukan pengalaman pikiran), pemahaman yang
terhayati. Pemahaman merupakan suatu kegiatan
berpikir secara diam-diam, menemukan dirinya dalam
orang lain. %
b. Bentuk-bentuk Pemahaman

Pemahaman  mencakup  kemampuan  untuk
menangkap makna dan arti dari bahan yang dipelajari
mengambil dari taksonmi Bloom, vyaitu suatu
taksonomi yang dikembangkan untuk
mengklasifikasikan  tujuan instruksional. Bloom
membagi kedalam 3 kategori, yaitu termasuk salah satu
bagian dari aspek kognitif karena dalam ranah kognitif
tersebut terdapat aspek pengetahuan, pemahaman,
penerapan, analisis, sintesis, dan evaluasi. Keenam
aspek di bidang kognitif ini merupakan hirarki
kesukaran tingkat berpikir dari yang rendah sampai
yang tertinggi. © Pemahaman dapat dijabarkan menjadi
tiga, yaitu :
1) Menerjemahkan (translation), pengertian

menerjemahkan disini  bukan saja pengalihan

(translation), arti dari bahasa yang satu kedalam

**poesprodjo, Pengertian Pemahaman. Tersedia di http://ian43.
wordpress.com/2010/12/17/ pengertian pemahaman/ di akses tanggal 03
Desem ber 2021

2 W.S. Winkel. Psikologi Pengajaran. (Jakarta: Gramedia, 2012), hal.
201.
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bahasa yang lain, dapat juga dari konsepsi abstrak
menjadi suatu model, yaitu model simbolik untuk
mempermudah orang mempelajarinya. Pengalihan
konsep yang dirumuskan dengan kata —kata kedalam
gambar grafik dapat dimasukkan dalam kategori
menerjemahkan.

2) Menginterprestasi (interpretation), kemampuan ini
lebih  luas daripada menerjemahkan vyaitu
kemampuan untuk mengenal dan memahami ide
utama suatu komunikasi.

3) Mengektrapolasi (extrapolation), agak lain dari
menerjemahkan dan menafsirkan, tetapi lebih tinggi
sifatnya. la menuntut kemampuan intelektual yang
lebih tinggi.?®

c. Tingkat-Tingkat Pemahaman Produk
Pemahaman dapat dibedakan dalam tiga kategori
antara lain sebagai berikut:

1) Tingkat terendah adalah pemahaman terjemahan,
mulai dari menerjemahkan dalam arti yang
sebenarnya, mengartikan prinsip-prinsip.

2) Tingkat kedua adalah pemahaman penafsiran, yaitu
menghubungkan bagian-bagian terendah dengan
yang diketahui berikutnya, atau menghubungkan

% Suke Silversius, Pengertian Pemahaman, (Bandung: Rineka Cipta,
2010), hal. 28
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dengan kejadian, membedakan yang pokok dengan

yang bukan pokok.

3) Tingkat ketiga merupakan tingkat tertinggi yaitu
pemahaman ektrapolasi.

Oleh karena itu maka pemahaman merupakan
kemampuan seseorang untuk memahami serta
mengingat kembali apa yang telah dia terima berikut
tahapannya :

1) Tahap pertama, perhatian vyaitu proses untuk
menyadari sesuatu atau orang. Perhatian ini bisa
berupa perhatian atas faktor lingkungan yang
berpengaruh, peristiwa dan objek.

2) Tahap kedua, pengkodean dan penyederhanaan.
Dalam pengkodean butuh informasi yang mentah
untuk ditafsirkan dan mengevaluasi lingkungan kita.
Proses ini dapat menghasilkan tafsiran dan evaluasi
yang berbeda pada orang yang sama.

3) Tahap ketiga, penyimpanan dan pengingat. Fase ini
memasukkan
penyimpanan informasi pada ingatan jangka
panjang. Ingatan jangka panjang disni sebagai
konsep-konsep umum. Setiap konsep berisikan
definisi dan sifat-sifat yang berhubungan dengan

keadaan emosional, ciri-ciri fisik, dan perilaku.
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4) Tahap keempat, penilaian dan tanggapan. Orang
memperoleh kembali informasi dari ingatan ketika
ia membuat penilaian dan keputusan. Penilaian dan
keputusan didasarkan pada proses penarikan,
penafsiran, dan perpaduan antara informasi yang
disimpan dalam ingatan jangka panjang atau
memperoleh kembali penilaian yang telah dibuat.”’

d. Strategi Pemahaman Produk

Strategi pemahaman produk dapat dilakukan melalui
strategi pemasaran produk yang dilakukan oleh pihak
instansi perbankan kepada masyarakat tentang produk
yang ada di dalam bank, adapun diantaranya:

Sukristono mengemukakan strategi sebagai suatau
rencana yang akan dilakukan untuk mencapai misi
perusahaan, adapun misi adalah sasaran yang ingin
dicapai.?® Strategi pemasaran merupakan strategi untuk
melayani pasar atau segmen pasar yang dijadikan target
olen seorang pengusaha. Oleh karena itu strategi
pemasaran merupakan kombinasi dari  bauran
pemasaran yang akan diterapkan oleh pengusaha untuk
melayani pasarnya. Bauran pemasaran ini haruslah

diatur sedemikian rupa sehingga akan dapat berfungsi

%" sarlito Wirawan Sarwono, Pengantar Umum Psikologis (Jakarta: PT
Bulan Bintang, 1992), hal. 49.

%8 Sukristono, Perencanaan Strategi Bank, Edisi 2 (Jakarta: Institut
Bankir Indonesia, 1992), hal. 336-337.
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sebagai senjata yang tepat dalam pertandingannya
dengan pasar melawan pesaing-pesaingnya. Dengan
demikian senjata itu harus disesuaikan dengan keadaan
pasar serta kondisi persaingan yang dihadapinya.

Sedangkan strategi pemahaman produk merupakan
suatu rencana yang akan dilakukan untuk mencapai
tingkat kemampuan yang mengharapkan seseorang
mampu memahami konsep, situasi serta fakta yang
diketahuinya, artinya cara agar seseorang tersebut tidak
hanya hafal produk secara verbalitas saja tetapi
memahami konsep produk yang disampaikan dan
diberikan dari fakta atau operasionalnya, dapat
membedakan, mengubah, mempersiapkan,
merangkum, menyajikan, mengatur, memaparkan,
mempratekkan dan mengambil keputusan tentang
produk yang ditawarkan. Sehingga dapat diartikan
bahwa strategi pemahaman produk adalah suatu cara
atau rencana serta proses mempelajari suatu produk
baik agar paham dan mengetahui banyak hal tentang
produk tersebut, salah satunya tentang produk tabungan
IB Hijrah Rencana.
. Strategi Meningkatkan Pemahaman

Ada beberapa strategi yang dilakukan diantaranya
sosialisasi, edukasi, bimbingan, dan doorpraze/hadiah

sebagai berikut:
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1) Sosialisasi

Menurut Maclever, sosialisasi adalah proses
mempelajari norma, nilai, peran, dan semua
persyaratan lainnya yang diperlukan untuk
memungkinkan berpartisipasi yang efektif dalam
kehidupan sosial dan membantu anggota masyarakat

dalam hal belajar.?

2) Edukasi

Menurut Notoadmojo, edukasi adalah pendidikan
yang berarti suatu upaya yang telah direncanakan
oleh seseorang agar dapat mempengaruhi orang lain,
baik individu meupun kelompok dan juga
masyarakat sehingga dengan adanya pendidikan ini
mampu menjadikan sesuatu tersebut menjadi lebih
baik.*

3) Bimbingan

Menurut Rochman Natawidjaja, bimbingan
adalah proses pemberian bantuan kepada individu
yang dilakukan secara berkesinambungan, supaya
individu tersebut dapat memahami dirinya, sehingga
la sanggup mengarahkan diri dan dapat bertindak

wajar sesuai dengan tuntutan dan keadaan keluarga

?® Faizah Noer Laela, Bimbingan Konseling Sosial, (Surabaya: UINSA

Press, 2013), hal. 12.
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serta masyarakat.**
4) Doorprize/Hadiah
Doorprize merupakan hadiah yang diberikan melalui
undian kepada pemenang tiket yang dibeli atau dibagikan
pada acara tertentu. Menurut KBBI doorprize adalah
karcis berhadiah.*
f. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Pemahaman
Pemahaman masyarakat terhadap konsumen
terhadap suatu produk barang jasa sangat dipengaruhi
oleh karakteristik faktor-faktor seperti: faktor ekonomi,
faktor sosial/lingkungan, faktor psikologis dan faktor
informasi.®
1) Faktor Ekonomi
Faktor ekonomi merupakan faktor yang bisa
mempengaruhi  minimnya tingkat kepahaman
masyarakat karena dari keadaan ekonomi
masyarakat bisa melakukan pendidikan yang lebih
tinggi agar bisa menerima suatu pengetahuan dan
informasi yang ada dalam masyarakat. Status
ekonomi  seseorang juga akan menentukan
tersedianya suatu fasilitas yang diperlukan untuk
kegiatan tertentu. Pekerjaan seseorang juga

*! Faizah Noer Laela, Bimbingan Konseling Sosial........hal. 1.

%2 Siti Latifah Fitriyani, “Jual Beli dengan Sistem Doorprize dalam
Perspektif Hukum Islam”, Skripsi. UIN Raden Intan Lampung, 2019, hal. 49.

¥ Wawan Nurkancana, Pemahaman Individu, (Surabaya: Usaha
Nasional, 1993), hal. 12.
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mempengaruhi pola konsumsinya. Pekerjaan kasar
tidak membutuhkan banyak kebutuhan. Berbeda
dengan para karyawan kantor yang memerlukan
banyak kebutuhan seperti kemeja, jas, dasi, celana,
sabuk dan sepatu. Serta barang-barang pendukung
lainnya untuk melakukan pekerjaannya. Pilihan
produk juga sangat dipengaruhi oleh keadaan
ekonomi seseorang. Penghasilan yang dapat
dibelanjakan, tabungan dan aktiva, utang serta
kemampuan untuk meminjam dan sikap terhadap

kegiatan berbelanja atau menabung.

