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ABSTRAK 

Skripsi dengan judul “Analisis Strategi Promotion Mix Bank Mitra 
Syariah Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Masyarakat Pasar Kota 
Bojonegoro” ini merupakan penelitian tentang strategi promotion mix suatu 
lembaga perbankan syariah yang berbeda dengan lembaga-lembaga perbankan 
lainnya yaitu promotion mix yang mampu meningkatkan jumlah nasabah di Bank 
Mitra Syariah Cabang Bojonegoro. 

Penelitian ini bertujuan untuk menjawab pertanyaan mengenai bagaimana 
strategi promotion mix  di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dan 
menganalisis strategi promotions mix dalam meningkatkan jumlah nasabah pada 
masyarakat pasar Kota Bojonegoro di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian 
kualitatif. Adapaun teknik yang digunakan dalam pengumpulan data yaitu 
melalui wawancara informan dan dokumentasi. Penelitian ini menggunakan 
analisis data dengan tahapan reduksi data, penyajian data, dan penarikan 
kesimpulan 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa strategi yang digunakan oleh 
Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro adalah strategi promotionx mix yang 
dilakukan dengan 5 metode yaitu: (1) Personal Selling, (2) Mass Selling, (3) 
Sales Promotion, (4) Public Relations, (5) Direct Marketing. Melalui strategi 
promotions mix yang dilakukan dalam rentan tiga  tahun terakhir (2016-2018) 
jumlah nasabah baru yang bergabung mengalami peningkatan sebesar 17% di 
tahun 2017 dan lalu 15% di tahun 2018 

Kata kunci: strategi pemasaran,promotion mix, jumlah nasabah 
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DAFTAR TRANSLITERASI 

 

Di dalam naskah skripsi ini banyak dijumpai nama dan istilah teknis 
(technical term) yang berasal dari bahasa Arab ditulis dengan huruf Latin. 
Pedoman transliterasi yang digunakan untuk penulisan tersebut adalah sebagai 
berikut: 

A. Konsonan 
No Arab Indonesia Arab Indonesia 
 {t ط ’ ا .1
 {z ظ B ب .2
 ‘ ع T ت .3
 gh غ Th ث .4
 f ف J ج .5
 q ق {h ح .6
 k ك kh خ .7
 l ل d د .8
 m م dh ذ .9
 n ت r ر .10
 w و z ز .11
 h ه s س .12
 ’ ء sh ش .13
 y ي {s ص .14
   {d ض .15

Sumber: Kate L.Turabian. A Manual of Writers of Term Papers, Disertations (Chicago and 
London: The University of Chicago Press, 1987). 

 

B. Vokal 
1. Vokal Tunggal (monoftong) 

Tanda dan 

Huruf Arab 
Nama Indonesia 

 fath}ah a ــــــَــ

 kasrah i ــــــِــ

 d}ammah u ــــــُــ
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Catatan: Khusus untuk hamzah, penggunaan apostrof hanya berlaku jika 
hamzah berh}arakat sukun atau didahului oleh huruf yang berh}arakat 
sukun. Contoh: iqtid}a>’  (اقتضاء)  

 

2. Vokal Rangkap (diftong) 
Tanda dan 
Huruf Arab Nama Indonesia Ket. 

 fath}ah dan ya’ ay a dan y ــــيَْ 

 fath}ah dan wawu aw a dan w ـــــَوْ 

Contoh : bayna ( بین ) 

 : mawd}u>‘      ( مو ضوع ) 

 

1. Vokal Panjang (mad) 
Tanda dan 
Huruf Arab Nama Indonesia Keterangan 

 fath}ah dan alif a> a dan garis di atas ــــاَ

 kasrah dan ya’ i> i dan garis di atas ـــيِ

 d}ammah dan wawu u> u dan garis di atas ــــُو

Contoh : al-jama>‘ah     ( الجماعة ) 

 : takhyi>r         ( تخییر ) 

 : yadu>ru        ( یدور ) 

 

C. Ta’ Marbutah 
Transliterasi untuk ta>’ marbu>t}ah  ada dua : 

1. Jika hidup (menjadi mud}a>f) transliterasinya adalah t.  
2. Jika mati atau sukun, transliterasinya adalah h. 

Contoh : shari>‘at al-Isla>m (الاسلا شریعة م ) 

 : shari>‘ah isla>mi>yah (  ( إسلامیة شریعة
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D. Penulisan Huruf Kapital 
Penulisan huruf besar dan kecil pada kata, phrase (ungkapan) atau 

kalimat yang ditulis dengan translitersi Arab-Indonesia mengikuti ketentuan 
penulisan yang berlaku dalam tulisan. Huruf awal (initial latter) untuk nama 
diri, tempat, judul buku, lembaga dan yang lain ditulis dengan huruf besar. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Dalam era modernisasi sangat mudah terbukanya jalan untuk dunia 

perbankan dalam masyarakat. Perkenonomian masyarakat yang terus 

berkembang pesat membuat bank dibutuhkan sebagai sarana pemyimpanan 

dan peminjaman dana dalam usaha masyarakat kecil hingga besar. Adanya 

proses perkembangan ekonomi ini masyarakat memerlukan cara untuk 

menyimpan maupun melakukan peminjaman yang ada pada bank yang 

tersedia di Indonesia. 

Berdasarkan pada kebutuhan untuk terciptanya pemerataan ekonomi 

dari lingkup atas sampai lingkup bawah, maka lahirlah perbankan non 

konvensional yaitu perbankan syariah dan sesuai Undang-Undang Republik 

Indonesia Nomor 21 tahun 2008 tentang Perbankan Syariah, bahwa bank 

syariah adalah bank yang menjalakan kegiatannya berdasarkan prinsip 

syariah, yang dalam kegiatannya memberkan jasa dalam lalulintas 

pembayaran.1 

Perbankan syariah merupakan suatu sistem perbankan yang 

pelaksanaannya berdasarkan hukum Islam. Kehadiran bank syariah ternyata 

1 Bank Indonesia, “Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 21 Tahun 2008 tentang 
Perbankan Syariah”, dalam 
http://www.bi.go.id/NR/rdonlyres/248300B46CF94DF5A6740073B0A6168A/14396/UU_21_08_
Syariah.pdf  diakses pada 25 september 2018, 3. 

1 
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tidak hanya diminati oleh masyarakat muslim, akan tetapi juga bank milik 

non muslim. Sama halnya dengan bank konvesional, bank syariah juga 

menawarkan kepada nasabah dengan bergam produk perbankan. Hanya saja 

adanya perbedaan dengan bank konvensional adalah dalam hal penentuan 

harga, baik terhadap harga jual maupun belinya. Produk-produk yang 

ditawarkan sudah tentu sangat islami, termasuk dalam pemberian pelayanan 

kepada nasabah. Adapun kegiatan utama dari suatu bank adalah 

penghimpunan dan penyaluran dana. Penyaluran dana dengan tujuan untuk 

memperoleh penerimaan akan dapat dilakukan apabila dana telah dihimpun. 

Penghimpunan dana dari masyarakat perlu dilakukan dengan cara-cara 

tertentu sehingga dapat terealisasikan secara efisien dan dapat disesuaikan 

dengan rencana penggunaan dana tersebut.2 

Pada saat ini sudah banyak perbankan syariah yang telah diminati 

oleh masyarakat luas dikarenakan proses dan kesepakatan yang dapat 

menyesuaikan dengan akad yang ada. Hal ini menunjukkan kinerja 

perbankan syariah di Indonesia sudah lebih baik dalam waktu yang relatif 

singkat. Semakin melesatnya perbankan di Indonesia tidak luput dari peran 

berkembangnya beberapa bank konvensional yang membuka cabang 

syariahnya di berbagai tempat daerah-daerah kota maupaun desa agar dapat 

mengenalkan secara luas lagi kepada masyarakat tentang bank syariah.  

2 Rida Faiqah , Analisis Strategi Pemasaran KPRS di Bank Muamalat Cabang Kudus, Jurnal 
Iqtishadia, No. 2, Vol. 6 (September 2013), 2. 
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Perkembangan perbankan dengan menggunakan prinsip syariah atau 

lebih dikenal dengan bank syariah di Indonesia bukanlah hal yang asing lagi. 

Peran perbankan lebih menyentuh ke masyarakat luas, karena adanya terkait 

langsung dengan kegiatan ekonomi keseharian masyarakat. Sehingga dalam 

perkembanganya peranan lembaga keuangan syariah dalam hal ini masih 

menjadi dominasi untuk dapat mempengaruhi perkembangan eknomi syariah 

di Indonesia. Adanya perkembangan perbankan syariah yang pesat juga 

dipicu oleh keinginan masyarakat untuk melaksanakan transaksi perbankan 

ataupun kegiatan ekonomi yang secara umum sesuai dengan prinsip syariah 

yang ada. Hal tersebut tentunya menciptakan persaingan yang cukup ketat 

bagi dunia usaha perbankan ditambah lagi dengan adanya kecenderungan 

dunia perbankan untuk meningkatkan pelayanan kepada masyarakat.3 

Dengan adanya perkembangan lembaga keuangan terutama 

perbankan membuat ketatnya persaingan. Oleh karenanya setiap bank 

syariah tentunya memiliki strategi tertentu guna menghadapi persaingan. 

Yang menjadi acuan disini, apakah sudah efisien strategi yang diterapkan 

pada bank syariah tersebut apabila kurang efisien maka akan menimbulkan 

kerugian bagi bank syariah itu sendiri. 

Pentingnya strategi pemasaran dalam persaingan ini mempunyai 

peran dalam keberhasilan usaha perusahaannya dan khususnya dalam hal 

marketing. Strategi marketing diharapkan dapat memberikan sebuah 

3 Muhammad, Bank Syariah Problem dan Prospek perkembangan di Indonesia, 
(Yogyakarta:Graha Ilmu, 2005), 18. 

 
 

                                                            



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

4 
 

pandangan baru yang jelas dan terstruktur tentang apa yang akan 

ditindaklanjuti oleh perusahaan dalam memanfaatkan setiap kesempatan dan 

peluang dalam beberapa pasar sasaran.4 

Dari sudut pandang konsumen, strategi pemasaran (marketing 

strategy) adalah desain implementasi, dan kontrol rencana untuk 

memengaruhi pertukaran demi mencapai tujuan organiasi. Dalam yang tepat 

dan cocok dengan masyarakat yang menjadi tujuan perbankan syariah 

tersebut memperkenalkan produk-produk dan akad-akadnya. Strategi 

marketing yang tepat dan kreatif  yang berbeda dengan perbankan syariah 

lainya dapat lebih meningkatkan perhatian masyarakat, dengan begitu 

perkembangannya dapat lebih signifikan. 

Dewasa ini banyaknya bank-bank syariah maupun lembaga keuangan 

syariah yang berkompetisi untuk menerapkan strategi marketing yang tepat 

untuk membuat masyarakat sekitar tertarik menjadi nasabah. Seperti halnya 

Bank Mitra Syariah cabang Bojonegoro yang terus melakukan kegiatan 

pemasaran dengan seksama. Terutama kepada para masyarakat disekitar 

pasar-pasar di kota Bojonegoro sebagai target pemasaran utama terhadap 

produk-produknya.   

Bank Mitra Syariah yang berdiri pada tahun 2012 lebih tepatnya 6 

tahun lalu beralamatkan di Jl. MH. Thamrin No.103, Ledok Kulon Tiga, 

Ledok Kulon, Kec. Bojonegoro, Kabupaten Bojonegoro, Jawa Timur 62112. 

4 Sofjan Assauri, Managenment Pemasaran (dasar, konsep dan strategi), (Jakarta: Raja Grafindo 
Persada, 2004), 168. 
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Pada awal perkembangan hingga sekarang mempunyai segmentasi pasar-

pasar daerah di Bojonegoro antara lain di Pasar Kota Bojonegoro, Pasar 

Banjarejo, Pasar Dander, Pasar Kapas, Pasar Sumberejo, Pasar Baureno, 

Pasar Pungpungan, Pasar Kalitidu, Pasar Purwosari, Pasar Sroyo, Pasar 

Kedungadem, Pasar Padangan.5 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro merupakan lembaga 

keuangan mikro syariah (LKMS) berbasis perbankan syariah yang memiliki  

menerapkan segmentasi masyarakat menengah kebawah, dengan segmentasi 

tersebut membuat Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro untuk berfokus 

pada pasar-pasar di Bojonegoro yang merupakan sebuah tempat strategis 

dimana terjadi perputaraan dan perkembangan uang, dimana dapat 

mendongkrak kegiatan ekonomi masyarakat Bojonegoro dalam sektor pasar. 

Cara ini dinilai efisien dikarenakan masyarakat sekitar pasar sebagian besar 

belum mengenal sistem perbankan, hal ini menciptakan adanya kegiatan dari 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro untuk memberikan pengenalan dan 

informasi mengenai profil, informasi produk, dan keuntungan-keuntungan 

yang akan didapat apa bila menjadi nasabah.  Oleh karena itu dalam 

pengembangan dalam bidang usahanya, adapun beberapa cara yang dapat 

dilakukan salah satunya adalah dengan menerapkan kegiatan promosi guna 

untuk memperkenalkan, menyakinkan, dan membujuk masyarakat sehingga 

memiliki ketertarikan menggunakan produk perbankan syariah. Dengan 

adanya kegiatan promosi yang sesuai syariat Islam ini diharapkan dapat 

5 http://bankmitrasyariah.com/?page_id=275 diakses pada 06 Juli 2018. 
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meningkatkan minat masyarakat pasar yang notabennya beragama Islam 

dalam menggunakan produk-produk syariah dari Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro. Sebelum itu masyarakat pasar sudah dikenalkan dengan 

persaingan beberapa lembaga lain seperti BMT dan koperasi syariah yang 

memulai langkah lebih awal untuk terjun pada pasar Kota Bojonegoro. Maka 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro harus memiliki strategi promosi 

yang tepat, kreatif, dan juga sesuai dengan syariah Islam guna memberikan 

dampak positif untuk segmentasi masyarakat pasar agar dapat merubah 

pemikiran masyarakat bahwa bukan hanya BMT dan koperasi syariah yang 

berfungsi sebagai lembaga pembiayaan dan tabungan. Demi memiliki 

perbedaan yang membuat masyarakat tertarik dan berminat dalam 

melakukan pembiayaan maupun tabungan, Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro harus memiliki ciri tersendiri dalam melakukan promosi produk 

untuk mendekatkan kepada masyarakat sebagai LKMS yang bertubuh pada 

Bank Indonesia. 

Dalam penyampaian promosi tersebut tidak hanya sebatas 

mengenalkan Bank Mitra Syariah sebagai lembaga keuangan simpan pinjam 

saja, namun juga mengenalkan bahwa Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro dalam proses kegiatan operasionalnya sesuai dan sejalan dengan 

prinsip-prinsip dan konsep-konsep syariat Islam. Dengan berinteraksi secara 

langsung dengan konsumen guna memperkenalkan profil dari Bank Mitra 

Syariah, informasi yang dijelaskan juga tentang produk-produk yang ada 

didalamnya. Dalam kegiatannya Bank Mitra Syariah akan berusaha 
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semaksimal mungkin untuk memberikan informasi dengan detail dan sejelas-

jelasnya untuk menyakinkan, merubah pandangan, dan menarik calon 

nasabah untuk melakukan transaksi di Bank Mitra Syariah. Dengan 

mengetahui secara langsung keadaan dan situai pasar, maka dapat ditentukan 

tujuan dan sasaran apa yang diharapkan akan dapat dicapai dalam bidang 

pemasaran, dan bagaimana kegiatan yang harus dilakukan untuk mencapai 

tujuan tersebut.6 

Pada dasarnya Bank Mitra Syariah bertujuan untuk memberikan 

layanan sesuai dengan syariat Islam dan memberikan solusi pembiayaan dan 

tabungan kepada masyarakat khususnya terhadap pedagang dan pembeli. 

Dan hal positif juga dirasakan oleh masyarakat pasar yang rata-rata memiliki 

perekonomian menengah ke bawah terhadap produk pembiayaan usaha dan 

tabungan yang tersedia. Dengan adanya Bank Mitra Syariah masyarakat 

berharap kebutuhan perkonomian mereka dapat terbantu dan lebih baik lagi. 

Dengan segmentasi yang diambil adalah pasar-pasar daerah di 

Bojonegoro, Bank Mitra Syariah Cabang mempunyai strategi dengan 

mendirikan sebuah outlet yang dijaga oleh seorang karyawan Bank Mitra 

Syariah atau bisa disebut sebagai petugas lapangan mikro (PLM) yang 

berguna sebagai tempat terjadinya kesepakatan antara Bank Mitra Syariah 

dan nasabah sebagai upaya mendekatkan diri kepada segmen yang menjadi 

tujuan sejak awal berdiri. Segmentasi paling ditekan oleh Bank Mitra 

6 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran..., 170. 
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Syariah merupakan para pedagang dan pembeli yang hampir setiap harinya 

berkecimpung dipasar. 

Berdasarkan penjelasan latar belakang yang tertera diatas,  penulis 

memiliki ketertarikan untuk mengambil pembahasan pada satu objek outlet 

Bank Mitra Syariah yang berdiri di pasar Kota Bojonegoro. Dipilihnya pasar 

Kota Bojonegoro karena pasar Kota Bojonegoro sebagai pusat perdagangan 

dan pasar terbesar di Kota Bojonegoro. Oleh karena itu penulis mengambil 

sebuah judul penelitian : “ANALISIS STRATEGI PROMOTION MIX 

BANK MITRA SYARIAH CABANG BOJONEGORO DALAM  

MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA MASYARAKAT 

PASAR KOTA BOJONEGORO”. 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pada uraian diatas, maka permasalahan dalam penelitian 

dapat diidentifikasi menjadi beberapa bagian sebagai berikut : 

1. Strategi promotion mix yang diterapkan Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro dalam meningkatkan jumlah nasabah pada masyarakat pasar 

Kota Bojonegoro 

2. Upaya yang ada pada Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro untuk 

meningkatkan jumlah nasabah pada masyarakat pasar Kota Bojonegoro. 
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3. Penerapan strategi promotion mix yang digunakan Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro untuk meningkatkan jumlah nasabah pada 

masyarakat pasar Kota Bojonegoro. 

4. Peranan strategi promotion mix pada peningkatan jumlah nasabah Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada masyarakat pasar Kota 

Bojonegoro. 

5. Kendala-kendala yang di hadapi Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro dalam meningkatkan jumlah nasabah. 

6. Analisis strategi promotion mix Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro. 

 

C. Batasan Masalah 

Agar permasalah yang terdapat pada penelitian ini tidak meluas, 

maka penulis lebih memfokuskan dan juga membatasi permasalahan pada : 

Analisis strategi promotion mix Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

dalam meningkatkan jumlah nasabah pada masyarakat pasar Kota 

Bojonegoro. 
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D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang tertera diatas, maka 

perumusan masalahnya adalah sebagai berikut : 

Bagaimana analisis strategi promotion mix Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro dalam meningkatkan jumlah nasabah pada masyarakat pasar 

Kota  Bojonegoro? 

 

E. Kajian Pustaka 

1. Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Dalam penelitian karya ilmiah agar penelitian yang ditulis oleh 

penulis tidak dinyatakan plagiat, maka perlu adanya penelitian terdahulu 

sebagai perbandingan penelitian sebelumnya dengan penelitian ini, 

adapun beberapa perbandingan dalam penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu adalah sebagai berikut: 

1. Khoirul Mutholibin, tahun 2014 dengan judul skripsi “Strategi 

Pemasaran PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu 

Bojonegoro Dalam Menarik Calon Nasabah Baru Pada Produk 

Pembiayaan Mikro”. Pembahasan pada skripsi ini adalah pada 

strategi untuk memasarkan pembiayaan mikro yang dilakukan oleh 

PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Bojonegoro untuk 

menarik calon nasabah baru sedangkan dalam penelitian ini 
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membahas tentang meningkatkan minat masyarakat  untuk nasabah 

pada strategi promotion mix untuk meningkatkan produk tabungan 

maupaun pembiayaan.7 

2. Vidya Mardiyana, tahun 2014 dengan judul skripsi “Analisis 

Pemasaran Islam Terhadap Strategi Peningkatan Jumlah Nasabah 

Tabungan Pada PT. BPRS Jabal Nur Surabaya” pembahasan pada 

skripsi ini adalah pada peningkatan nasabah tabungan dengan 

menggunakan strategi pemasaran islam di PT. BPRS Jabal Nur 

Surabaya sedangkan dalam penelitian ini bukan hanya meneliti 

peningkatan pada nasabah tabungan namun juga pada nasabah 

pembiayaan.8 

3. Sahrum Sahrum, tahun 2016 dengan judul skripsi “Strategi 

Pemasaran Bank Syariah Menggunakan Memorandum Of 

Underestanding : Studi Pada Bank Syariah Bukopin Cabang Pada 

Yayasan Al Falah Assalam Sidoarjo”. Pembahasan pada skripsi ini 

adalah pada strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Syariah 

Bukopin Cabang dalam memasarkan menggunakan Memorandum of 

Understanding pada Yayasan Al Falah Assalam Sidoarjo, bebeda 

7 Khoirul Mutholibin, Strategi Pemasaran PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu 
Bojonegoro Dalam Menarik Calon Nasbah Baru Pada Produk Pembiayaan Mikro, 
(Skripsi:Fakultas Syariah dan Hukum UIN Sunan Ampel, 2014).  
8 Vidya Mardiyana, Analisis Pemasaran Islam Terhadap Strategi Peningkatan Jumlah Nasabah 
Tabungan Pada Pt. Bprs Jabal Nur Surabaya, (Skripsi: Fakultas Syariah dan Hukum UIN Sunan 
Ampel, 2014). 
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dengan penilitian ini yang menggunakan promosi untuk strategi pada 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro.9 