2) Faktor Sosial/Lingkungan

Hampir setiap masyarakat mempunyai bentuk
struktur sosial. Kelas sosial adalah bagian-bagian
yang relatif permanen dan teratur dalam masyarakat
yang anggotanya mempunyai nilai, minat, dan
perilaku serupa. Kelompok referensi atau acuan
seseorang terdiri dari semua kelompok yang
memiliki pengaruh langsung atau tidak langsung
terhadap sikap atau perilaku orang tersebut.
Kelompok yang memiliki pengaruh langsung
terhadap seseorang disebut kelompok keanggotaan.
Beberapa kelompok keanggotaan merupakan
kelompok primer, seperti keluarga, teman, tetangga,

rekan Kkerja, yang berinteraksi dengan seseorang



secara terus-menerus dan informal. Orang juga
menjadi anggota kelompok sekunder seperti
kelompok keagamaan, profesi, dan asosiasi
perdagangan, yang cenderung lebih formal dan
membutuhkan interaksi yang tidak begitu rutin.
Keluarga merupakan organisasi seseorang yang
paling penting dalam masyarakat dan para anggota
keluarga dan menjadi kelompok acuan primer yang
paling berpengaruh. Kita dapat membedakan dua
keluaga dalam kehidupan pembeli. Keluarga
orientasi terdiri dari orang tua dan saudara kandung
seseorang, dari orang tua seseorang mendapatkan
orientasi atas agama, politik, dan ekonomi serta
ambisi pribadi, harga diri dan cinta.*
3) Faktor Psikologis (Pendidikan dan Pengalaman)
Pemahaman juga dipengaruhi oleh tiga faktor
psikologi utama yaitu motivasi, pembelajaran, serta
keyakinan dan sikap. Seseorang memiliki banyak
kebutuhan pada waktu tertentu. Beberapa kebutuhan
bersifat biogenis, yaitu muncul dari tekanan biologis
seperti lapar, haus, tidak nyaman, dan juga
kebutuhan spikogenis yang muncul dari tekanan
psikologis seperti kebutuhan akan pengakuan,

penghargaan atau rasa memiliki. Ketika bertindak

** Wawan Nurkancana, Pemahaman Individu,......hal. 12.
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orang tersebut sekaligus melakukan kegiatan
belajar. Pembelajaran menggambarkan perubahan
perilaku individu yang muncul dari pengalaman.
Umumnya perilaku manusia dipelajari. Para pakar
teori pembelajaran mengatakan bahwa pembelajaran
berlangsung melalui saling pengaruh antara
dorongan, rangsangan, petunjuk, tanggapan dan
penguatan. Melalui tindakan dan pembelajaran
orang mendapatkan keyakinan dan sikap, yang pada
gilirannya mempengaruhi pemahaman masyarakat.*
4) Faktor Informasi
Menurut Wied Harry informasi akan memberikan
pengaruh pada pemahaman seseorang. Meskipun
seseorang memiliki pendidikan yang rendah tetapi
jika ia mendapatkan informasi yang baik dari
berbagai media misalnya TV, radio atau surat kabar
maka hal itu akan dapat meningkatkan pemahaman
seseorang.*®
3. Produk Tabungan IB Hijrah Rencana
a. Tabungan IB Hijrah Rencana
Tabungan IB Hijrah Rencana merupakan tabungan
syariah yang ditujukan sebagai pendanaan keperluan
konsumsi di masa depan atau untuk kejadian yang

tidak terduga. Tabungan ini menggunakan akad

33 Wawan Nurkancana, Pemahaman Individu,......hal. 14.
%% Wawan Nurkancana, Pemahaman Individu,......hal. 15.



Mudharabah Mutlagah. Rencana di masa depan
memerlukan keputusan perencanaan keuangan yang
dilakukan saat ini, seperti perencanaan pendidikan,
pernikahan, perjalanan ibadah/wisata, uang muka
rumah/kendaraan,  berkurban saat Idul Adha,
perpanjangan STNK/pajak kendaraan, atau persiapan
pensiun/hari tua. Tabungan IB Hijrah Rencana adalah
solusi perencanaan keuangan yang tepat untuk
mewujudkan rencana dan impian di masa depan
dengan lebih baik sesuai prinsip syariah. Keunggulan
Tabungan IB Hijrah Rencana:

1) Setoran minimal Rp 100.000 dengan jangka waktu 3
bulan sampai 20 tahun.

2) Fasilitas transaksi debit gratis, secara otomatis
memindahkan dana setoran bulanan dari rekening
sumber dana.

3) Saldo Tabungan Muamalat Rencana iB otomatis
dipindah bukukan ke Nisbah yang kompetititf
sebesar 30%.

4) Bebas biaya administrasi bulanan.

5) Nasabah mendapat perlindungan asuransi jiwa
secara gratis tanpa perlu melakukan medical check-

up, biaya premi ditanggung oleh Bank Muamalat.*’

3" Cermat.com. Tabungan Muamalat Rencana iB. 18 Januari 2020.
https://www.cermati.com/tabungan-syariah/tabungan-muamalat-rencana-ib.
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b. Pengertian Tabungan

Menurut Undang-undang Perbankan Syariah nomor
21 tahun 2008, tabungan adalah simpanan berdasarkan
akad wadi’ah atau investasi dana berdasarkan
mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan
dengan prinsip syariah yang penarikannya dapat
dilakukan menurut syarat dan ketentuan tertentu yang
disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet
giro dan alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.

Tabungan adalah bentuk simpanan nasabah yang
bersifat likuid, hal ini memberikan arti produk ini dapat
diambil sewaktu-waktu apabila nasabah membutuhkan,
namun bagi hasil yang ditawarkan kepada nasabah
penabung kecil. Akan tetapi jenis penghimpunan dana
tabungan merupakan produk penghimpunan yang lebih
minimal biaya bagi pihak bank karena bagi hasil yang
ditawarkannya pun kecil namun biasanya jumlah
nasabah yang menggunakan tabungan lebih banyak
dari pada produk penghimpunan yang lain. Tabungan
adalah pendapatan yang disisipkan atau disisakan
untuk tidak dikonsumsikan digunakan dimasa yang

akan datang. *®

¥ Afifah, Sundus. Definisi dan Pengertian  Tabungan,.
https//www.folderbisnis.com/definisi-dan-pengertian-tabungan. Diakses pada
Sabtu tanggal 20 November 2021 pukul 12.15 WIB.
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Definisi lain tabungan adalah simpanan pihak ketiga
pada bank yang penarikannya hanya dapat dilakukan
menurut syarat-syarat tertentu. Adapun menurut Fatwa
MUI Dewan Syariah Nasional Tentang Tabungan No:
02/DSN-MUI/V1/2000 yaitu menimbang, mengingat,
memperhatikan, memutuskan, menetapkan. Fatwa
tentang Tabungan:

1) Tabungan ada dua jenis:

a) Tabungan yang tidak dibenarkan secara syariah
adalah tabungan yang berdasarkan perhitungan
bunga.

b) Tabungan yang dibenarkan secara syariah adalah
tabungan yang berdasarkan prinsip mudharabah
dan wadiah. Tabungan mudharabah merupakan
tabungan yang dijalankan berdasarkan akad
mudharabah, yakni dimana dalam hal ini bank
syariah bertindak sebagai mudharib (pengelola
dana) dan nasabah sebagai shahibul maal
(pemilik dana).

Pembagian keuntungan dinyatakan dalam bentuk
nisbah dan dituangkan dalam bentuk akad
pembukaan rekening. Ketentuan Umum Tabungan
berdasarkan akad Mudharabah :
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a) Transaksi ini nasabah sebagai pemilik dana
(shahibul maal) dan sebagai pengelolah dana
(mudharib).

b) Sebagai mudharib bank dapat melakukan
berbagai macam usaha untukmengembangkan
dana tersebut, termasuk melakukan akad
mudharabah dengan pihak lain.

c) Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam
bentuk tunai bukan piutang.

d) Bank sebagai pengolahan dana menutup biaya
operasional tabungan dengan menggunakan
nisbah keuntungan yang menjadi haknya.

e) Bank tidak diperkenakan mengurangi nisbah
keuntungan nasabah tanpa persetujuan pihak
yang bersangkutan.

Tabungan wadiah merupakan tabungan yang
dijalankan berdasarkan akad wadiah, yakni titipan
murni yang harus dijaga dan dikembalikan setiap
saat sesuai dengan kehendak pemiliknya. Bank
dimungkinkan memberikan bonus kepada pemilik
harta sebagai sebuah insentif selama tidak
diperjanjikan dalam akad pembukaan rekening.
Ketentuan Umum Tabungan berdasarkan akad
Wadiah:

a) Bersifat simpanan.



b) Simpanan bisa diambil kapan saja (on call) atau
berdasarkan kesepakatan.

c) Tidak ada imbalan yang dinyatakan, kecuali
dalam bentuk pemberian yang bersifat sukarela
dari pihak bank.

4. Masyarakat

Masyarakat adalah  kelompok individu yang
diorganisasikan, yang mengikuti satu cara hidup tertentu.
Masyarakat adalah kelompok manusia terbesar yang
mempunyai kebiasaan, tradisi, sikap, dan perasaan
persatuan yang sama. Batasan mengenai masyarakat
sebagai kelompok manusia yang terbesar meliputi
pengelompokan manusia yang lebih kecil yang
mempunyai perhubungan erat dan teratur. Pendapat dari
Maclver*® yang mengatakan bahwa masyarakat adalah
satu sistem cara kerja dan prosedur, dari otoritas dan
saling membantu yang meliputi kelompok-kelompok dan
pembagian-pembagian sosial lainya, system pengawasan
tingkah laku manusia dan kebebasan, sistem yang
kompleks dan selalu berubah,atau jaringan relasi sosial.

Istilah masyarakat berasal dari bahasa Arab, yaitu
syaraka yang artinya ikut serta atau berpartisipasi.
Sedangkan  dalam  bahasa  Inggris = masyarakat

adalah society yang pengertiannya mencakup interaksi

** Beni Ahmad Saebani. Pengantar Antropologi, (Bandung: CV Pustaka
Setia, 2012), hal. 137.
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sosial, perubahan sosial, dan rasa kebersamaan. Dalam
literatur lainnya, masyarakat juga disebut dengan sistem
social. Masyarakat juga berarti bahwa kesataun hidup
manusia yang berinteraksi menurut suatu sistem adat
istiadat tertentu yang bersifat kontinu, dan yang terikat
oleh suatu rasa identitas bersama.*
B. Kerangka Konsep
Berdasarkan kerangka pikir di atas maka dapat

digambarkan sebagai berikut:

Strategi Bank Muamalat

Indonesia KCP Arga
Makmur \—R

Pemahaman Diperuntukkan kepada
Tentang Produk Masyarakat

Tabungan IB Hijrah
Meningkatkan
pemahaman Tentang

Produk Tabungan IB
Hijrah Rencana

|

Produk Tabungan IB
Hijrah Rencana

Gambar 2.1.
Kerangka Pikir Penelitian

0 Koentjaraningrat. Pengantar llmu Antropologi, (Jakarta: Rineka Cipta,
2013).
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BAB IlI
GAMBARAN OBJEK PENELITIAN

A. Sejarah Bank Muamalat Indonesia

PT Bank Muamalat Indonesia Tbk (Bank Muamalat
Indonesia) memulai perjalanan bisnisnya sebagai Bank
Syariah pertama di Indonesia pada 1 November 1991 atau 24
Rabi’us Tsani 1412 H. Pendirian Bank Muamalat Indonesia
digagas oleh Majelis Ulama Indonesia (MUI), Ikatan
Cendekiawan Muslim Indonesia (ICMI) dan pengusaha
muslim yang kemudian mendapat dukungan dari Pemerintah
Republik Indonesia. Sejak resmi beroperasi pada 1 Mei 1992
atau 27 Syawal 1412 H, Bank Muamalat Indonesia terus
berinovasi dan mengeluarkan produkproduk keuangan
syariah seperti Asuransi Syariah (Asuransi Takaful), Dana
Pensiun Lembaga Keuangan Muamalat (DPLK Muamalat)
dan multifinance syariah (Al-ljarah Indonesia Finance) yang
seluruhnya menjadi terobosan di Indonesia.**

Selain itu produk Bank yaitu Shar-e yang diluncurkan
pada tahun 2004 juga merupakan tabungan instan pertama di
Indonesia. Produk Shar-e Gold Debit Visa yang diluncurkan
pada tahun 2011 tersebut mendapatkan penghargaan dari
Museum Rekor Indonesia (MURI) sebagai Kartu Debit

" Sejarah Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 13.00
wib.
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Syariah dengan teknologi chip pertama di Indonesia serta
layanan e-channel seperti internet banking, mobile banking,
ATM, dan cash management. Seluruh produk-produk
tersebut menjadi pionir produk syariah di Indonesia dan
menjadi tonggak sejarah penting di industri perbankan
syariah.*

Pada 27 Oktober 1994, Bank Muamalat Indonesia
mendapatkan izin sebagai Bank Devisa dan terdaftar sebagai
perusahaan publik yang tidak listing di Bursa Efek Indonesia
(BEI). Pada tahun 2003, Bank dengan percaya diri
melakukan Penawaran Umum Terbatas (PUT) dengan Hak
Memesan Efek Terlebih Dahulu (HMETD) sebanyak 5
(lima) kali dan merupakan lembaga perbankan pertama di
Indonesia  yang  mengeluarkan  Sukuk  Subordinasi
Mudharabah. Aksi korporasi tersebut semakin menegaskan
posisi Bank Muamalat Indonesia di peta industri perbankan
Indonesia.*®

Seiring kapasitas Bank yang semakin diakui, Bank
semakin melebarkan sayap dengan terus menambah jaringan
kantor cabangnya di seluruh Indonesia. Pada tahun 2009,

Bank mendapatkan izin untuk membuka kantor cabang di

* Sejarah Bank Muamalat Indonesia. www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 13.15
wib.