4. Eka Susi, tahun 2014 dengan judul skripsi “Analsis Strategi 

Komunikasi Pemasaran PT BNI Syariah Cabang Dharmawangsa 

Surabaya”. Pembahasan pada skripsi ini adalah pada analisis model 

strategi komunikasi dalam pemasaran yang diterapkan PT BNI 

Syariah Cabang Dharmawangsa Surabaya, sedangkan dalam 

penelitian ini menggunakan strategi promosi dalam memasarkan 

produk-produk dari Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro.10 

5. Siti Nasroh Nasution, tahun 2017 fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

UIN Sumatra Utara dengan judul skripsi “Analisis Strategi 

Marketing Bank Syariah M andiri dalam Meningkatkan Pembiayaan 

BSM Implan (Studi Kasus Bank Syariah Mandiri Kc. 

Pematangsiantar)”. Pembahasan pada skripsi ini hanya menitik 

beratkan pada analis strategi marketing di Bank Syariah Mandiri kc. 

Pematangsiantar dalam memasarkan meningkatkan pembiayaan bsm 

implan.11 

 

 

9 Sahrum Sahrum, Strategi Pemasaran Bank Syariah Menggunakan Memorandum Of 
Underestanding : Studi Pada Bank Syariah Bukopin Cabang Pada Yayasan Al Falah Assalam 
Sidoarjo, (Skripsi: Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN Sunan Ampel, 2016). 
10 Eka Susi, Analsis Strategi Komunikasi Pemasaran PT BNI Syariah Cabang Dharmawangsa 
Surabaya, (Skripsi: Fakultas Syariah dan Hukum UIN Sunan Ampel, 2014). 
11 Siti Nasroh Nasution, Analisis Strategi Marketing Bank Syariah M andiri dalam Meningkatkan 
Pembiayaan BSM Implan (Studi Kasus Bank Syariah Mandiri Kc. Pematangsiantar), (Skripsi: 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sumatera Utara, 2017) 
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F. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pada rumusan masalah yang tertulis diatas, maka 

penelitian ini memiliki tujuan untuk dicapai adalah: 

Untuk memberikan sebuah analisis tentang strategi promotion mix Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dalam meningkatkan jumlah nasabah 

pada masyarakat pasar kota Bojonegoro. 

 

G. Kegunaan Hasil Penelitian 

1. Secara Teoristis 

a. Sebagai rujukan/penambah referensi kepustakaan bagi peneliti 

berikutnya yang ingin meneliti atau menganalisis penelitian tentang 

strategi promotion mix Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

pada pasar kota Bojonegoro dalam meningkatkan jumlah nasabah 

dan apa saja kendala yang dihadapi Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro pada pasar kota Bojonegoro dalam meningkatkan 

jumlah nasabah baru 

b. Sebagai sarana penulis untuk mempraktikkan teori-teori yang 

didapat selama perkulihaan dan sebagai sarana untuk memperoleh 

gelar sarjana (S-1) di Prodi Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam, UIN Sunan Ampel Surabaya. 
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2. Secara Praktis 

a. Dapat dijadikan informasi bagi manajemen bank khususnya 

meningkatkan jumlah nasabah di pasar kota Bojonegoro 

b. Memberikan kontribusi kepada para praktisi perbankan, terutama 

terkait dengan manajemen pemasaran. 

c. Memberikan informasi untuk masyarakat sebagai sarana info bila 

ingin menjadi nasabah 

  

H. Definisi Operasional 

Skripsi yang berjudul ANALISIS STRATEGI PROMOTION MIX 

BANK MITRA SYARIAH CABANG BOJONEGORO DALAM  

MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA MASYARAKAT 

PASAR KOTA BOJONEGORO, agar mendapatkan  pemahaman mengenai 

judul yang akan penulis angkat dalam penulisan pada skripsi ini, maka 

penulis akan mendeskripsikan istilah-istilah yang terdapat dalam judul 

penelitian ini untuk memberikan kemudahan kepada pembaca dalam 

memahami judul yang diangkat oleh penulis, yakni meliputi : 

1. Strategi Promotion Mix 

Strategi promotion mix merupakan strategi yang terdiri dari 

campuran strategi yang paling efisien baik dari personal selling, alat-alat 
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promosi lainnya, dan keseluruhannya telah direncakan untuk menggapai 

tujuan dari program penjualan perusahaan.12 

Strategi promotion mix dalam penelitian ini adalah cara yang 

dilakukan oleh Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dalam upaya 

untuk menginformasikan produk-produk layanan kepada masyarakat 

pasar Kota Bojonegoro agar menjadi nasabah. Dalam menggunakan 

strategi promotion mix ini ada lima metode yang digunakan oleh pihak 

bank, yaitu: 

a) Personal Selling 

b) Mass Selling 

c) Sales Promotion 

d) Public Relations 

e) Direct Marketing 

2. Nasabah 

Nasabah dalam penelitian ini adalah masyarakat yang telah 

menggunakan produk-produk yang telah diproses melalui strategi 

promotion mix dari Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro.  

3. Masyarakat 

Yang di maksud masyarakat dalam penelitian ini adalah orang-

orang yang berada pada pasar Kota Bojonegoro baik itu pedagang, 

maupun pembeli maupun warga sekitar pasar. 

 

12 Nurul Huda, et al, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi, (Depok: Kencana, 2017), 24 
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I. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini dikategorikan sebagai penelitian kualitatif. 

Penelitian kualitatif adalah tata cara penelitian yang memberika hasil 

data deskriptif. Yaitu apa yang dinyatakan oleh responden secara 

tertulis atau lisan dan perilaku nyata. Penelitian kualitatif, datanya 

penulis peroleh dari melalui data lapangan, baik data lisan yang berupa 

wawancara maupun data tertulis (dokumen).13 

2. Sumber Data 

Sumber data merupakan tempat atau beberapa orang dimana data 

tersebut diperoleh. Adapun sumber data yang digunakan pada penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

a. Data Primer 

Data primer adalah data yang didapatkan oleh peneliti secara 

langsung dari objek penelitian atau dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan dilapangan.14 Untuk memperoleh data primer ini, peneliti 

melakukan kegiatan wawancara dengan pihak Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro terkait dengan pembahsan permasalahan. Pihak 

yang dijadikan sumber informasi dalam kegiatan wawancara disini 

adalah Kasie Marketing Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro,  

13 Lexy J. Moeloeng, Metodologi Penelitian Kualitatif, Cet X, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 
2005), 6. 
14 Zainuddin Ali, Metode Penelitian Hukum, (Jakarta: Sinar Grafika, 2013), 105. 
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PLM di outlet pasar Kota Bojonegoro, Nasabah Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang dapat diperoleh dari 

buku-buku dan tulisan-tulisan ilmiah yang memiliki kaitan dengan 

objek penelitian.15 Disini peneliti mendapatkan beberapa data 

sekunder dari literatur-literatur kepustakaan, buku-buku, dan data 

outstanding Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dan lain 

sebagainya. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

a. Wawancara 

Wawancara atau dapat disebut interview adalah sebuah 

metode ilmiah yang dilakukan untuk mengumpulkan data dengan 

cara berdialog atau berbincang secara langsung dengan terget 

sumber penelitian. Wawancara merupakan alat yang digunakan 

untuk mendapatkan data dengan berdialog sepihak yang dikerjakan 

dengan sitematis dan memiliki landasan pada tujuan penelitian.16 

Dalam hal ini pihak Bank Mitra Syariah cabang Bojonegoro dan 

nasabah dari Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro merupakan 

sumber dari penelitian ini. 

 

 

15 Ibid., 106.  
16 Sutrissno Hadi, metodologi research, (Yogyakarta: Andi Offset, 1991), 193. 
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b. Dokumentasi 

Dokumentasi sebagai alat pencatat peristiwa yang telah 

berlalu bisa berupa bentuk tulisan, gambar, ataupun karya-karya 

monumental lainya.17 Dalam suatu peristiwa dan dokumen-

dokumen yang diteliti dalam penelitian ini sebagian besar 

merupakan dokumen-dokumen yang dimiliki oleh Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro dan dokumen-dokumen yang didapat 

akan dipilih sesuai dengan fokus pada penelitian ini. 

c. Observasi 

Observasi atau pengamatan merupakan cara untuk 

mengamati dan mencatat secara sistematis fenomena-fenomena 

yang akan diteliti alat pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara mengamati dan mencatat secara sistematis fenomena-

fenoomena sebagai alat pengumpulan data.18 Dalam penelitian ini, 

peneliti menerapkan observasi non partisipatif, yaitu tidak adanya 

keterlibatan secara lansung dengan objek yang peneliti teliti, 

pengamatan hanya diterapkan secara sekilas dan pada momen 

tertentu.19 Dalam penelitian ini observasi pada strategi promotion 

mix Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dalam meningkatkan 

jumlah nasabah pada masyarakat pasar kota Bojonegoro. 

17 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitantif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: CV. Alfabeta, 2006) 
240. 
18 Cholid Narbuko, Metode Penelitian, (Jakarta: Bumi Aksara, 1997), 70. 
19 Harun Rachmat, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Pelatihan, (Bandung: CV. Mandar Maju, 
2007), 62. 
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4. Teknik pengolahan data  

Adapun beberapa teknik dalam pengolahan data yang akan 

digunakan dalam peneltian ini adalah sebagai berikut:20 

a. Editing 

Editing adalah dimana data-data yang telah dikumpulkan 

mengalami proses pengeditan. Teknik ini diterapkan agar peneliti 

dapat memeriksa kembali dan mengecek ulang sumber data yang 

didapatkan dari teknik pengumpulan data dan memperbaikinya jika 

terjadi sebuah kesalahan. 

b. Organizing 

Organizing adalah mensistematiskan atau 

mengorganisasikan sumber data. Dengan menggunakan teknik ini, 

peneliti dapat memberikan pengelompokan pada data-data yang 

telah dikumpulkan dan disesuaikan menurut pembahasan pada 

penelitian. 

c. Analyzing 

Analyzing adalah melakukan kesimpulan tentang 

permasalahan dalam penelitian yang telah melalui analisis data yang 

tersususn secara sistematis. 

5. Teknik analisis data 

Penelitian ini menerapkan metode penelitian kualitatif. Oleh 

karena itu data-data yang terkumpul haruslah mendalam, memiliki 

20 Moh. Nazir, Metode Penelitian, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2009), 346. 
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kejelasan dan spesifik. Bogdan dan Tylor menyatakan penelitian 

kualitatif adalah penelitian yang akan memperoleh hasil berupa data 

deskriptif dalam bentuk kata-kata tertulis ataupun hasil lisan dari 

informan serta prilaku yang diamati.21 Teknik analisis yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah teknik analisis data deskriptif, dimana 

tujuan-tujuan dari teknik ini adalah untuk meneliti serta menemukan 

informasi sebanyak-banyaknya dari sebuah fenomena yang menunjukan 

kondisi objektif suatu objek penelitian yang kemudian dijelaskan dalam 

bentuk kalimat berdasarkan data primer ataupun data sekunder.22 

Sedangkan alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini berupa 

wawancara pada pihak Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro beserta 

nasabah pembiayaan beserta dokumentasi. 

 

I. Sistematika Penulisan 

Sistematika pembahasan merupakan struktur bahasan skripsi yang di 

uraian dalam bentuk essay yang menggambarkan alur logis.23 Sistematika ini 

bertujuan untuk memberikan kesan teratur dan terarah dengen penyesuaian 

bidang kajian dan untuk memberikan kemudahan pembahasan, dalam skripsi 

ada lima bab, dengen masing-masing bab yang memiliki sub-sub yang 

artinya adanya hubungan antara satu dengan yang lainnya sebagai 

21 Lexy J. Moloeng, Metode Penelitian Kualitatif..., 9. 
22 Hari Wijaya, M. Jailani, Teknik Penulisan Skripsi dan Tesis, (Yogyakarta: Hangar Creator, 
2008), 29. 
23 Tim Penyusun Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Panduan Penulisan Skripsi 2017, . 12 
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pemabahasan yang utuh. Adapun limasistematika pembahasan yang terdapat 

pada penelitian skripsi ini sebagai berikut: 

Bab pertama, merupakan pendahuluanyang tediri dari latar belakang, 

identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, kajian pustaka, tujuan 

penelitian, kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, metode penelitian, 

dan sistematika pembahasan. 

Bab kedua, tinjauan pustaka atau landasan teori. Pada bab akan ada 

penjelasan tentang telaah pustaka dan teori-teori yang memiliki hubungan 

dengan permasalahan yang dibahas tentang pengertian strategi promotion 

mix Bank Mitra Syriah Cabang Bojonegoro,  

Bab ketiga, pada bab ini penjelasan meliputi data penelitian  berupa 

gambaran umum mengenai Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dengan 

sejarah dan proses perkembangannya, strategi promotion mix, data nasabah 

dari pasar Kota Bojonegoro. 

Bab keempat, pada bab ini penjelasan meliputi analisis data yang 

telah diperoleh peneliti, serta adanya gambaran umum mengenai penelitian, 

dan jawaban dari pertanyaan-pertanyaan yang terdapat pada rumusan 

masalah dalam penelitian ini yaitu tentang strategi promotion mix Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dalam meningkatkan jumlah nasabah 

setelah diterapkannya strategi promotion mix oleh Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro. 
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Bab kelima, pada bab ini peneliti akan menjelaskan kesimpulan dari 

uraian penelitian yang telah dilakukan dan juga memberikan saran sebagai 

upaya dalam menjawab rumusan masalah dan beberapa saran jika memang 

diperlukan. Dalam bab kelima ini akan diakhiri dengan penutup dan beberapa 

data referensi sebagai daftar pustaka yang telah digunakan.  
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Strategi Promosi 

1. Strategi 

a. Definisi Strategi 

Kata strategi berasal dari bahasa Yunani yang memiliki arti 

strategos artinya komandan militer. Seringnya kita mendengar kata 

strategi dalam perang maupun pertandingan olahraga. Saat ini kata 

strategi digunakan pada banyak segmen antara lain manajemen, 

perdagangan, dan olahraga. Sama halnya dengan perusahaan yang 

juga membutuhkan manajemen strategi untuk memenangkan 

pertandingan dalam dunia bisnis yang sesuai dengan tujuan 

perusahaan.47 

Pengertian strategi menurut Chandler (1962), strategi adalah 

sebuah alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya 

dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut serta prioritas 

alokasi sumber daya. Menurut Porter (1985) strategi adalah alat 

yang sangat penting guna mencapai keunggulan bersaing. Dan 

menurut Stepahni K. Marrus, strategi dapat didefinisikan sebagai 

proses dalam penentuan rencana para pemimpin yang  berfokus pada 

47 Senja Nilasari, Manajemen Strategi, (Jakarta: Dunia Cerdas, 2014), 2. 

23 
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tujuan jangka panjang suatu organisasi, disertai penyusunan suatu 

cara atau upaya bagaimana tujuan tersebut bisa dicapai.48 

Dalam istilah manajemen, strategi adalah rencana yang cermat 

mengenaik kegiatan untuk mencapai sasaran khusus dan saling  

berhubungan dalam waktu dan ukuran. Dalam sebuah perusahaan, 

strategi merupakan suatu faktor terpenting dalam perusahaan. 

Strategi menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan 

yang dipilih dan merupakan pedoman untuk mengalokasi kan sumber 

daya usaha suatu organisasi.49 

Dari beberapa pengertian diatas strategi dapat memberikan 

pengaruh dalam perkembangan jangka panjang perusahaan. Oleh 

karena itu, dalam merencanakan strategi perlu mempertimbangkan 

faktor eksternal maupun faktor internal yang dihadapi oleh 

perusahaan. 

b. Karakteristik Strategi 

Dewasa ini bisnis yang berkembang dimasa sekarang 

memiliki strategi yang berbeda, walaupun pada dasarnya strategi 

yang digunakan untuk membangun sebuah kesuksesan dalam jangka 

panjang. Dengan adanya perbedaan yang ada pada setiap bisnis, 

maka memiliki karakteristik strategi yang terdiri dari dua bagian 

yaitu (1) susunan strategi sebelum adanya pelaksanaan tindakan-

48 Husein Umar, Desain Penelitian Manajemen Strategik, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), 16. 
49 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2002), 3. 
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tindakan, (2) perkembangan strategi  dengan sadar demi menggapai 

tujuan tertentu.50 Strategi yang telah tersusun akan membuat riset 

pada lapangan supaya strategi dapat diteruma dengan tepat dan baik 

oleh konsumen yang menjadi target. Beberapa bisnis seringkali 

menulis strateginya berupa dokumen tanpa adanya sebuah tindakan 

lanjut tentang penyusunan strategi. Ini yang membuat adanya 

pelaksanaan strategi menjadi tidakstabil. 

c. Dimensi Strategi 

Dalam dimensi strategi dapat dibagi 4 bagian dimensi 

yaitu:51   

1) Strategi formal efektif 

2) Strategi efektif berkembang sekitar berkonsep dorongan dan inti 

untuk memberikan kepada fokus dalam hubungan. 

3) Strategi bukan hanya memiliki kaitan pada hal yang tidak 

diprediksi namun juga hal yang tidak diketahui. 

4) Organisasi atau kelompok harus mempunyai beberapa strategi 

yang memiliki keterikatan antara satu dengan yang lainnya 

secara utuh dan saling berkaitan. 

Dalam hal ini dimensi strategi menjelaskan tentang bagaimana 

jalannya sebuah strategi yang akan diterapkan oleh suatu 

organisasi, kelompok, dan perusahaan. 

50 Winardi J, Entreprenuer & Entreprenership, (Jakarta: Prenada Media Grup, 2003), 112 
51 Ibid 114 
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d. Langkah-langkah Strategi 

Untuk mencapai target dalam startegi sebuah organisasi atau 

perusahaan harus memulai membentuk langkah-langkah strategi. 

Langkah-langkah strategi dibentuk dengan perencanaan yang telah 

tersusun dan akan diterapkan sesuai strategi. Langkah-langkah 

manajemen strategi ada 3 tahapan yaitu:52 

 

 

Gambar 2.1  

Langkah-langkah manajemen strategi 

1) Merumuskan strategi adalah tahap pertama dari menentukan visi 

dan misi serta membuat analisis mengenai sebuah peluang atau 

ancaman, menentukan keunggulan dan kelemahan yang dimiliki, 

menentukan jangka pendek dan jangka panjang  tujuan yang akan 

dicapai. 

2) Implementasi strategi merupakan strategi yang telah diterapkan, 

penerapan strategi harus memiliki keseimbangan dengan SDM 

sebagai ujung depan dari penerapan strategi serta media sebagai 

alat yang berfungsi sebagai ikatan antara SDM dengan kinerja. 