* Sejarah Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 13.30
wib.
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Kuala Lumpur, Malaysia dan menjadi bank pertama di
Indonesia serta satu-satunya yang mewujudkan ekspansi
bisnis di Malaysia. Hingga saat ini, Bank telah memiliki 325
kantor layanan termasuk 1 (satu) kantor cabang di Malaysia.
Operasional Bank juga didukung oleh jaringan layanan yang
luas berupa 710 unit ATM Muamalat, 120.000 jaringan ATM
Bersama dan ATM Prima, serta lebih dari 11.000 jaringan
ATM di Malaysia melalui Malaysia Electronic Payment
(MEPS).*

Menginjak usianya yang ke-20 pada tahun 2012, Bank
Muamalat Indonesia melakukan rebranding pada logo Bank
untuk semakinmeningkatkan awareness terhadap image
sebagai Bank syariah Islami, Modern dan Profesional. Bank
pun terus mewujudkan berbagai pencapaian serta prestasi
yang diakui baik secara nasional maupun internasional.
Hingga saat ini, Bank beroperasi bersama beberapa entitas
anaknya dalam memberikan layanan terbaik yaitu Al-ljarah
Indonesia Finance (ALIF) yang memberikan layanan
pembiayaan syariah, (DPLK Muamalat) yang memberikan
layanan dana pensiun melalui Dana Pensiun Lembaga
Keuangan, dan Baitulmaal Muamalat yang memberikan
layanan untuk menyalurkan dana Zakat, Infak dan Sedekah
(219).

* Sejarah Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 13.35
wib.
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Sejak tahun 2015, Bank Muamalat Indonesia
bermetamorfosa untuk menjadi entitas yang semakin baik
dan meraih pertumbuhan jangka panjang. Dengan strategi
bisnis yang terarah Bank Muamalat Indonesia akan terus
melaju mewujudkan visi menjadi “The Best Islamic Bank
and Top 10 Bank in Indonesia with Strong Regional

Presence”.*

B. Visi dan Misi Bank Muamalat Indonesia
1. Visi
“Menjadi bank syariah terbaik dan termasuk dalam 10
besar bank di Indonesia dengan eksistensi yang diakui di
tingkat regioonal”.46
2. Misi
Membangun lembaga keuangan syariah yang unggul
dan berkesinambungan dengan penekanan pada semangat
kewirausahaan  berdasarkan  prinsip  kehati-hatian,
keunggulan sumber daya manusia Yyanglslami dan
profesional serta orientasi investasi yang inovatif, untuk
memaksimalkan nilai  kepada seluruh  pemangku

kepentingan.

*> Profil Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 13.35
wib.

* Visi Misi Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 14.00
wib.
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C. Produk-Produk Bank Muamalat Indonesia
Produk-Produk Bank Muamalat yang diuraikan berikut
dalam rangka lebih mengenalkan aneka produk dan Jasa
yang ditawarkan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia, Thk
sebagai pelopor lahirnya perbankan syariah di Indonesia.

Rinciannya merujuk pada situs resmi bank muamalat dan

kami tulis kembali untuk para pembaca setia blog tips serba

serbi. Produk dan jasa tersebut adalah:*’

1. Produk Penghimpunan Dana (Funding Product). Produk-
produk penghimpunan dana PT. Bank Muamalat
Indonesia, Thk adalah sebagai berikut:

a. Tabungan IB Hijrah Rencana

Tabungan IB Hijrah Rencana menggunakan akad
Mudharabah Mutlagah, tujuan tabungan ini sebagai
rencana di masa depan yang memerlukan keputusan
perencanaan keuangan yang dilakukan, seperti
perencanaan pendidikan, pernikahan, perjalanan ibadah
atau wisata, uang muka rumah atau Kkendaraan,
berkurban saat idul adha, perpanjangan stnk atau pajak
kendaraan, atau persiapan pensiun hari tua. Tabungan
IB Hijrah Rencana ini merupakan solusi perencanaan

keuangan yang tepat untuk mewujudkan rencana dan

* Produk Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 14.20
wib.
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impian di masa depan dengan lebih baik sesuai prinsip
syariah.
b. Tabungan Ummat-Ummat Saving

Merupakan investasi tabungan dengan akad
mudharabah di counter PT. Bank Muamalat Indonesia,
Tbk di seluruh Indonesia maupun di Gerai Muamalat
yang penarikannya dapat dilakukan di seluruh counter
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk, ATM Muamalat,
jaringan ATM BCA/PRIMA, dan jaringan ATM
Bersama. Tabungan Ummat dengan kartu Muamalat
juga berfungsi sebagai akses debit di seluruh merchant
debit BCA/PRIMA di seluruh Indonesia. Nasabah
memperoleh bagi hasil yang berasal dari pendapatan
bank atas dana tersebut.*®

c. Tabungan Arafah-Arafah Saving

Merupakan tabungan yang dimaksudkan untuk
mewujudkan niat nasabah untuk menunaikan ibadah
haji. Produk ini akan membantu nasabah untuk
merencanakan ibadah haji sesuai dengan kemampuan
dan waktu pelaksanaan yang diinginkan. Dengan
fasilitas asuransi jiwa, insya Allah pelaksanaan ibadah
haji tetap terjamin. Dengan keistimewaan tersebut,
nasabah Tabungan Arafah bisa memilih jadwal waktu

8 Produk Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 14.25
wib.
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keberangkatannya sendiri dengan setoran tetap setiap
bulan, keberangkatan nasabah terjamin dengan nasabah
asuransi jiwa. Apabila penabung meninggal dunia,
maka ahli waris dapat berangkat. Tabungan haji Arafah
juga dapat menjamin nasabah untuk mendapatkan porsi
keberangkatan (sesuai dengan ketentuan Departemen
Agama) dengan jumlah dana Rp. 20 juta, karena PT.
Bank Muamalat Indonesia, Tbk telah on line dengan
siskohat Departemen Agama Republik Indonesia.
Tabungan haji Arafah memberikan keamanan lahir
bathin karena dana yang disimpan akan dikelola secara
syariah.

. Deposito Mudharabah-Mudharabah Deposit.

Merupakan jenis investasi bagi nasabah perorangan
dan badan hukum dengan bagi hasil yang menarik.
Simpanan dana ini akan dikelola melalui pembiayaan
kepada sektor riil yang halal dan baiksaja, sehingga
memberikan bagi hasil yang halal. Tersedia dalam
jangka waktu 1, 3, 6 dan 12 bulan.

. Deposito Fulinves—Fulinves Deposit.

Merupakan jenis investasi yang dikhususkan bagi
nasabah perorangan, dengan jangka waktu 6 dan 12
bulan dengan nilai nominal Rp. 2.000.000; atau senilai
USD 500 dengan fasilitas asuransi jiwa yang dapat

diperpanjang secara otomatis (automatic roll over) dan
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dapat dipergunakan sebagai jaminan pembiayaan atau
untuk referensi PT. Bank Muamalat Indonesia, Thk.
Nasabah memperoleh bagi hasil yang menarik setiap
bulan.

f. Giro Wadi ah—-Wadi ah Current Account.

Merupakan titipan dana pihak ketiga berupa
simpanan giro yang penarikannya dapat dilakukan
setiap saat dengan menggunakan cek, bilyet, giro, dan
pemindah bukuan. Diperuntukkan bagi nasabah pribadi
maupun perusahaan untuk mendukung aktivitas usaha.
Dengan fasilitas kartu ATM dan Debit, tarik tunai
bebas biaya di lebih dari 8.888 jaringan ATM
BCA/PRIMA dan ATM Bersama, akses di lebih dari
18.000 merchant Debit BCA/PRIMA dan fasilitas Sala
Muamalat (Phone Banking 24 jam untuk layanan
otomatis cek saldo, informasi histori transaksi, transfer
antar rekening sampai dengan Rp. 50 juta dan berbagai
pembayaran).*®

g. Dana Pensiun Muamalat.

Muamalat pension fund dana pensiun muamalat
dapat diikuti oleh mereka berusia minimal 18 tahun,
atau sudah menikah, dan pilihan usia pensiun 45-46

tahun dengan iuran yang sangat terjangkau, Yyaitu

* Produk Bank Muamalat Indonesia, www.bankmuamalat.co.id/profil-
bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni 2022 pukul 14.23
wib.
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minimal Rp. 20.000; perbulan dan pembayarannya
dapat di debet secara otomatis dari rekening PT. Bank
Muamalat Indonesia, Thk atau dapat di transfer dari
bank lain. Pesertajuga dapat mengikuti program Wasiat
Ummat, di mana selama masa kepesertaan, peserta
dilindungi asuransi jiwa sebesar nilai tertentu dengan
premi tertentu. Dengan asuransi ini, keluarga peserta
memperoleh dana pensiun sebesar yang diproyeksikan
sejak awal jika peserta meninggal dunia sebelum
memasuki masa pensiun.
. Shar-e

Tabungan instan investasi syariah yang memadukan
kemudahan akses ATM, Debit dan Phone Banking
dalam satu kartu dan dapat dibeli di kantor pos di
seluruh Indonesia. Hanya dengan Rp. 125.000;
langsung dapat diperoleh satu paket kartu Shar-e
dengan saldo awal tabungan Rp. 100.000; sebagai
sarana menabung dan berinvestasi di PT. Bank
Muamalat Indonesia, Tbk. Shar-e dapat dibeli di kantor
pos. Diinvestasikan hanya untuk usaha halal dengan
bagi hasil kompetitif. Tarik tunai bebas biaya di lebih
dari 8.888 jaringan ATM BCA/PRIMA dan ATM
Bersama, akses di lebih dari 18.000merchant debit
BCA/PRIMA dan fasilitas SalaMuamalat. (Phone

banking 24 jam untuk layanan otomatis cek saldo,
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informasi histori transaksi, transfer antar rekening
sampai dengan Rp. 50 juta dan berbagai pembayaran).
i. Produk Penanaman Dana.
Investment Product Produk-produk penanaman dana
PT. Bank Muamalat Indonesia, Thk adalah sebagai
berikut:
2. Konsep Jual beli (Sales Purchase Concept)>
a. Murabahah
Adalah jual beli barang pada harga asal dengan
tambahan keuntungan yang disepakati. Harga jual tidak
boleh berubah selama masa perjanjian.
b. Salam
Adalah pembelian barang yang diserahkan di
kemudian hari dimana pembayaran dilakukan dimuka,
tunai.
c. Istishna
Adalah jual-beli barang dimana shani® (produsen)
ditugaskan untuk membuat suatu barang (pesanan) dari
mustashni~ (pemesan). Istishna™ sama dengan salam
yaitu dari segi objek pesanannya yang harus dibuat
atau dipesan terlebih dahulu dengan ciri-ciri khusus.