52 Fred R David, Strategi Manajemen Strategi Konsep, (Jakarta: Salemba Empat, 2010), 5. 

Merumuskan 
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3) Evaluasi strategi adalah tahapan akhir untuk manajemen strategi, 

dimana evaluasi ini diterapkan apabila penerapan dalam strategi 

tidak tepat atau tidak sesuasi dengan rencana awal dan 

memberikan dampat negatif pada organisasi. 

e. Strategi Pemasaran 

Dalam pemasaran ada satu prinsip yang harus diperhatikan 

yaitu pengenalan pada target pasar, segmentasi pasar, dan bauran 

pemasaran. Dengan demikian pemasaran memiliki fokus pada tugas 

yang telah tersedia dan dimilikinya dengan mengetahui keadaan 

secara menyeluruh yang terjadi pada pasar yang dituju. Dengan 

begitu dimulailah tindakan riset yang tepat dan benar sehingga 

pemasaran dapat memberikan peluang baik untuk mempromosikan 

dan menjual produk.53 

Dewasa ini pemasaran modern harus memiliki sebuah inovasi 

atau terobosan baru dalam dunia pemasaran. Salah ssatu inovasi atau 

terobosan terjadi dalam bentuk kemasan dalam sebuah produk yang 

dipasarkan semenarik mungkin dan menetapkan harga ditetapkan 

agar terjangkau sesuai dengan kebutuhan target konsumen. Oleh 

karena itu strategi pemasaran adalah sebuah pernyataan baik 

eksplisit maupun implisit dalam mengenai suatu produk dalam 

mencapi sebuah tujuan.54 Sebuah organisasi, kelompok, dan 

53 Morissan, Manajemen Media Penyiaran, (Jakarta: Kencana, 2008), 445 
54 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: ANDI OFFSET, 2008), 6. 
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perusahaan harus menjaga komunikasi yang baik dengan konsumen 

ini dilakukan agar adanya hubungan timbal balik yang saling 

terhubung untuk kedepannya. 

2. Promosi 

Promosi menjadi salah satu faktor yang efektif dalam 

menjalankan kegiatan Bank Syariah. Promosi adalah memberikan 

informasi berupa profil dan produk-produk perusahaan kepada konsumen 

dengan sejelas-jelasnya. Dengan promosi, konsumen dapat mengetahui 

dan berminat untuk membeli manfaat dari produk-produl yang 

ditawarkan oleh perusahaan. 

Promosi merupakan suatu faktor penentu dalam program 

pemasaran. Bagaimana pun produk yang kita miliki jika konsumen tidak 

mengerti atau tidak memahami maka mereka akan beranggapan bahwa 

produk itu tidak menarik dan ketidaktertarikan mereka untuk 

membelinya.  

Dalam marketing mix (bauran pemasaran) promosi merupakan  

salah satu bagian yang sama pentingnya dengan kegiatan marketing mix 

lainnya55. Promosi ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar 

mereka dapat mengenal produk-produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka akan tertarik dan 

membeli produk tersebut. 

55 Verithzal Rivai, Islamic Marketing: Membangun dan Mengembangkan Bisnis Dengan Praktik 
Marketing Rasululah SAW, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2012), 6. 
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Dalam bukunya yang berjudul “Manajemen Pemasaran Modern”  

karangan Drs. Basu Swasta menjelaskan bahwa promosi dipandang 

sebagai arus informasi satu arah yang dibuat agar mengarahkan 

seseirang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran.56 

Dalam buku “Prinsip Manajemen Edisi Ketujuh” karangan 

Buchari Alma, William Shoell mengatakan bahwa promosi adalah usaha 

yang dilakukan oleh marketer untuk berkomunikasi dengan calon 

audiens. Berkomunikasi dalam hal ini sebagai proses membagi ide, 

informasi atau perasaan audiens.57 

Adapaun dalam pengertian lain, promosi dapat diartikan suatu 

upaya yang dapat dilakukan untuk menjelaskan dan penawarkan produk 

kepada masyarakat.58 Adapaun penjual atau perusahaan berusaha untuk 

memiliki konta langsung maupun tidak langsung kepada masyarakat 

dengan mempromosikan produk-produk yang dimilikinya.  

 

B. Promosi dalam Islam 

Promosi adalah arus informasi yang mempunyai satu arah tujuan 

yaitu agar terjadinya transasksi antara penjual dan pembeli baik itu dengan 

56 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 1997), 349. 
57 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa Edisi Revisi, (Bandung: Alfabeta, 
2009), 179.   
58 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran..., 219. 
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mengarahkan kelompok maupun individu yang dilakukan oleh suatu 

perusahaan. Dalam bauran pemasaran, promosi merupakan saran akhir yang 

memiliki peran penting karena suasana segmen pasar saat ini lebih condong 

pada pasar pembeli yang dapat diartikan pembeli memiliki peranan penting 

yang dapat mempengaruhi terjadinya transaksi jua beli. Dalam persaingan 

merebut minat para konsumen agar tertarik dengan produk-produk yang 

dijual akan semakin ketat. 

Dalam buku karangan Nur Asnawi dkk, yang berjudul “Pemasaran 

Syariah: Teori, Filosofi dan Isu-isu Kontemporer” Bahari menjelaskan 

“dalam islam dibolehkan untuk seorang pemasar melakukan berbagai macam 

cara untuk menjadi kreatif dan inovatif dalam suatu usaha sehingga menarik 

perhatian dan minat konsumen baru dan mempertahankan konsumen yang 

sudah bergabung termasuk didalamnya yaitu kegiatan promosi”.59 

Promosi dalam islam memang dianggap boleh, akan tetapi dalam 

promosi harus ada kegiatan yang memiliki etika dan bersifat keterbukaan. 

Dalam melakukan kegiatan promosi sebuah produk sebaiknya dilakukan 

dengan menerapkan etika komunikasi yang benar dan baik tanpa melebih-

lebihkan agar konsumen dalam kedepannya tidak mengalami kerugian. 

Dalam promosi syariah adapun inti yang harus dipahami yaitu kebenaran 

dalam setiap informasi seputar produk-produk yang ditawarkan.. Promosi 

memiliki tujuan untuk memperngerahui konsumen agar dapat menghasilkan 

59 Nur Aswani & Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah: Teori, Filosofi, dan Isu-isu 
Kontemporer, (Depok: Raja Grafindo Persada, 2017), 168. 
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transaksi penjualan. Promosi adalah salah satu bagian dari komunikasi 

pemasaran dimana aktivitas pemasaran yang melakukan penyebaran 

informasi, mengingatkan dan mempengaruhi pasar tujuan terhadap 

perusahaan dan produk agar dapat diterima, berminat, dan setia pada produk 

yang dipromosikan.60 Dalam mempengaruhi calon konsumen atau 

masyarakat sifat kejujuran serta kejelasan harus ada dalam melakukan 

promosi produknya. Sebagaimana tercantum pada hadits Shahih Muslim dan 

pada Al Qur’an surat Huud ayat 85, yaitu: 

 يَارِ باِلخِْ  الْبـَيـِّعَانِ  وَسَلَّمَ  يْهِ عَلَ  اللَّهُ  صَلَّى اللَّهِ  رَسُولُ  قاَلَ  قاَلَ  حِزاَمٍ  بْنِ  حَكِيمِ  عَنْ 

بَـيْعِهِمَا بَـركََةُ  محُِقَ  وكََتَمَا باَكَذَ  وَإِنْ  بَـيْعِهِمَا بَـركََةَ  رُزقِاَ وَبَـيـَّنَا صَدَقاَ فَإِنْ  قاَيَـتـَفَرَّ  لمَْ  مَا  

Artinya: Dari Hakim bin Hizam, Dari Nabi Muhammad SAW, dalam sabda 

beliau, “Penjual dan pembeli mempunyai hak untuk memilih 

(Khiyar) selama keduanya belum berpisah. Apabila mereka, penjual 

dan pembeli pembeli tersebuat berperilaku jujur dan mau 

menerangkan barang jual beli. Niscaya mereka akan mendapat 

berkah dalam jual belinya. Sebaliknya jika mereka berbohong dan 

menutup-nutupi apa yang seharusnya diterangkan tentang barang 

jual beli, niscara berkah dalam barang tersebut akan dihapus 

(hilang)” (Muslim 5/10)61 

60 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran..., 219 
61 Yoga Pranama, Ebook Mukhtashar Shahih Muslim, (Kampong Sunnah 2009). 
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Dan juga dalam AL-Qur’an surat Huud ayat 85 yang berbunyi: 

 فيِ  تَـعْثَـوْا وَلاَ  أَشْيَاءَهُمْ  اسَ النَّ  تَـبْخَسُوا وَلاَ  ۖ◌  باِلْقِسْطِ  وَالْمِيزاَنَ  الْمِكْيَالَ  أَوْفُوا مِ قَـوْ  وَياَ

مُفْسِدِينَ  الأَْرْضِ   

Artinya: Dan Syu’aib mengatakan: “Hai kaumku, cukupkanlah takaran dan 

timbangan dengan adil, dan janganlah kamu merugikan manusia 

terhadap hak-hak mereka dan janganlah kamu membuat kejahatan 

di muka bumi dengan membuat kerusakan.62 

Dalam hal ini, dalam perusahaan ketidakjujuran tidak diperbolehkan  

karena perbuatan tersebut sangat diharamkan dalam syariat Islam mulai dari 

awal produksi hingga pemasarannya. Semua pedoman yang ada hubungan 

dalam proses kegiatan promosi ditujukan agar dapat menghilangkan kegiatan 

penipuan serta ketidakadilan untuk konsumen. Namun dalam lapangan sering 

kali disalah gunakan dalam pemasaran dengan mengatakan hal yang tidak 

sesuai dengan fakta (bohong) pada produk. Hal ini tentunya dalam ilmu 

pemasran syariah sangat dilarang, sebagaimana terkandung dalam hadits Nabi 

Muhammad SAW dalam kitab Shahih Muslim beliau bersabda: 

رَةِ  عَلَى مَرَّ  مَ وَسَلَّ  عَلَيْهِ  اللَّهُ  صَلَّى اللَّهِ  رَسُولَ  أَنَّ  هُرَيْـرَةَ  أَبيِ  عَنْ   لَ فأََدْخَ  طَعَامٍ  صُبـْ

 أَصَابَـتْهُ  قاَلَ  الطَّعَامِ  بَ صَاحِ  ياَ هَذَا مَا فَـقَالَ  بَـلَلاً  أَصَابِعُهُ  فَـنَالَتْ  فِيهَا يَدَهُ 

62 Departemen Agama RI,  Al-Qur’an dan Terjemahannya, (Jakarta: Syamil Quran, 2012), 231. 
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 غَشَّ  مَنْ  النَّاسُ  يَـراَهُ  يْ كَ  الطَّعَامِ  فَـوْقَ  جَعَلْتَهُ  أفََلاَ  قاَلَ  اللَّهِ  رَسُولَ  ياَ السَّمَاءُ 

مِنيِّ  فَـلَيْسَ   

Artinya: Dari Abu Hurairah RA mengatakan, bahwasannya Rasulullah SAW 

pernah berjalan melewati kumpulan makanan yang akan dijual. Lalu 

beliau memasukkan tanganya kedalam kumpulan makanan tersebut, 

maka tanpa diduga jari-jari tangan beliau menyentuh sesuatu yang 

basah. Kemudian beliau menarik keluar jari-jarinya  yang basah 

seraya bertanya, “Ada apa didalam ini?” penjual tersebut menjawab, 

“Mungkin basah karena kehujanan  ya Rasulullah?” lalu kembali 

Rasulullah bertanya, “Mengapa tidak kamu letakkan yang basah itu 

di atas supaya dapat diketahui orang lain? Barang siapa yang 

menipu, maka ia bukan termasuk umatku” (Muslim 1/69)63   

Rasulullah SAW  melalui sabdanya yang akan menjanjikan tempat 

terbaik bagi pedagang yang jujur  dan terpercaya, yang berbunyi:  

يقِينَ  النَّبِيِّينَ  مَعَ  الأَمِينُ  الصَّدُوقُ  التَّاجِرُ  وَالشُّهَدَاءِ  وَالصِّدِّ  

63 Yoga Pranama, Ebook Mukhtasar Shahih Muslim..., 172. 
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Artinya: “Pedagang yang jujur lagi terpercaya, akan dibangkitkan pada hari 

kiamat bersama para nabi, shiddiqiin dan syuhada”. (HR At-

Tirmidzi)64 

Oleh karena itu islam memiliki aturan tentang promosi dimana 

penipuan, dalam bentuk apapun baik itu dalam ucapan maupun perbuatan 

tidak diperbolehkan. Seorang marketer dapat dianggap tidak baik menurut 

pemasaran syariah apabila dalam kualitas produknya tidak sesuai dengan 

pujian berlebih yang diberikan pada produk yang dijualnya. 