Perbadaannya hanya pada sistem pembayarannya yakni

Konsep  Jual Beli Bank  Muamalat  Indonesia,

www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu
tanggal 15 Juni 2022 pukul 14.30 wib.
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pada istishna™ pembayaran dapat dilakukan diawal,
ditengah, atau di akhir pesanan.
3. Konsep Bagi hasil (Profit Sharing Concept)™
a. Musyarakah
Adalah kerjasama antara dua belah pihak atau lebih
untuk suatu usaha tertentu, dimana masing-masing
pihak memberikan kontribusi dana dengan kesepakatan
bahwa keuntungan dan resiko akan ditanggung sesuai
kesepakatan.

b. Mudharabah

Adalah kerjasama antara bank dan dengan
mudharub  (nasabah/pengelola) yang mempunyai
keahlian atau keterampilan untuk mengelola usaha.
Dalam hal ini shabibul maal menyerahkan modalnya
kepada pekerja atau pengelola untuk dikelola sebaik-
baiknya.

4. Konsep Sewa (Leasing Concept)

a. ljarah menurut etimologi memiliki arti upah, sewa, jasa
dan imbalan. Menurut terminologi ijarah adalah akad
sewa menyewa dengan mengambil manfaat sesuatu
dari orang lain dengan jalan membayar sesuatu dengan

perjanjian yang telah ditentukan dengan syarat-syarat.

> Konsep Bagi  Hasil  Bank  Muamalat  Indonesia,

www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu
tanggal 15 Juni 2022 pukul 14.35 wib.
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b. ljarah Muntahiya Bittamlik adalah perpaduan antara
kontrak jual beli dan sewa atau lebih tepatnya akad
sewa yang diakhiri dengan pemindahan kepemilikan
barang di tangan si penyewa.

5. Produk Jasa (Service Product)®

a. Wakalah Berarti penyerahan, pendelegasian atau
pemberian mandat. Secara teknis perbankan, wakalah
adalah akad pemberian wewenang/kuasa dari
lembaga/seseorang (sebagai pemberi mandat) kepada
pihak lain (sebagai wakil) untuk melaksanakan urusan
dengan batas kewenangan dan waktu tertentu. Segala
hak dan Kkewajiban yang diemban wakil harus
mengatasnamakan yang memberikan kuasa.

b. Kafalah Merupakan jaminan yang diberikan oleh
penanggung (kafil) kepada pihak Kketiga untuk
memenuhi kewajiban pihak kedua atau pihak yang
ditanggung. Dalam pengertian lain, kafalah juga berarti
mengalihkan tanggung jawab seseorang yang dijamin
dengan berpegang pada tanggung jawab orang lain
sebagai penjamin.

c. Hawalah Adalah pengalihan hutang dari orang yang
berhutang kepada orang lain yang wajib

menanggungnya. Dalam pengertian lain, merupakan

> Produk Jasa Bank Muamalat Indonesia,
www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-muamalat. Diakses pada hari Rabu
tanggal 15 Juni 2022 pukul 14.40 wib.
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pemindahan beban hutang dari muhil (orang yang
berhutang) menjadi tanggungan muhal ‘alaihi atau
orang yang berkewajiban membayar hutang.

d. Rahn Adalah menahan salah satu harta milik si
peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang
diterimanya. Barang yang ditahan tersebut memiliki
nilai ekonomis, sehingga pihak yang menahan
memperoleh jaminan untuk dapat mengambil seluruh
atau sebagian piutangnya. Secara sederhana rahn
adalah jaminan hutang atau gadai.

e. Qardh Adalah pemberian harta kepada orang lain yang
dapat di tagih atau diminta kembali. Menurut teknis
perbankan, gardh adalah pemberian pinjaman dari
bank kepada nasabah yang dipergunakan untuk
kebutuhan mendesak, seperti dana talangan dengan
kriteria tertentu dan bukan untuk pinjaman yang
bersifat konsumtif. Pengembalian pinjaman ditentukan
dalam jangka waktu tertentu (sesuai kesepakatan
bersama) sebesar pinjaman tanpa ada tambahan
keuntungan dan pembayarannya dilakukan secara
angsuran.

6. Jasa Layanan (Services)
a. ATM
Layanan ATM 24 jam yang memudahkan nasabah

melakukan penarikan dana tunai, pemindah bukuan
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antar rekening, pemeriksaan saldo, pembayaran zakat-
infag-shadagah (hanya padaATM Muamalat), dan
tagihan telepon. Untuk penarikan tunai, Kkartu
Muamalat dapat di akses di lebih dari 8.888 jaringan
ATM BCA/PRIMA dan ATM Bersama, yang bebas
biaya penarikan tunai. Kartu Muamalat dapat juga
dipakai untuk bertransaksi di lebih dari 18.000
merchant Debit BCA/PRIMA. Untuk ATM Bersama
dan BCA/PRIMA, saat ini sudah dapat dilakukan

transfer antar bank.

. Salam Muamalat

Merupakan layanan phone banking 24 jam dan call
center melalui (+6221) 251 1616, 0807 1 6826 2528
(Muamalat) atau 0807 11 74273 (Share) yang
memberikan kemudahan kepada para nasabah, setiap
saat dan dimanapun nasabah berada untuk memperoleh
informasi mengenai produk, saldo dan informasi

transaksi, transfer antar rekening, serta mengubah PIN.

. Pembayaran Zakat, Infag, dan Shadagah (ZIS)

Jasa yang memudahkan nasabah dalam membayar
ZIS, baik ke lembaga pengelola ZIS PT. Bank
Muamalat Indonesia, Tbk maupun lembaga-lembaga
ZIS lainnya yang bekerjasama dengan PT. Bank

Muamalatindonesia, Tbk melalui phone banking dan



ATM Muamalat diseluruh cabang PT. Bank Muamalat
Indonesia, Thk.
7. Jasa-Jasa Lain
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk juga menyediakan
jasa-jasa perbankan lainnya kepada masyarakat luas,
seperti transfer, collection, standing instruction, bank

draft, referensi bank.

Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur

Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
merupakan kantor cabang Bank Muamalat di daerah
Kabupaten Bengkulu Utara, provinsi Bengkulu. Beralamat di
Ps. Purwodadi JI. Sutan Syahrir No.10, Air Merah, Arga
Makmur, Kabupaten Bengkulu Utara, Bengkulu 38612,
Indonesia, no telepon (0737) 521682. Bank Muamalat KCP
Arga Makmur merupakan salah satu kantor cabang Bank
Muamalat. Kantor ini melayani nasabah untuk berbagai
kebutuhan terkait produk Bank Muamalat seperti pengajuan
kredit dan pinjaman, setor tunai, simpanan, pembuatan akun
bank, pengajuan kredit pemilikian rumah atau KPR bank
Muamalat, hingga mobile online banking. Segera kunjungi

kantor bank Muamalat terdekat ini, kontak call center atau
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customer service, atau akses website bank Muamalat untuk

informasi lebih lanjut.>

E. Struktur Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur

Kepala Cabang
Pembantu

Andi S Soekotjo

\/ v
Marketing Funding Bank Office
Tisra Dela Sari Bela Adani
v v
Teller Customer Service
Febby Agustin Endang Setia Rini
Security
Sugianto

Gambar 3.1 : Struktur Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur

> Bank Muamalat KCP Arga Makmur. https://id.statex.info/bank-
muamalat-kcp-arga-makmur-6637039. Diakses pada hari Rabu tanggal 15 Juni
2022 pukul 14.50 wib.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Faktor-faktor yang menyebabkan masyarakat Gunung
Alam RT 03 alun-alun kota Arga Makmur belum
memahami produk tabungan IB hijrah rencana.
a. Faktor Ekonomi
Untuk mengetahui penyebab belum adanya
pemahaman produk tabungan IB Hijrah Rencana di
masyarakat Gunung Alam RT 03, maka peneliti
mendalami faktor ekonomi yang ada di masyarakat,
seperti:
Sebagaimana yang disampaikan bapak Lovi Aryanto
saat wawancara bahwa:>*

“Saya mengetahui tentang adanya Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dan lokasinya tidak
terlalu jauh dari tempat tinggal saya dan keluarga.
Tetapi saya tidak memiliki tabungan 1B Hijrah
Rencana dikarenakan pendapatan keluarga saya
yang tidak tentu sehingga kesulitan untuk mencoba
membuka tabungan untuk masa depan saya dan
keluarga. Pendapatan yang saya dapatkan dari hasil
bekerja sehari-hari hanya cukup untuk memenuhi
kebutuhan sehari-hari saja dan cukup untuk anak
bersekolah saja, tidak untuk menabung di bank”.

> Lovi Aryanto, “Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur”,
Wawancara Langsung, 27 Juni 2022.

59



Wawancara dengan bapak Lovi

Bapak Apriliyanus Pratama juga menyatakan
bahwa:>

“Saya merupakan salah satu nasabah di Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur, saya
sudah sekitar 5 tahun menjadi nasabah di Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur, tetapi saya
membuka tabungan biasa saja bukan tabungan IB
Hijrah Rencana. Setau saya kalau tabungan biasa itu
bisa kapan saja dan berapa saja nabungnya, tapi
kalau tabungan IB Hijrah Rencana itu ada
ketentuannya.”

e
—

o/

Wawancara dengan bapaI{ApriIiyanus Pratama

*® Apriliyanus Pratama, “Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur”,
Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.
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Hal yang berbeda disampaikan oleh Ibu Lena
sebagai berikut:*®

“Saya memilih tabungan IB Hijrah Rencana karena
saya berpikir lebih baik saya mempunyai tabungan
jika ada anak saya yang akan melanjutkan sekolah
ke jenjang perkuliahan, jadi saya sudah memikirkan
dari jauh-jauh hari untuk rencana dan modal
kedepannya agar dapat meringankan beban saya
juga, meskipun pendapatan keluarga saya pas atau
cukup tetapi saya memilih untuk tetap menabung
demi masa depan”.

“

Wawancara dengan ibu Lena

Hasil wawancara di atas menunjukan bahwa
masyarakat memutuskan untuk tidak menabung dan
menabung 1B Hijrah Rencana itu sesuai dengan
kebutuhan dan pendapatan yang mereka peroleh.

b. Faktor Sosial/Lingkungan

Faktor penyebab kurangnya pemahaman masyarakat
tentang produk tabungan IB Hijrah Rencana dapat
dipengaruhi oleh adanya faktor sosial/lingkungan

seperti hasil wawancara yang telah dilakukan.

*® Lena, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia KCP
Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.
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Ibu Lesi menyampaikan pada saat peneliti
melakukan wawancara, ia menyatakan bahwa: °’

“Saya mengetahui tabungan IB Hijrah Rencana dari
tetangga yang memiliki tabungan tersebut, sehingga
saya juga berpikir untuk membuka tabungan dan
menjadi nasabah bank Muamalat Indonesia di Arga
Makmur. Karena tabungan tersebut nantinya bisa
saya gunakan untuk memenuhi kebutuhan yang
sudah direncanakan seperti anak mau kuliah, anak
mau menikah, atau untuk target membeli tanah dan
kebun.”

:. N .:‘ f

WO

Wawancara dengan ibu Lesi Hindaryani

Hasil wawancara di atas menunjukakn bahwa
masyarakat yang memiliki tabungan IB Hijrah Rencana
mempunyai tujuan untuk masa depan yang sudah
mereka rencanakan.
c. Faktor Psikologis (Pendidikan dan Pengalaman)
Selain 2 faktor diatas, ada juga faktor psikologis

yang memengaruhi pemahaman masyarakat.