Dalam pemasaran syariah ada etika-etika yang harus di pahami dalam 

melakukan kegiatan promosi antara lain, yaitu:65 

1. Menolak iklan menyesatkan dan palsu  

2. Menolak praktik penjualan atau manipulasi yang menyesatkan 

3. Menolak promosi yang menggunakan penipuan dalam penjualannya. 

Dalam prinsip ekonomi Islam, seorang marketer mempunyai 

tanggung jawab atas semua yang dilakukan dalam kegiatan promosi  kepada 

Allah SWT, sehingga seorang marketer dituntut untuk berlaku jujur dan adil 

dalam prakteknya menjalankan kegiatan pemasaran. Dalam strategi promosi 

tidak diperbolehkan menggunakan daya tarik secara seksualitas, memikat 

konsumen secara gairah emosional yang negatif, memberikan penjelasan 

64 Muhammad Bin Isa At-Tirmidzi, Al-Jami’ Al-Shahih Sunan At-Tirmidzi, (Beirut: Darul Kutub 
Ilmiyah, 2011), 57. 
65 Nur Asnawi, dkk, pemasaran Syariah: Teori, Filosofi..., 169. 
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palsu dan manipulatif, atau memberikan efek buruk terhadap mental 

(pembodohan), dan mencontohkan perilaku boros.66  

Muhammad Fidaus mengatakan dalam buku karangan Nurul Huda, 

dkk yang berjudul “Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi”, bahwa ada 

beberapa hal yang harud dilakukan oleh seorang marketer dalam kegiatan 

promosi, antara lain yaitu:67 

1. Jujur dengan kondisi produk yag akan dijual, dalam melakukan promosi 

marketer harus memiliki kejujuran, tidak boleh melakukan penipuan 

atau kebohongan untuk melebih-lebihkan mengenai kualitas barang 

yang akan dijual kepada konsumen 

2. Memiliki ketegasan dalam bertindak dan takaran, bagi seorang marketer 

tidak boleh melakukan kecurangan saat menimbang atau menakar suatu 

produk karena akan memberi dampak pada kerugian pada konsumen. 

Sangat jelas disebutkan dalam Al-Qur’an bahwa Allah SWT akan 

memberi hukuman kepada orang-orang yang melakukan kecurangan 

dalam minimbang atau menakar. 

3. Tutur kata yang sopan dan rendah hati, seorang marketer diharuskan 

memiliki sifat yang sopan dan rendah hati dalam melakukan kegiatan 

pemasaran, terlebih lagi dalam kegiatan promosinya. 

4. Memiliki keadilan kepada konsumen, seorang marketer dalam 

memperlakukan konsumen harus memberikan pelayanan yang sama atau 

66 Ibid. 
67 Nurul Huda, et al, Pemasaran Syariah..., 147. 
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setara dengan konsumen satu dengan yang lain agar tidak membuat 

konsumen iri dan kecewa atas pelayanan yang diberikan. 

5. Pelayanan yang memuaskan, istilah untuk pembeli adalah raja 

merupakan salah satu faktor penting dalam pemasaran, seorang marketer 

harus bisa memberikan kepuasan atas layanan yang diberikan kepada 

konsumen. Meskipun tidak semua konsumen memberikan respon positif 

atas pelayanan yang telah diberikan. 

 

C. Bauran Promosi (Promotion Mix) 

Pada era modernisasi saat in perkembangan bisnis saat ini menjadikan 

promosi sebagai sarana penting guna mempengaruhi pemikiran konsumen 

supaya berminat untuk menggunakan produk yang ditawarkan.  

Dalam sebuah buku karangan Nurul Huda, dkk. Yang berjudul 

“Pemasaran Syariah teori dan aplikasi”. Swastha menyatakan bauran 

promosi (promotional mix) adalah strategi yang terdiri dari campuran 

strategi yang paling efisien baik dari personal selling, alat-alat promosi 

lainnya, dan keseluruhannya telah direncanakan untuk menggapai tujuan dari 

program penjualan perusahaan.68 Berikut beberapa kegiatan yang ada dalam 

promotion mix: 

  

68 Nurul Huda, et al, Pemasaran Syariah...., 19. 
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1. Personal Selling  

Personal selling merupakan komunikasi yang diterapkan secara 

langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pembeli untuk 

mengenalkan produk yang dimiliki pada calon pembeli dan membuat 

suatu pemahaman sehingga konsumen akan tertarik untuk membeli 

produk.69  

Metode personal selling memiliki kelebihan  dalam operasionalnya 

yang sangat fleksibel karena penjual dapat mengetahui bagaimana respon 

konsumen secara langsung sehingga pendekatannya dapat disesuaikan, 

meminimalkan usaha yang sia-sia, serta penjual dan pembeli memiliki 

hubungan jangka panjang. 

Jika seseorang berkerja sebagai personal selling maka kriteria-

kriteria sebagai berikut harus dimiliki:70 

a. Salesmanship, merupakan seseorang yang mempunyai pengetahuan 

lebih mengenai produk dan seni penjualan yang baik, sebagai contoh 

bagaimana membuat pendekatan kepada calon konsumen, 

memberikan keterangan serta presentasi mengenai produk yang ada 

secara jelas dan singkat agar mudah dipahami, mengatasi reaksi 

ketidak tertarikan calon konsumen, dan membuat kontribusi yang 

baik untuk pembelian produk merupakan hal yang haru dikuasi oleh 

seseorang yang menjadi personal selling. 

69 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran...., 224. 
70 Nurul Huda, et al, Pemasaran Syariah...., 20. 
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b. Negotiating, merupakan tugas yang diemban oleh seorang marketer 

untuk melakukan keterampilan dalam bernegosiasi dengan 

menggunakan syarat-syarat yang ada pada penjualan. 

c. Realtionship Marketing, marupakan pengetahuan akan menjalin 

sebuah hubungan baik dengan konsumen, pengetahuan ini mengacu 

pada 3 aspek yaitu pelayanan pelanggan, pemasaran, dan kualitas 

yang akan membuat konsumen memperoleh kepuasan. Namun dalam 

menjalin sebuah hubungan dengan konsumen tidak boleh hanya 

sebatas tingkat kepuasaan saja, namun juga sampai pada tingkat 

kesetiaan konsumen.71 

2. Mass Sellings 

Mass Selling, merupakan suatu pendekatan yang dilakukan dengan 

memakai media-media komunikasi sebagai alat yang berfungsi untuk 

memberikan informasi kepada masyarakat dalam satu waktu yang sama.72 

Ada 2 bentuk dari Mass Selling yaitu: 

a. Periklanan 

Iklan merupakan komunikasi yang berbentuk nonpersonal, 

digunakan oleh suatu perusahaan untuk menyampaikan informasi 

mengenai suatu harga produk, penjelasan produk, serta keuntungan-

keuntungan yang akan didapatkan oleh konsumen dibandingkan 

71 Dadang Munandar, Realtionship Marketing: Strategi Menciptakan Keunggulan Bersaing, 
(Yogyakarta: Ekuilibria, 2016), 17. 
72 Ibid., 225. 
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dengan produk yang dipasarkan oleh para pesaing. Komunikasi iklan 

dapat dilakukan dengan beberapa media seperti televisi, papan 

reklame, pemasangan banner/spanduk, brosur, koran, radio, website,  

media sosial dan media-media lainya.73 

b. Publisitas 

Publisitas merupakan suatu usaha yang dilaksanakan 

perusahaan untuk menyampaikan arahan, membina citra dan profil 

perusahaan di mata masyarakat, menangani dan meminimalisisr isu 

dan peristiwa yang dapat mengakibatkan kerugian pada perusahaan. 

Publisitas sendiri dapat menyampaikan informasi lebih detail dan 

terperinci dibandingkan dengan iklan. 

3. Sales Promotions 

Sales Promotions merupakan sebuah bentuk persuasi secara 

langsung melewati penggunaan beberapa isentif yang dapat diatur untuk 

memberikan rangsangan pembelian produk atau meningkatkan jumlah 

produk yang dibeli konsumen.74 Tujuan dilakukannya Sales Promotions 

ini adalah untuk meningkatkan minat konsumen agar segara membeli dan 

menggunakan produk-produk ataupun jasa-jasa yang ditawarkan. Ada 

beberapa sifat yang terkandung dalam Sales Promotions diantaranya 

komunikasi, undangan, dan insentif. Dalam sifat komunikasi, Sales 

73 Tung Desunm Waringin, Marketing Revolution, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama 
Anggota IKAPI, 2010), 68. 
74 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,..... 229 
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Promotions dapat menarik perhatian dan memberikan informasi mengenai 

produk kepada konsumen. Sifat undangan adalah mengundang 

masyarakat umum untuk melakukan pembelian saat itu juga. Sementara 

sifat insentif merupakan keistimewaan yang diberikan kepada konsumen 

yang setia seperti memberikan cindera mata, hadiah, atau potongan harga 

kepada konsumen yang memiliki loyalitas tinggi kepada perusahaan 

tersebut. 