*" Madiana, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.
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Hal ini disampaikan oleh bapak Rukamto bahwa: *®

“Setau saya, masih banyak yang masyarakat yang
belum memahami tentang produk-produk perbankan
syariah yang sudah di jelaskan oleh pihak Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur. Karena,
menurut mereka produk tabunga 1B Hijrah Rencana
jarang mereka dengar dan terdengar asing, yang
menyebabkan masyarakat kurang memahamai
tentang produk tabungan IB Hijrah Rencana. Tidak
banyak masyarakat yang dapat bersekolah tinggi,
jadi mereka susah memahami istilah-istilah bank
yang modern.”

Wawancara dengan bapak Rukamto

Hal lain juga disampaikan oleh ibu Sutri bahwa: *°

“Saya tidak terlalu sering membicarakan masalah
tabungan saya kepada orang lain atau masyarakat
sekitar, karena hal tersebut bagi saya adalah masalah
pribadi. Tetapi ada kalanya saya memberi tahu
kepada masyarakat lain bahwa ada tabungan IB
Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia KCP
Arga Makmur yang dapat dijadikan pilihan produk
tabungan bagi yang memerlukan.”

*% Miryadi, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.

% Sarmia, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.
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A Wawancaraﬁéngan ibu Sutri

Bapak Wandi, ia menyatakan bahwa: ®°

“Manfaat yang dirasakan itu, saya dapat menabung
tanpa khawatir akan berkurang sewaktu-waktu
karena diambil sesuka hati, dan juga saya merasa
aman karena adanya asuransi jiwa yang ada di
tabungan 1B Hijrah Rencana. Oleh karena itu saya
juga memberitahu saudara dan tetangga saya tentang
tabungan IB Hijrah Rencana dan manfaatnya untuk
masa depan. Saya berharap masyarakat lain juga
bisa mulai menabung dan menyisihkan sedikit
pendapatan mereka untuk mulai menabung.”

Hasil wawancara di atas menunjukakn bahwa

masyarakat ada yang berbagi pengalaman yang mereka

% Umirdin, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.
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alami dan saling berbagi informasi yang didapatkan
tetapi masih ada juga masyarakat yang masih belum
memahami informasi yang disampaikan oleh pihak
bank untuk jaminan masa tua atau masa depan yang
sudah mereka rencanakan.
d. Faktor Informasi

Faktor informasi menjadi salah satu faktor
terpenring yang bisa menentukan paham atau tidaknya
masyarakat dengan informasi yang telah disampaikan.
Ibu Mardiana menungkapkan bahwa:®*

“Saya memang memiliki satu tabungan IB Hijrah
Rencana di Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur bertujuan untuk menyimpan uang bila ada
keperluan yang memerlukan biaya yang tidak
sedikit. Saya mengetahui tabungan IB Hijrah
Rencana dari pihak bank yang melakukan sosialisasi
kerumah-rumah dan saya juga diberikan brosur dari
Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur agar
saya dapat lebih mengerti”.

Wawancara dengan ibu Mardiana

® Lesi Hindaryani, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.
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Ibu Sarmia juga menyatakan hal yang serupa, bahwa: %

“Saya mendapatkan informasi mengenai produk
tabungan IB Hijrah Rencana pada awalnya tahu dari
pihak bank yang melakukan sosialisasi kerumah-
rumah masyarakat dan dari brosur yang dibagikan
saat sosialisasi.”

Bapak Miryadi menyatakan bahwa ada beberapa
kendala yang dihadapi saat adanya informasi dari pihak
perbankan, yaitu: %

“Kendalanya itu terkadang ada bahasa perbankan
yang tidak dimengerti dan juga penjelasan yang
terlalu lama dan panjang kadang membuat susah
untuk dipahami, pada akhirnya saya hanya
mengambil inti bahwa tabungan IB Hijrah Rencana
hampir sama dengan tabungan pada umunya tetapi
hanya tidak bisa diambil kapan saja dan lebih
baiknya lagi karena ada jaminan asuransi jiwa.”

62 Sofi, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia KCP
Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.

%% Sutri, “Tabungan IB Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia KCP
Arga Makmur”, Wawancara Langdung, 27 Juni 2022.
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Wawancara dengan bapak Miryadi
Hasil wawancara di atas menunjukakn bahwa
kendala yang dirasakan masyarakat yaitu mengenai
istilah  perbankan yang sulit dimengerti dan
dikarenakan kurangnya pengetahuan masyarakat
tentang lembaga perbankan.

2. Strategi Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
dalam meningkatkan pemahaman tentang produk
tabungan IB hijrah rencana pada masyarakat Gunung
Alam RT 03 alun-alun kota Arga Makmur.

a. Sosialisasi
Untuk membantu pihak bank menanamkan
pemahaman produk kepada masyarakat, maka bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur menggunakan
beberapa strategi.
Seperti yang diungkapkan oleh Bapak Andi S

Soekotjo, ia menjelaskan bahwa:®*

® Andi, Kepala Cabang BMI KCP Arga Makmur, “Sosialisasi Produk
Tabungan IB Hijrah Rencana”, Wawancara Langsung, 23 Juni 2022.
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“Sosialisasi tentang produk IB Hijrah Rencana tentu
sudah dilakukan oleh pihak bank sebagai salah satu
bentuk strategi pemasaran yang bertujuan untuk
memberikan pengetahuan, informasi, dan penjelasan
tentang apa itu tabungan IB Hijrah Rencana yang
ada di Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur. Biasanya kami melakukan sosialisasi
kepada masyarakat di luar lingkungan bank dan
sosialisasi kepada nasabah di dalam lingkungan
bank, disaat ada nasabah yang ingin membuka
rekening tabungan, kami selalu melihat latar
belakang nasabah tersebut terlebih dahulu yang
nantinya biasanya kami menawarkan produk
tabungan lainnya seperti produk tabungan 1B Hijrah
Rencana kepada calon nasabah yang sekiranya kami
rasa sesuai dengan kebutuhan nasabah tersebut.”

Wawancara dengan bapak Andi S Soekotjo sebagai Kepala
Cabang

Selain itu, bapak Andi S Soekotjo juga memberikan

penjelaskan bahwa:®®

% Andi, Kepala Cabang BMI KCP Arga Makmur, “Perbedaan Produk
Tabungan IB Hijrah Rencana dan Tabungan Lainnya”, Wawancara Langsung,
23 Juni 2022.
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“Perbedaan yang terdapat antara produk tabungan
IB Hijrah Rencana dan produk tabungan lain
terletak pada prosedur tabungan dan kebutuhan yang
diberikan. Misalnya pada produk tabungan biasa
seperti yang sudah banyak diketahui oleh
masyarakat dan nasabah, tabungan bisa digunakan
kapan saja dan ditarik hasil tabugannya kapan saja
tanpa adanya ketentuan waktu tertentu. Sedangkan
pada produk tabungan IB Hijrah Rencana ini,
tabugan di khususkan untuk para nasabah yang
memang menabung untuk rencana jangka panjang
seperti contohnya pernikahan, jadi di saat akan
melaksanakan acara pernikahan pihak dari nasabah
sudah memiliki tabungan untuk digunakan, dan juga
produk tabungan IB Hijrah Rencana memiliki 2
jenis rekening yang berbeda yaitu rekening IB
Rencana dan rekening induk, yang mana terdapat
jangka waktu yang sudah ditentukan selama
menabung, antara 3 bulan sampai dengan 10 tahun
dan tidak bisa ditarik uangnya sewaktu-waktu
seperti tabungan pada umumnya, dan juga setoran
dilakukan perbulan. Tabungan bisa ditarik atau
diambil jika tabungan sudah pas waktu yang
ditentukan atau dengan cara tabungannya harus
ditutup.”

Bapak Andi S Soekotjo  mengungkapkan
pemahaman yang ada dikalangan masyarakat setelah

adanya sosialisasi yaitu:*®

“Untuk pemahaman nasabah itu sendiri tentang
produk tabungan 1B Hijrah Rencana sebagian
masyarakat di desa Gunung Alam bisa dikatakan sudah
paham. Mulai dari apa yang dimaksud dengan

% Andi, Kepala Cabang BMI KCP Arga Makmur, “Pemahaman
Masyarakat Tentang Produk Tabungan IB Hijrah Rencana”, Wawancara
Langsung, 23 Juni 2022.

69



70

tabungan IB Hijrah Rencana, syarat-syarat menabung,
dan lain-lain. Tapi, untuk masyarakat itu sendiri yang
belum melakukan kegiatan menabung sehingga ada
yang belum memahami tentang tabungan sebagaimana
mestinya, meski sudah dilakukan sosialisasi tentang
produk-produk perbankan syariah yang kami miliki.”
Hasil wawancara di atas bahawasannya pihak Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur sudah
memberikan dan melakukan sosialisasi kepada
masyarakat dan nasabah tentang produk tabungan 1B
Hijrah Rencana yang ada di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur yang bisa mereka gunakan untuk
mendapatkan hasil tabungan berjangka. Tapi, walaupun
begitu masih ada beberapa masyarakat yang belum
didatangi untuk dilakukan sosialisasi mengenai produk
tabungan IB Hijrah Rencana yang lebih efektif.
Perbedaan yang ada antara produk tabungan biasa dan
produk tabungan IB Hijrah Rencana terletak pada
jangka waktu yang berbeda, dimana tabungan biasa
dapat ditarik uangnya kapan saja tetapi tabungan IB
Hijrah Rencana memerlukan waktu tertentu sesuai
dengan aturan yang sudah diterapkan, yaitu antara 3
bulan sampai dengan 10 tahun. Tabungan biasa hanya
memiliki satu rekening saja, tetapi tabngan IB Hijrah
Rencana memiliki dua rekening tabungan vyaitu
rekening IB Rencana dan rekening induk. Nasabah
Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur sudah



memahami tentang produk tabungan IB Hijrah
Rencana yang mereka dengarkan dan mereka gunakan
untuk menabung. Tapi, untuk masyarakat yang belum
melakukan proses menabung langsung di Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur masih banyak
yang belum memahami tentang produk tabungan IB
Hijrah Rencana dari Bank Muamalat Indonesia KCP
Arga Makmur terutama tentang produk tabungan IB
Hijrah Rencana, karena mereka hanya mendapat
pengetahuan tentang produk tabungan IB Hijrah
Rencana hanya lewat sosialisasi dan brosur yang
diberikan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur.
b. Edukasi

Selain sosialisasi, strategi edukasi juga dilakukan
oleh pihak bank demi tercapainya tujuan untuk
menumbuhkan pemahaan masyarakat.

Bapak Andi S Soekotjo juga menjelaskan tentang
strategi-strategi yang dilakukan oleh pihak bank untuk
memberikan pemahaman, yaitu:®’

“Untuk menerapkan strategi-strategi tersebut dalam
meningkatlkan pemahaman masyarakat tentang
produk tabungan IB Hijrah Rencana kami dari pihak
Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur

®" Andi, Kepala Cabang BMI KCP Arga Makmur, “Strategi untuk
Meningkatkan Pemahaman Masyarakat Tentang Produk Tabungan IB Hijrah
Rencana”, Wawancara Langsung, 23 Juni 2022.
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menggunakan beberapa strategi, diantaranya seperti
sales kit, sosialisasi, promosi melalui internet, dan
membagikan brosur. Adapun strategi yang perlu
kami tingkatkan adalah perlunya sosialisasi dan
edukasi yang lebih lagi kepada masyarakat dan
nasabah yang menabung di bank agar dapat
memberikan  informasi  yang didapat dan
membagikannya kepada masyarakat lainnya.”

Ibu Tisra Dela Sari selaku tim marketing funding
juga memberikan penjelasan tentang bagaimana
menerapkan strategi yang ada, yaitu:®

“Untuk menerapkan strategi tersebut kami dari
pihak Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur selalu melakukan sosialisasi dan lebih
mengedukasikan lagi kepada masyarakat apa itu
produk tabungan IB Hijrah Rencana yang ada di
Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur.
Sebelum melakukan sosialisasi, kami biasanya
menyiapkan apa-apa saja yang akan di sampaikan
oleh sales kit, menyiapkan brosur fisik, serta
menyiapkan materi yang lebih kreatif dan mudah
untuk dipahami dengan menggunakan laptop yang
disajikan menggunakan aplikasi powerpoint jika
memang  diperlukan  untuk  mempermudah
masyarakat memahami informasi yang disampaikan.
Nantinya diharapkan masyarakat dapat dengan
mudah mengerti apa yang disampaikan bila sudah
ada contoh penjelasan yang disajikan, karena juga
banyak yang lebih memahami contoh nyata dari
pada hanya sekedar omongan atau tulisan dikertas
semata.”

% Tisra Dela Sari, Marketing Funding BMI KCP Arga Makmur,
“Persiapan Sosialisasi Kepada Masyarakat”, Wawancara Langsung, 23 Juni
2022.
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Wawancara dengan Ibu Tisra Dela Sari selaku
Marketing Funding

Ibu Tisra Dela Sari juga menambahkan tentang
penjelasan tentang produk yang diinformasikan kepada
masyarakat, bahwa:®®

“Tentunya produk tabungan IB Hijrah Rencana
mempunyai kelebihan atau keunggulan tersendiri
dan bahkan ada juga kelebihan yang menojol
dibandingkan dengan produk tabungan lainya, yaitu
produk tabungan IB Hijrah Rencana merupakan
bentuk tabungan yang tepat untuk dipilih karena
berguna untuk Kkita dapat merencanakan kebutuhan
kita dimasa yang akan datang (sebagai rencana
kedepannya), setoran minimal Rp100.000 dengan
jangka waktu 3 bulan sampai 20 tahun, fasilitas
autodebit gratis secara otomatis memindahkan dana
setoran bulanan dari rekening sumber dana, saldo
tabungan otomatis dipindahkan kebuku rekening
sumber dana saat jatuh tempo, kemudian produk
tabungan IB Hijrah Rencana memberikan nisbah
sebesar 30%, produk tabungan IB Hijrah Rencana
bebas biaya administrasi bulanan, nasabah

% Tisra Dela Sari, Marketing Funding BMI KCP Arga Makmur,
“Kelebihan Produk Tabungan IB Hijrah Rencana”, Wawancara Langsung, 23
Juni 2022.
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mendapat perlindungan asuransi jiwa secara gratis
tanpa perlu melakukan medical check up, biaya
premi ditanggung oleh Bank Muamalat, dimana hal
ini tidak dimiliki oleh produk tabungan lainnya.”
Hasil wawancara di atas menunjukan bahwa strategi
edukasi dan sosialisasi sangat berperan penting bagi
pihak bank untuk memberikan pemahaman terhadap
masyarakat. Dan kelebihan yang ada pada produk
tabungan IB Hijrah Rencana yaitu dapat merencanakan
kebutuhan kita dimasa yang akan datang (sebagai
rencana kedepannya), kemudian produk tabungan IB
Hijrah Rencana memberikan nisbah sebesar 30 bagian
kepada nasabah, produk tabungan IB Hijrah Rencana
bebas biaya bulanan, di dalam produk tabungan IB
Hijrah Rencana memberikan jaminan asuransi jiwa

otomatis kepada nasabahnya.

. Bimbingan

Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur juga
melakukan bimbingan dan pengarahan bagi masyarakat
yang belum memahami dan ingin mengetahui tentang
produk-produk Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur khusunya agar dapat memahami produk

tabungan 1B Hijrah Rencana tersebut.



Ibu Tisra Dela Sari menjelaskan tentang bimbingan
yang dilakukan untuk memberikan pemahaman
masyarakat, bahwa: "

“Setiap memasarkan produk pasti memiliki
kendalanya masing-masing. Kami terus berusaha
untuk memberikan arahan dan bimbingan terbaik
untuk masyarakat agar dapat betul-betul memahai
produk yang mereka butuhan di Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dalam memberikan
pemahaman tentang produk tabungan IB Hijrah
Rencana ini cukup di respon baik oleh masyarakat.
Hanya saja masyarakat kurang meminati produk
tabungan IB Hijrah Rencana dikarenakan kebutuhan
mereka yang tidak sesuai dengan tujuan adanya
produk tabungan IB Hijrah Rencan, dan mereka
pikir tabungan yang mereka pakai sudah cukup
untuk mereka pergunakan dan masyarakat juga
mengaku susah memahami karena menurut mereka
kata-kata tabungan IB Hijrah Rencana tersebut
jarang mereka dengar, karena ada diantara mereka
belum memiliki tabungan.*

Hasil wawancara di atas menunjukan bahwa pihak
bank selalu berusaha untuk memberikan dan
melakukan strategi yang mereka miliki dengan baik,
seperti selalu berusaha untuk membimbing masyarakat
yang ingin mengetahui tentang produk yang ingin
mereka pilih sehingga starteg bimbingan menjadi salah

satu strategi yang wajib untuk dilakukan.

® Tisra Dela Sari, Marketing Funding BMI KCP Arga Makmur,
“Kendala Sosialisasi Kepada Masyarakat”, Wawancara Langsung, 23 Juni
2022.
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d. Doorprize/Hadiah
Strategi yang terakhir adalah memberikan hadiah
kepada masyarakat yang nantinya akan berpengaruh
kepada pihak perbankan.
Seperti yang disampaikan oleh, ibu Tisra Dela Sari j
bahwa:"

“Strategi Bank Muamalat Indonesia yang kami
terapkan untuk memberikan pemahaman tentang
produk tabungan IB Hijrah Rencana kepada
masyarakat sama dengan produk perbankan syariah
lainnya, yakni dengan cara sales kit, sosialisasi,
penyebaran brosur, edukasi, bimbingan dan
doorprize/hadiah. Doorprize menjadi salah satu
strategi yang menguntungkan bag kami karena
dengan cara itu kami bisa meningkatkan jumlah
nasabah dan memberikan konsultasi pemahaman
nasabah tentang produk-produk perbankan syariah
dan juga bisa mendapatkan nasabah yang lebih
banyak lagi yang akan memberikan keuntungan baik
bank juga masyarakat itu sendiri.”

Ibu Tisra Dela Sari juga menambahkan penjelasan
bahwa:"?

“Secara keseluruhan saya tidak menargetkan harus
berapa jumlah nasabah yang dapat memahami
produk tabungan yang ada, tetapi saya ingin
membantu masyarakat memilih tabungan sesuai
dengan yang mereka butuhkan dan sesuai engan

" Tisra Dela Sari, Marketing Funding BMI KCP Arga Makmur, “Strategi
Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur Untuk Meningkatkan
Pemahaman Masyarakat”, Wawancara Langsung, 23 Juni 2022.

"2 Tisra Dela Sari, Marketing Funding BMI KCP Arga Makmur, “IB
Hijrah Rencana di Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur”,
Wawancara Langsung, 23 Juni 2022.
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pendapatan yang mereka miliki dan dapat

memberikan mereka apresiasi dengan memberikan

hadiah selama mereka menjadi bagan dari Bank

Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur.”

Hasil wawancara di atas dalam memberikan
pemahaman masyarakat tentang produk tabungan IB
Hijrah Rencana dengan dorprize/hadiah, karena
staretgi dengan cara itu merupakan strategi umum yang
biasa dilakukan oleh setiap perusahaan atau organisasi
dalam memberikan penjelasan suatu produk. Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur menerapkan
strategi ini bertujuan untuk meningkatkan jumlah
nasabah dan memberikan pemahamn tentang produk
tabungan IB Hijrah Rencana dan produk-produk

perbankan syariah lainnya kepada masyarakat.

B. Pembahasan
Dari data yang telah diperoleh dari wawancara yang
telah dilakukan, penulis dapat melakukan pembahasan,
yakni:
1. Faktor kurangnya pengetahuan pemahaman masyarakat
berdasarkan hasil wawancara.
a. Faktor Ekonomi
Faktor ekonomi menjadi salah satu faktor utama
kurangnya pengetahuan dan pemahaman masyarakat
Gunung Alam RT 03 kota Arga Makmur terkait
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dengan lembaga perbankan dan produk-produknya. Hal
ini dikarenakan keadaan ekonomi yang tidak
mendukung yang disebabkan oleh  rendahnya
pendapatan masyarakat, yang hasilnya berkaitan pada
ketidakmampuan  masyarakat untuk  membuka
tabungan dan bersekolah sampai dengan ke jenjang
kuliah, kebanyakan dari masyarakat Gunung Alam RT
03 kota Arga Makmur lebih memilih ikut arisan kecil-
kecilan dikalangan tempat tinggalnya dari pada
menabung dalam jangka waktu yang lama, kebanyakan
dari masyarakat juga hanya bersekolah sebatas SD atau
SMP sehingga bapak/ibu masyarakat Gunung Alam RT
03 kota Arga Makmur tidak memiliki pengetahuan
tentang bank dan hal-hal lainnya yang berhubungan
dengan kemajuan teknologi dunia perbankan,
meskipun lembaga bank Kini sudah banyak tersebar
dan pihak Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur juga sudah melakukan tugasnya sebagaimana
mestinya agar masyarakat khususnya masyarakat
Gunung Alam RT 03 kota Arga Makmur dapat
memahami dan mengetahui produk perbankan

Khususnya produk tabungan IB hijrah rencana.

. Faktor Sosial/Lingkungan

Faktor sosial/lingkungan berkaitan erat dengan

pemahaman masyarakat Gunung Alam RT 03 kota



Arga Makmur dalam memahami produk perbankan
khususnya produk tabungan IB hijrah rencana, karena
dilihat dari wawancara yang dilakukan kepada
masyarakat secara langsung, masyarakat ada yang
menabung dan mengetahui Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur dan memilih membuat tabungan IB
hijrah rencana berdasarkan informasi dari lingkungan
sekitarnya, ada yang mendengar informasi tentang
bank dari tetangga, keluarga, dan terlebih lagi dari
sosialisasi dan brosur yang dibagikan oleh pihak bank.
Tetapi ada juga masyarakat yang tidak mengetahui
adanya produk tabungan IB hijrah rencana dikarenakan
masyarakat satu dan masyarakat lainnya tidak saling
berbagi informasi tentang produk-produk yang mereka
miliki, hasilnya pemahaman masyarakat tentang
produk IB hijrah rencana tidak ada.