4. Public Relations 

Public Relations merupakan ilmu pengetahuan dan seni yang dapat 

digunakan oleh suatu perusahaan yang memiliki tujuan untuk 

mempengaruhi pandangan, keyakinan, opini, sikap individu, publik 

maupun kelompok-kelompok tertentu terhadap perusahaan. Dimana 

mereka yang terlibat Public Relations mempunyai kepentingan serta 

dapat mempengaruhi kemampuan perusahaan dalam pencapaian tujuan. 

Ketika public relations bekerja sesuai dengan tugasnya maka secara 

langsung  informasi dan perubahan telah tersampaikan untuk memberikan 

perubahan sesuai tujuan dari perusahaan secara maksimal. Adanya public 

relations memberikan dampak berupa terjalinnya hubungan antara penjual 

dan pembeli yang baik, ini akan menghasilkan hubungan yang harmonis 

serta adanya  kepuasaan konsumen sehinnga memberikan keuntungan 

bagi perusahaan. 
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5. Direct Marketing 

Direct marketing  adalah sistem dari pemasaran yang memakai 

saluran langsung untuk menggapai konsumen dan memberikan produk 

atau jasa kepada konsumen tanpa melalui perantara pemasaran.75 Direct 

marketing meliki sifat interaktif , dengan memanfaatkan beberapa media 

pemasaran untuk mengukur pertumbuhan respon yang telah ada 

sebelumnya. Komunikasi seacara langsung kepada konsumen dalam 

melakukan direct marketing berguna untuk mendapatkan respon secara 

langsung oleh konsumen, baik itu lewat surat, katalog, telepon maupun 

konsumen mendatangi langsung pada perusahaan. 

 

75 M Suyanto, Marketing Strategy Top Brand Indoenesia, (Yogyakarta: Andi Offset, 2007), 219. 
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BAB III 

STRATEGI PROMOTION MIX  BANK MITRA SYARIAH CABANG 

BOJONEGORO DALAM MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA 

MASYARAKAT DI PASAR KOTA BOJONEGORO 

A. Gambaran Umum Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

1. Sejarah berdirinya Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

Sebelum mengetahui sejarah berdirinya Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro, akan lebih mengetahui terlebih dahulu sejarah 

berdirinya Bank Mitra Syariah Gresik yang merupakan kantor pusat 

Bank Mitra Syariah yang berlokasi di jalan Ra Kartini, no 07, sidomoro 

Kebomas, Injen Timur, Gapurosukolilo, Kec. Gresik, Kabupaten Gresik. 

Pendirian BPRS di suatu wilayah kabupaten dengan basis 

masyarakat religius serta di lingkungan masyarakat dengan tingkat 

kegiatan transaksi ekonomi mikro yang cukup menonjol, seperti di 

Gresik, tentunya sejalan dengan kebijakan Pemerintahan Daerah 

setempat terutama dalam kaitannya meningkatkan peran lembaga 

keuangan untuk mendukung terciptanya upaya peningkatan dan 

pendayagunaan perekonomian didaerahnya. 

Melihat  kondisi dan tujuan tersebut, adapun beberapa investor 

yang selama ini banyak berkecimpung dalam berbagai bidang usaha, dan 

para tokoh masyarakat yang aktif dalam pengembangan Masyarakat 

Ekonomi Syariah dan Majelis Ekonomi Muhammadiyah Jawa Timur 

42 
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terinspirasi dan termotivasi untuk mengembangkan dan meningkatkan 

usaha mikro, khususnya untuk yang berbasis syariah di lingkungannya, 

dengan rencana untuk mendirikan BPR Syariah yang berdomisili di 

Gresik. 

Dalam mewujudkan keinginan dan cita-cita tersebut, 

terbentuklah suatu tim pendirian BPR Syariah yang telah dikoordinir 

oleh team Pendirian BPR Syariah yang cukup berpengalaman sebagai 

pelaksana Bank Syariah. Sehubungan dengan hal tersebut, tim pendiri 

BPR Syariah ini melakukan upaya untuk menggalang kerjasama dengan 

Bank Syariah Mandiri, Bukopin Syariah serta tim dari konsultan PT. 

Rafa Prima Consulting dari Jakarta. 

Latar belakang didirikannya Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro ini dkarenakan adanya  keprihatinan terhadap masyarakat 

Bojonegoro dengan semakin banyaknya praktik riba dan kurang nya 

kesejahteraan masyarakat di pasar Kota Bojonegoro. Adanya fenomena 

tersebut pihak Bank Mitra Syariah Gresik dengan tujuan dapat 

memberikan kemudahan pada masyarakat pasar dan pedagang-pedagang 

di pasar Kota Bojonegoro khususnya untuk mendapatkan penambahan 

modal usaha dan tabungan akhirnya membuka cabang baru di daerah 

Bojonegoro untuk mengatasi masalah-masalah yang ada di atas. Karena 

lokasi Kota Bojonegoro yang sedikit dekat dengan Gresik memudahkan 

pembentukkan Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro.  
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Kehadiran Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro ini 

mendapatkan respon positif dari masyarakat sekitar dan pedagang, 

karena Bank Mitra Syariah adalah satu-satunya Bank Syariah yang 

berkecimpung dalam zona pasar dan dapat membuat masyarakat sekitar 

dan pedagang untuk menghindari praktik riba. 

2. Struktur Organisasi Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

Struktur Organisasi Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

Adapaun struktur organisasi yang ada pada Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro sebagai berikut : 

 

 

Gambar 3.1 Struktur Organisasi Bank Mitra Syariah 
Cabang Bojonegoro 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro didirikan pada tahun 

2012 dengna alamat kantor operasinya beralamatkan di Jl. MH. Thamrin 

no.103, Ledok Kulon Tiga, Ledok Kulon, Kec. Bojonegoro, Kabupaten 

Bojonegoro. Lokasi Bank Mitra Syariah yang bisa dikatakan sangat 

strategis karena berada pada pusat kota serta pada pasar Kota 

Bojonegoro yang menjadi pusat terjadinya perputaran uang daerah Kota 

Bojonegoro yang merupakan pasar tradisional. Sebagai sebuah 

organisasi Bank Mitra Syriah Cabang Bojonegoro ini memiliki nilai-
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nilai dalam sebuah visi dan misi yang sangat dijunjung tinggi oleh pihak 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro.112 

Adapun visi dan misi yang ada pada Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro yaitu: 

a. Visi 

Menjadi Bank yang rahmatan lil’alamin, berkembang dan 

dipercaya didalam masyarakat. 

b. Misi 

1) Memberi kontribusi optimal dan menyeluru dalam rangka 

mendorong pertumbuhan ekonomi daerah. 

2) Memiliki peran untuk mendorong berkembangnya usaha dari 

mikro kecil hingga menengah 

3) Ikut andil dalam kegiatan usaha dengan profesional dan 

mendapatkan laba secara optimal berdasarkan aturan syariah 

yang berlaku.113 

Seiring berjalannya waktu, Bank Mitra Syariah Gresik telah 

membuka cabang dan banyak outlet di berbagai wilayah. Adapun cabang 

dan outlet yang telah didirikan yaitu:114 

a. Kantor Pusat. Ruko Andalusia Square Blok A2 Jl. Kartini No.7, 

Gresik. 

112 Eko Dedy Firmansyah, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 25 Desember 2018. 
113 http://bankmitrasyariah.com /?page_id=123, diakses pada 15 desember 2018. 
114 http://bankmitrasyariah.com/?page_id=150, diakses pada 15 desember 2018. 
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b. Kantor  Cabang 

1) Jl. MH. Thamrin No.103, Ledok Kulon Tiga, Ledok Kulon, Kec. 

Bojonegoro, Kabupaten Bojonegoro. 

2) Jl. Lukman Hakim No. 35, Tuban. 

c. Kantor Kas 

1) Perum Menganti Permai Blok A3, Menganti Gresik. 

2) Jl. Raya Permata Suci 10A, Pondok Permata Suci Gresik. 

3) Jl. Pahlawan No. 04 RT.02 RW. 04, Sidomulyo Sidayu Gresik. 

d. Outlet Pasar di Kota Bojonegoro 

1) Pasar Kota Bojonegoro. Jl. Trunojoyo, Ledok Kulon Tiga, 

Bojonegoro. 

2) Pasar Banjarejo. Jl. Jaksa Agung Suprapto, Banjarjo, Bojonegoro. 

3) Pasar Dander. Jl. Hos. Cokro Aminoto, Dander, Bojonegoro. 

4) Pasar Kapas. Jl. Raya Kapas, Kapas, Bojonegoro. 

5) Pasar Sumberejo. Jl. Raya Sumberejo, Sumberejo, Bojonegoro. 

6) Pasar Baureno. Jl. Baureno-Bojonegoro, Pasinan, Baureno, 

Bojonegoro. 

7) Pasar Pungpungan. Jl. Raya Bojonegoro-Cepu, Pungpungan, 

Kalitidu, Bojonegoro. 

8) Pasar Kalitidu. Jl. Raya Kalitidu, Pinggiran, Panjunan, Kalitidu, 

Bojonegoro. 

9) Pasar Purwosari. Jl. Ngambon, Sambong, Purwosari, Bojonegoro. 
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10) Pasar Sroyo. Jl. P. Sudirman Mejuwet’, Sroyo, Kanor, 

Bojonegoro. 

11) Pasar Kedungadem. Jl. Diponegoro, Cemplo, Kedungadem, 

Bojonegoro. 

12) Pasar Padangan. Jl. Bengawan Solo, Kalangan, Padangan, 

Bojonegoro. 

e. Jam Kerja Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

Berdasakan wawancara dengan yang terkait, Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro memberlakukan jam kerja seperti 

berikut:115 

1) Jam buka  : Hari Senin – Jumat (Jam 07:30 – 16:00) 

 Hari Sabtu (Jam 07:30 – 13:00) 

2) Do’a Bersama : Jam 07:15 – 07:30 

3) Isoma   : Jam 12:00 – 13:00 

3. Produk Bank Mitra Syariah  

Sebagai Lembaga Keuangan Mikro Syariah (LKMS)  berbasis 

perbankan, Bank Mitra Syraiah pada awal didirikan dan dikembangkan 

dengan menyesusaikan struktur dan kebutuhan pasar tradisional. Bank 

Mitra Syariah membantu menumbuhkan dan mengembangkan usaha 

mikro dalam upaya meningkatkan kesejahteraan masyarakat pasar. 