. Faktor Psikologis (Pendidikan dan Pengalaman)

Seperti yang sudah dijelaskan pada faktor ekonomi
bahwa mempengaruhi pendidikan masyarakat yang
akibatnya kurangnya tingkat pemahaman masyarakat.
Faktor pendidikan dan pengalaman juga menjadi salah
satu faktor masyarakat kurang dapat memahami produk
tabungan IB hijrah rencana. Hal ini dikarenakan tingkat
pendidikan yang rendah dalam masyarakat Gunung
Alam RT 03 kota Arga Makmur dan tidak ada
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pengalaman sebelumnya yang dimiliki masyarakat
terkait produk-produk perbankan. Sehingga sewaktu
dilakukan wawancara pada masyarakat Gunung Alam
RT 03 Arga Makmur, mereka ada sebagian yang
mengetahui dan memahami tetapi ada juga sebagian
masyarakat yang tidak mengetahui dan memahami.
d. Faktor Informasi
Faktor informasi berpengaruh terhadap
pengetahuan pemahaman masyarakat dikarenakan
masyarakat dapat menerima informasi dari berbagai
tempat seperti dari sosialisasi, brosur, informasi dari
saudara dan keluarga, informasi dari tetangga sekitar
seperti yang dijelaskan masyarakat Gunung Alam RT
03 Arga Makmur pada saat wawancara.
Kesimpulannya menurut masyarakat Gunung Alam RT
03 kota Arga Makmur informasi yang mereka dengar
dan terima belum mereka dapat secara maksimal, hal
ini juga dikarenakan masyarakat yang sibuk pergi
bekerja sehingga saat ada pihak bank yang
membagikan brosur atau bersosialisasi mereka tidak
ada dirumah.
2. Untuk meningkatkan pemahaman pada masyarakat
Gunung Alam RT 03 kota Arga Makmur. Dalam
memberiakan pemahaman suatu produk memang tidak

lepas dari strategi-strategi yang baik. Bapak Andi



menyatakan bahwa Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur menerapakan beberapa strategi yaitu:
a. Sosialisasi
Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
seperti yang dikatakan bapak Andi, Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur memiliki bermacam-
macam varian produk untuk memenuhi kebutuhan para
nasabah salah satunya ialah produk tabungan IB Hijrah
Rencana yang diperuntukan untuk masyarakat
merencanakan masa depan atau perencanaan.
Sosialisasi tentang produk tabungan IB Hijrah
Rencana ini, Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur menjelaskan hal-hal yang berkaitan dengan
mutu dari suatu produk tabungan perencanaan seperti
menjelaskan manfaat serta kelebihan yang di dapat dari
produk tabungan IB Hijrah Rencana yang akan
memberikan nilai positif bagi nasabah yang ingin
menabung untuk masa depan di Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur, persyaratan-persyaratan
yang akan dilakukan nasabah jika ingin membuka
rekening tabungan 1B Hijrah Rencana.
b. Edukasi
Edukasi yang dilakukan pihak Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur vyaitu dengan

mengadakan penyuluhan yang bersamaan dengan
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sosialisasi menggunakan laptop dan layar proyektor
tentang produk IB hijrah rencana. Dengan melakukan
edukasi kepada masyarakat tentang produk tabungan
IB Hijrah Rencana akan menambah pengetahuan
masyarakat tentang produk tabungan IB Hijrah
Rencana. Dengan melakukan edukasi atau pendididkan
kepada masyarakat akan menambah pengetahuan
dalam memahami produk Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur terutama produk tabungan IB
Hijrah Rencana dan akan menghapuskan pemikiran
yang salah dalam benak masyarakat, membantu
memberikan gambaran yang jelas tentang hal-hal yang

berada disekitar agar tidak kebingungan.

. Bimbingan

Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur juga
melakukan bimbingan dan pengarahan bagi masyarakat
yang belum memahami dan ingin mengetahui tentang
produk-produk Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur khusunya agar dapat memahami produk
tabungan IB Hijrah Rencana tersebut. Biasanya
masyarakat yang ingin menabung atau memilih dan
mengetahui produk perbankan dapat langsung bertanya
ke bank langsung melalui karyawan customer service,
atau bisa juga masyarakat datang ke acara sosialisasi

dan edukasi yang dilakukan oleh pihak Bank Muamalat



Indonesia KCP Arga Makmur tentang produk
perbankan khususnya produk tabungan IB hijrah
rencana.

. Doorpraze/hadiah

Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
dalam memasarkan dan memberi pemahaman tentang
produk tabungan IB Hijrah Rencana seperti yang
nyatakan bapak Andi yaitu dengan cara mengadakan
sosialisasi dan edukasi kepada masyarakat dan pelaku-
pelaku usaha atau penyuluhan pada even-even tertentu
yang disertai doorprize/hadiah agar masyarakat tertarik
untuk kerjasama dengan Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur dalam melakukan kegiatan
perbankan yang syariah misalnya produk tabungan 1B
Hijrah Rencana.

Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
menerapkan ke empat strategi ini dalam memasarkan
dan memberi pemahaman tentang produk tabungan 1B
Hijrah Rencana dan produk-produk perbankan syariah
lainnya. Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
menggunakan beberapa media untuk meningkatkan
pemahaman tentang produk tabungan IB Hijrah
Rencana misalnnya sales kit, brosur, telemarketing.
Dalam memberi pemahaman kepada masyarakat

tentang produk tabungan IB Hijrah Rencana, Bank
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Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur memiliki
beberapa kendala yang sering terjadi diantaranya
kurangnya minat masyarakat dengan produk tabungan
IB Hijrah Rencana karena Kketidaksesuaian latar
belakang, kurangnya ingin tahu masyarakat terhadap
produk-produk pembiayaan bank. Dalam hal ini
masyarakat kurang merespon baik tehadap apa yang
sudah disampaikan oleh pihak bank tentang produk
tabungan IB Hijrah Rencana, yang akhirnya sebagian
masyarakat ada yang sudah paham dan ada yang belum
memahamai tentang poduk-produk Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur terutama tentang produk

tabungan IB Hijrah Rencana ini.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan rumusan masalah maka kesimpulan pada
penelitian ini adalah:

1. Faktor penyebab kurangnya tingkat pemahaman
masyarakat Gunung Alam RT 03 kota Arga Makmur
terhadap produk tabungan IB hijrah rencana di Bank
Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur diantaranya
faktor ekonomi yang kurang mencukupi, faktor
sosial/lingkungan yang saling mempengaruhi, faktor
pendidkan dan pengalaman yang minim, dan faktor
informasi yang terbatas.

2. Strategi Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur
dalam meningkatkan pemahaman masyarakat Gunung
Alam RT 03 kota Arga Makmur memiliki beberapa
strategi yang digunakan vyaitu diantaranya kegiatan
sosialisasi yang rutin dilakukan, kegiatan edukasi yang
rutin dilakukan, kegiatan edukasi dan bimbingan yang
sedia setiap saat serta kegiatan bagi-bagi dorprice/hadiah
untuk lebih menarik minat nasabah dan masyarakat yang

belum menjadi nasabah.
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B. Saran
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1. Saran peneliti untuk masyarakat desa Gunung Alam RT

03 kota Arga Makmur yaitu diharapkan masyarakat lebih
giat lagi untuk mengikuti kegiatan-kegiatan yang
diselenggarakan di lingkungannya agar lebih banyak
memiliki pengetahuan dan pemahaman terkait informasi
yang diberikan khususnya kegiatan yang dilakukan pihak
Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur tentang
produk-produk tabungan, hal ini dapat membantu
masyarakat untuk mengelolah keuangan secara lebih baik
lagi.

. Saran peneliti untuk Bank Muamalat Indonesia KCP Arga

Makmur yaitu diharapkan pihak bank lebih banyak lagi
melakukan kegiatan sosialisasi, edukasi, bimbingan
kepada masyarakat Gunung Alam RT 03 kota Arga
Makmur agar masyarakat bisa memahami produk
tabungan 1B Hijrah Rencana lebih maksimal, dan juga
terus mengadakan even doorprize/hadiah untuk menarik
minat masyarakat membuka tabungan di Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur dan membuat masyarakat
menjadi lebih semangat menabung.
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Transkip Hasil Wawancara
Masyarakat Gunung Alam RT 03 Arga Makmur

Nama

Pertanyaan

Jawaban

Lovi
Aryanto

Apakah anda
mengetahui  adanya
Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga

Makmur?

Bapak Lovi Aryanto
menyatakan bahwa beliau
mengetahui tentang adanya
Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur dan
lokasinya tidak terlalu jauh
dari tempat Bapak Turmin
tinggali dengan keluarganya

Apriliya
nus
Pratama

Apakah anda nasabah
Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur?

Saya merupakan salah satu
nasabah di Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur, saya sudah sekitar
5 tahun menjadi nasabah di
Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur, awal
mula saya menjadi nasabah
karena saya mendengar
bahwa di Bank Muamalat
tidak ada riba seperti bank
lain yang saya tahu.
Akhirnya karena keluarga
saya juga ada yang
menabung di Bank
Muamalat, akhirnya saya
juga ikut menabung di Bank
Muamalat KCP  Arga
Makmur

Mardian
a

Apakah anda
mengetahui tabungan
IB Hijrah Rencana

dan memiliki
tabungan 1B Hijrah
Rencana di Bank
Muamalat Indonesia

Saya memang memiliki satu
tabungan 1B Hijrah Rencana
di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur
bertujuan untuk menyimpan
uang bila ada keperluan
yang memerlukan biaya




KCP Arga Makmur?
Jika tahu dari mana?

yang tidak sedikit. Saya
mengetahui  tabungan IB
Hijrah Rencana dari pihak
bank  yang  melakukan
sosialisasi  kerumah-rumah
dan saya juga diberikan
brosur dari Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur agar saya dapat
lebih mengerti

Lena Mengapa Bapak/lbu | Saya memilih tabungan IB
memutuskan  untuk | Hijrah Rencana karena saya
memilih tabungan 1B | berpikir lebih baik saya
Hijrah Rencana | mempunyai tabungan jika
sebagai produk | ada anak saya yang akan
tabungan di  Bank | melanjutkan  sekolah ke
Muamalat Indonesia | jenjang perkuliahan, jadi
KCP Arga Makmur? | saya sudah memikirkan dari

jauh-jauh hari untuk rencana
dan modal kedepannya agar
dapat meringankan beban
saya juga

Rukamto | Setiap promosi atau | Masih banyak yang belum

sosialisasi yang
dilakukan pihak bank

yang Bapak/ibu
terima, apakah
Bapak/Ibu paham dan
merasa menarik
dengan

penyampaiannya?

memahami tentang produk-
produk perbankan syariah
yang sudah di jelaskan oleh

pihak  Bank  Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur. Karena, menurut

mereka produk tabunga 1B
Hijrah  Rencana  jarang
mereka dengar dan terdengar
asing, yang menyebabkan
masyarakat kurang
memahamai tentang produk
tabungan IB Hijrah
Rencana. Tetapi ada yang
sudah sedikit memahami




tentang produk tabungan 1B
Hijrah Rencana

Sarmia Bapak/Ibu Saya mendapatkan informasi
mendapatkan mengenai produk tabungan
informasi tentang | IB Hijrah Rencana pada
tabungan IB Hijrah | awalnya tahu dari pihak
Rencana di Bank | bank  yang  melakukan
Muamalat Indonesia | sosialisasi  kerumah-rumah
KCP Arga Makmur | masyarakat dan dari brosur
melalui brosur atau | yang dibagikan saat
sosialisasi  langsung | sosialisasi
dari pihak bank?

Lesi Pada saat seperti apa | Pada saat kebutuhan yang

Hindarya | Bapak/lbu sudah direncanakan seperti

ni memerlukan adanya | anak mau kuliah, anak mau
tabungan IB Hijrah | menikah, atau untuk target
Rencana yang ada di | membeli tanah dan kebun
Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur?

Sutri Seberapa sering | Saya tidak terlalu sering
Bapak/Ibu membicarakan masalah
membicarakan produk | tabungan saya kepada orang
IB Hijrah Rencana | lain atau masyarakat sekitar,
yang ada di Bank | karena hal tersebut bagi saya
Muamalat Indonesia | adalah  masalah  pribadi.
KCP Arga Makmur | Tetapi ada kalanya saya
kepada orang lain? memberi  tahu kepada

masyarakat lain bahwa ada
tabungan 1B Hijrah Rencana
di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur yang
dapat  dijadikan  pilihan
produk tabungan bagi yang
memerlukan

Wandi Apa manfaat yang | Manfaat yang dirasakan itu,
Bapak/Ibu rasakan | saya dapat menabung tanpa
semenjak adanya | khawatir akan berkurang




produk
Rencana
tabungan
dipilih?

IB Hijrah
sebagai

yang

sewaktu-waktu karena
diambil sesuka hati, dan juga
saya merasa aman karena
adanya asuransi jiwa yang
ada di tabungan IB Hijrah
Rencana

10 | Miryadi

Apa kendala yang
Bapak/Ibu alami saat
ada sosialisasi yang
diberikan oleh sales
marketing funding
Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur tentang
produk tabungan IB

Kendalanya itu terkadang
ada bahasa perbankan yang
tidak dimengerti dan juga
penjelasan yang terlalu lama
dan panjang kadang
membuat  susah  untuk
dipahami, pada akhirnya
saya hanya mengambil inti
bahwa tabungan IB Hijrah
Rencana  hampir  sama
dengan  tabungan pada

Hijrah Rencana?

umunya tetapi hanya tidak
bisa diambil kapan saja dan
lebih baiknya lagi karena
ada jaminan asuransi jiwa

Transkip Hasil Wawancara
Karyawan Bank Muamalat Indonesia KCP Arga Makmur

Nama

Pertanyaan

Jawaban

AndiS |3
Soekotjo

Apakah sosialisasi
tentang tabungan IB
Hijrah Rencana sudah
dilakukan oleh Bank
Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur?

Sosialisasi tentang produk 1B
Hijrah Rencana tentu sudah
dilakukan oleh pihak bank sebagai
salah  satu  bentuk  strategi
pemasaran Yyang bertujuan untuk
memberikan pengetahuan,
informasi, dan penjelasan tentang
apa itu tabungan IB Hijrah Rencana
yang ada di Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur.
Biasanya kami melakukan




4. Apa saja perbedaan
produk tabungan IB
Hijrah Rencana
dengan jenis produk
tabungan lainnya yang
ada di Bank Muamalat
KCP Arga Makmur?

sosialisasi kepada masyarakat di
luar  lingkungan  bank  dan
sosialisasi kepada nasabah di dalam
lingkungan  bank, disaat ada
nasabah yang ingin membuka
rekening tabungan, kami selalu
melihat latar belakang nasabah
tersebut terlebih  dahulu yang
nantinya biasanya kami
menawarkan  produk  tabungan
lainnya seperti produk tabungan 1B
Hijrah Rencana kepada calon
nasabah yang sekiranya kami rasa
sesuai dengan kebutuhan nasabah
tersebut.

Perbedaan yang terdapat antara
produk tabungan IB  Hijrah
Rencana dan produk tabungan lain
terletak pada prosedur tabungan
dan kebutuhan yang diberikan.
Misalnya pada produk tabungan
biasa seperti yang sudah banyak
diketahui olen masyarakat dan
nasabah, tabungan bisa digunakan
kapan saja dan ditarik hasil
tabugannya kapan saja tanpa
adanya ketentuan waktu tertentu.
Sedangkan pada produk tabungan
IB Hijrah Rencana ini, tabugan di
khususkan untuk para nasabah yang
memang menabung untuk rencana
jangka panjang seperti contohnya
pernikahan, jadi di saat akan
melaksanakan acara pernikahan
pihak dari nasabah sudah memiliki
tabungan untuk digunakan, dan
juga produk tabungan IB Hijrah




5. Bagaimana

pemahaman
masyarakat  tentang
tabungan IB Hijrah
Rencana yang ada di
Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur?

. Strategi manakah yang
paling efektif yang
perlu ditingkatkan
agar masyarakat lebih
memahami tabungan

Rencana memiliki 2 jenis rekening
yang berbeda yaitu rekening 1B
Rencana dan rekening induk, yang
mana terdapat jangka waktu yang
sudah ditentukan selama
menabung, antara 3 bulan sampai
dengan 10 tahun dan tidak bisa
ditarik uangnya sewaktu-waktu
seperti tabungan pada umumnya,
dan  juga setoran dilakukan
perbulan. Tabungan bisa ditarik
atau diambil jika tabungan sudah
pas waktu yang ditentukan atau
dengan cara tabungannya harus
ditutup.

Untuk pemahaman nasabah itu
sendiri tentang produk tabungan 1B
Hijrah Rencana sebagian
masyarakat di desa Gunung Alam
bisa dikatakan sudah paham. Mulai
dari apa yang dimaksud dengan
tabungan IB Hijrah Rencana,
syarat-syarat menabung, dan lain-
lain. Tapi, untuk masyarakat itu
sendiri yang belum melakukan
kegiatan menabung sehingga ada
yang belum memahami tentang
tabungan sebagaimana mestinya,
meski sudah dilakukan sosialisasi
tentang produk-produk perbankan
syariah yang kami miliki.

Untuk menerapkan strategi-strategi

tersebut  dalam  meningkatlkan
pemahaman masyarakat tentang
produk tabungan IB  Hijrah

Rencana kami dari pihak Bank




IB Hijrah Rencana?

Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur menggunakan beberapa
strategi, diantaranya seperti sales
kit, sosialisasi, promosi melalui
internet, dan membagikan brosur.
Adapun strategi yang perlu kami
tingkatkan adalah perlunya
sosialisasi yang lebih lagi kepada
masyarakat dan nasabah yang

menabung di bank agar dapat
memberikan informasi yang
didapat dan  membagikannya

kepada masyarakat lainnya.

Tisra
Dela Sari

1. Bagaimana

2. Kelebihan

cara
mempersiapkan serta

menyajikan  strategi
pemahaman  tentang
produk 1B  Hijrah
Rencana kepada
masyarakat agar

mereka paham?

apa saja
yang diberikan kepada
nasabah IB Hijrah

Untuk menerapkan strategi tersebut
kami dari pihak Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur
selalu melakukan sosial n
lebih mengedukasikan la,. ... la
masyarakat apa itu  produk
tabungan IB Hijrah Rencana yang
ada di Bank Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur. Sebelum
melakukan sosialisasi, kami
biasanya menyiapkan apa-apa saja
yang akan di sampaikan oleh sales
kit, menyiapkan brosur fisik, serta
menyiapkan materi dengan
menggunakan laptop yang disajikan
menggunakan aplikasi powerpoint
jika  memang diperlukan untuk

mempermudah masyarakat
memahami informasi yang
disampaikan.

Tentunya produk tabungan IB
Hijrah Rencana mempunyai
kelebihan atau keunggulan




Rencana di Bank
Muamalat Indonesia
KCP Arga Makmur?

3. Kendala apa vyang
dihadapi saat
memberikan
pemahaman  kepada
masyarakat  tentang
produk tabungan IB
Hijrah Rencana yang

tersendiri dan bahkan ada juga
kelebihan yang menojol
dibandingkan  dengan  produk
tabungan lainya, yaitu produk
tabungan IB  Hijrah Rencana
merupakan bentuk tabungan yang
tepat untuk dipilih karena berguna
untuk Kkita dapat merencanakan
kebutuhan kita dimasa yang akan
datang (sebagai rencana
kedepannya), setoran  minimal
Rp100.000 dengan jangka waktu 3
bulan sampai 20 tahun, fasilitas
autodebit gratis secara otomatis
memindahkan dana setoran bulanan
dari rekening sumber dana, saldo
tabungan otomatis  dipindahkan
kebuku rekening sumber dana saat
jatuh tempo, kemudian produk
tabungan IB  Hijrah Rencana
memberikan nisbah sebesar 30%,
produk  tabungan IB  Hijrah
Rencana bebas biaya administrasi
bulanan, nasabah  mendapat
perlindungan asuransi jiwa secara
gratis tanpa perlu melakukan
medical check up, biaya premi
ditanggung oleh Bank Muamalat,
dimana hal ini tidak dimiliki oleh
produk tabungan lainnya.

Setiap memasarkan produk pasti
memiliki  kendalanya  masing-
masing. Kami, Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga Makmur
dalam memberikan pemahaman
tentang produk tabungan IB Hijrah
Rencana ini cukup di respon baik




4. Bagaimana

ada di Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga
Makmur?

strategi
Bank Muamalat
Indonesia KCP Arga

Makmur dalam
meningkatkan
pemahaman  tentang
produk IB  Hijrah
Rencana?

5. Sejak  kapan ada
produk 1B Hijrah
Rencana di Bank
Muamalat Indonesia

oleh masyarakat. Hanya saja
masyarakat ~ kurang ~ meminati
produk tabungan IB  Hijrah

Rencana dikarenakan kebutuhan
mereka yang tidak sesuai dengan
tujuan adanya produk tabungan 1B
Hijrah Rencan, dan mereka pikir
tabungan yang mereka pakai sudah
cukup untuk mereka pergunakan
dan masyarakat juga mengaku
susah memahami karena menurut
mereka kata-kata tabungan 1B
Hijrah Rencana tersebut jarang
mereka dengar, karena ada diantara
mereka belum memiliki tabungan.

Strategi Bank Syariah Mandiri vang

kami terapkan untuk 1 an
pemahaman tentang RONIT| ¢
tabungan IB  Hijrah Rencana

kepada masyarakat sama dengan
produk perbankan syariah lainnya,

yakni dengan cara sales Kit,
sosialisasi, penyebaran  brosur,
edukasi, bimbingan dan

doorprize/hadiah. Karena, dengan
cara itu kami bisa meningkatkan
pemahaman  nasabah  tentang
produk-produk perbankan syariah
dan juga bisa mendapatkan nasabah
yang lebih banyak lagi yang akan
memberikan keuntungan baik bank
juga masyarakat itu sendiri.

Secara keseluruhan saya kurang
begitu mengetahui kapan mulai
adanya produk tabungan 1B Hijrah
Rencana di Bank Muamalat




6. Apa

KCP Arga Makmur?

tujuan  dari
adanya produk IB
Hijrah Rencana di
Bank Muamalat

Indonesia KCP Arga
Makmur?

Indonesia KCP Arga Makmur,
karena saat awal saya bekerja disini
produk tabungan IB  Hijrah
Rencana memang sudah ada.

Tabungan IB Hijrah Rencana
menggunakan akad Mudharabah
Mutlagah, tujuan tabungan ini
sebagai rencana di masa depan
yang  memerlukan  keputusan
perencanaan  keuangan  yang
dilakukan, seperti perencanaan

pendidikan, pernikahan, perjalanan
ibadah atau wisata, uang muka
rumah atau kendaraan, berkurban
saat idul adha, perpanjangan stnk

atau pajak  kendaraan.  afau
persiapan  pensiun  he 1.
Tabungan IB Hijrah Rer . ni
merupakan  solusi  perencanaan
keuangan yang tepat untuk

mewujudkan rencana dan impian di
masa depan dengan lebih baik
sesuai prinsip syariah.
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DOKUMENTASI YANG DILAKUKAN SAAT
WAWANCARA DENGAN STAFF BANK MUAMALAT
INDONESIA KCP ARGA MAKMUR

Foto bersama Staff Bank Muamalat Indonesia KCP Arga
Makmur

Wawancara dengan bapak Andi S Soekotjo sebagai Kepala Cabang



Wawancara dengan Ibu Tisra Dela Sari selaku Marketing Funding



DOKUMENTASI YANG DILAKUKAN SAAT
WAWANCARA DENGAN MASYARAKAT DESA
GUNUNG ALAM KOTA ARGA MAKMUR

Produk

Pembagian Brosur dari Bank Muamalat KCP Arga Makmur
kepada Masyarakat



Wawancara dengan bapak Apriliyanus Pratama



Wawancara dengan ibu Mardiana

Wawancara dengan ibu Lena



Wawancara dengan ibu Sarmia
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Wawancara dengan ibu Sutri



Wawancara dengan bapak Miryadi