Lembaga keuangan seperti Bank Mitra Syariah dari sisi operasionalnya 

115 Eko Dedy Firmansyah, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 25 Desember 2018. 
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mempunyai dua jenis produk yaitu produk simpanan (tabungan) dan 

pembiayaan. Tentunya produk-produk yang di tujukan untuk 

menghimpun dana nasabah. Berikut produk-produk tabungan dan 

pembiayaan sebagai berikut: 

a. Pendanaan  

1) Tabungan IB Mitra  

a) Tabungan IB Mitra Dana 

(1) Media pembayaran kembali pembiayaan  

(2) Pembayaran tagihan PLN 

(3) Pembayaran tagihan telepon  

b) Tabungan IB Mitra Guna  

(1) Tabungan Pendidikan  

Tabungan yang menggunakan mata uang rupiah, 

diperuntukkan bagi nasabah untuk melakukan 

perencanaan pendidikan putra-putri. Dengan syarat setor 

kartu identias diri (KTP/SIM/Paspor). Dengan fitur 

setoran awal senilai Rp. 50.000,-, lalu setoran 

selanjutnya minimalnya Rp. 10.000,-, dan dengan saldo 

minimalnya Rp. 10.000,-. Tabungan hanya bisa diambil 

pada saat akan melaksanakan pendidikan anak-anak 

anda.  
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(2) Tabungan Perumahan 

Tabungan yang menggunakan mata uang rupiah, 

diperuntukkan bagi nasabah untuk melakukan 

perencanaan pembelian / pembangunan rumah. Dengan 

syarat setor kartu identias diri (KTP/SIM/Paspor). 

Dengan fitur setoran awal senilai Rp. 50.000,-, lalu 

setoran selanjutnya minimalnya Rp. !0.000,-, dan 

dengan saldo minimalnya, Rp. 10.000,-. Tabungan hanya 

bisa diambil pada saat akan melaksanakan pembelian 

atau pembangunan rumah. 

(3) Tabungan Ibadah Umrah dan Haji 

Tabungan yang menggunakan mata uang rupiah, 

diperuntukkan bagi nasabah untuk melakukan 

perencanaan ibadah umrah dan haji. Dengan syarat setor 

kartu identias diri (KTP/SIM/Paspor). Dengan fitur 

setoran awal senilai Rp. 50.000,-, lalu setoran 

selanjutnya minimalnya Rp. !0.000,-, dan dengan saldo 

minimalnya, Rp. 10.000,-. Dan hanya dapat diambil 

pada saat akan melaksanakan umrah dan haji. 
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(4) Tabungan Walimah 

Tabungan yang menggunakan mata uang rupiah, 

diperuntukkan bagi nasabah untuk melakukan 

perencanaan walimah atau pernikahan putra/putri anda. 

Dengan syarat setor kartu identias diri 

(KTP/SIM/Paspor). Dengan fitur setoran awal senilai 

Rp. 50.000,-, lalu setoran selanjutnya minimalnya Rp. 

!0.000,-, dan dengan saldo minimalnya, Rp. 10.000,-. 

Dan hanya dapat diambil pada saat akan melaksanakan 

walimah pernikahan putra-putri anda. 

(5) Tabungan untuk wisata religi  

Tabungan yang menggunakan mata uang rupiah, 

diperuntukkan bagi nasabah untuk melakukan 

perencanaan wisata religi. 

(6) Tabungan untuk qurban  

Tabungan yang menggunakan mata uang rupiah, 

diperuntukkan bagi nasabah untuk melakukan 

perencanaan niat berqurban pada hari raya. 
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(7) Tabungan untuk aqiqah  

Tabungan  yang menggunakan mata uang rupiah, 

diperuntukkan bagi nasabah untuk melakukan kegiatan 

aqiqah putra/putri anda. 

c) Tabungan IB Mitra Usaha 

Simpanan yang dapat digunakan untuk membantu 

bisnis usaha salah satunya adalah Tabungan Mitra Mikro. 

Bank Mitra Syariah hadir membantu menyimpan uang 

dengan mudah, aman, dan menguntungkan para pedagang. 

Para pedagang kecil bisa tersenyum bahagia, bersama Bank 

Mitra Syariah. Dengan syarat setor kartu identias diri 

(KTP/SIM/Paspor). Dengan fitur setoran awal senilai Rp. 

50.000,-, lalu setoran selanjutnya minimalnya Rp. !0.000,-, 

dan dengan saldo minimalnya, Rp. 10.000,-. 

Manfaat: 

(1) Kemudahan perencanaan keuangan dalam berdagang 

(2) Bagi hasil yang kompetitif 

(3) Souvenir menarik 

(4) Pembayaran tagihan PLN  

(5) Pembayaran tagihan telepon  

(6) Memperoleh bagi hasil di akhir bulan  
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d) Tabungan IB Mitra Investara  

(1) Simpanan yang sekaligus media investasi dengan bagi 

hasil hampir setara deposito  

(2) Dapat melakukan penyetoran dan penarikan sewaktu-

waktu 

e) Tabungan emas dan Gadai 

Tabungan ini diperuntukkan bagi nasabah untuk 

melakukan pembelian emas, dengan mudah, murah dan 

barokah. Membantu nasabah apa bila mengalami kekurangan 

dana, dan dapat di cicil harian dengan proses gadai.  

2) Depo sito IB Mitra  

a) 1 (satu) bulan  

b) 3 (tiga) bulan  

c) 6 (enam) bulan  

d) 12 (dua belas) bulan  

Manfaat:  

a) Membantu perencanaan investasi anda  

b) Bebas menemukan jangka waktu  

c) Bagi hasil yang menguntungkan dan barokah  
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b. Pembiayaan  

1) Murābaḥah,  

Penyaluran dana dalam bentuk jual beli. Bank akan 

membelikan barang yang dibutuhkan pengguna jasa kemudian 

menjualnya kembali ke pengguna jasa dengan harga yang 

dinaikkan sesuai margin keuntungan yang ditetapkan bank, dan 

pengguna jasa dapat mengangsur barang tersebut. Besarnya 

angsuran flat sesuai akad diawal dan besarnya angsuran=harga 

pokok ditambah margin yang disepakati. Contoh: harga rumah 

500 juta, margin bank/keuntungan bank 100 jt, maka yang 

dibayar nasabah peminjam ialah 600 juta dan diangsur selama 

waktu yang disepakati diawal antara Bank dan Nasabah. 

2) Musyarakah (Joint Venture),  

Konsep ini diterapkan pada model partnership atau joint 

venture. Keuntungan yang diraih akan dibagi dalam rasio yang 

disepakati sementara kerugian akan dibagi berdasarkan rasio 

ekuitas yang dimiliki masing-masing pihak. Dalam Musyarakah 

tidak ada campur tangan pengelolaan manajemennya. 

3) Mikro Express 

Pembiayaan yang dilakukan dengan cepat, dimana Bank 

Mitra Syariah memberikan apresiasi kepada nasabahnya yang 

sudah menabung di Bank Mitra Syariah. 

 
 

http://id.wikipedia.org/wiki/Musyarakah
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1) Plafon bisa mencapai Rp.5.000.000,00 

2) Bebas biaya administrasi dan potongan 

3) Saldo pada tabungan mininal Rp.300.000,00 

4) Jangka waktu 3 bulan 

5) Dan tanpa ada jaminan 

d. Mikro Konsumtif 

(Apa yang Lu minta Gue Ada) atau dapat disingkat dengan 

PALUGADA, merupakan pembiayaan yang diperuntukkan bagi 

nasabah untuk melengkapi kebutuhan rumah tangga. Langsung bisa 

ambil lagi ketika barang sudah lunas. 

Pembiayaan ini sebagai apresiasi untuk nasabah tabungan 

pada Bank Mitra Syariah, plafon yang bisa sampai Rp.3.000.0000, 

dengan jangka waktu pelunasan selama 3 buan, bebas biaya 

administrasi, dan tanpa ribet. 

 

B. Strategi Promotion Mix Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Masyarakat Pasar Kota Bojonegoro 

Strategi promosi adalah sebuah rencana untuk memasarkan, 

mengenalkan, dan menginformasikan produk-produk yang tersedia pada 

perusahaan guna meningkatkan jumlah nasabah dengan cara 

mempengaruhi konsumen secara langsung maupun tidak langsung. 

Informasi harus diberikan kepada target pasar yaitu masyarakat dan 
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pedagang pasar Kota Bojonegoro dengan tujuan untuk menawarkan 

sesuatu. 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro sebagai perusahaan yang 

merupakan lembaga keuangan yang berbasis perbankan syariah dalam 

melakukan penyampaian informasi atau kegiatan marketing tidak serta 

merta menyampaikan informasi tentang produk-produk yang tersedia 

saja, namun juga memberikan penyampaian tentang definisi apa yang 

disebut dengan Bank Mitra Syariah secara detail dan terperinci kepada 

calon nasabah, masyarakat, dan pedagang pasar Kota Bojonegoro. Dalam 

menyampaikan informasi tersebut dapat dilakukan dengan pendekatan 

promosi pada masyarakat dengan membangun interaksi yang tepat, 

penyediaan brosur yang menarik, dan sebagainya. Namun dalam informasi 

ini tidak memiliki kelengkapan untuh tentang penjelasan mengenai Bank 

Mitra Syariah sebenarnya dan bagaimana produk-produk yang disediakan. 

Promosi sendiri dapat dikategorikan efisien dan efektif bila masyarakat 

dapat memahami, mengetahui, dan tertarik dengan hal-hal yang ada di 

dalam Bank Mitra Syariah. 

 Dari awal berdirinya outlet di pasar Kota Bojonegoro pada tahun 

2014, Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro telah menggunakan 

strategi promotion mix dari awal, adapun lima metode promotion mix 

yang di pakai oleh Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro antara lain, 

sebagai berikut: 
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1. Personal Selling 

a. Salesmanship 

b. Negotiating 

c. Realtionship Marketing 

2. Mass Selling 

a. Periklanan 

b. Publisitas 

3. Public Relations 

4. Sales Promotion 

5. Direct Marketing 

Dengan strategi promotion mix diatas yang diterapkan oleh Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Personal Selling, dalam metode ini ada tiga kriteria yang sudah 

diterapkan oleh pihak bank yaitu: 

a. Salesmanship, Seorang PLM harus memiliki pengetahuan 

tentang produk-produk yang akan di tawarkan pada calon 

konsumen, sesusai dengan hasil wawancara dengan Andriyan 

Huda Pratama sebagai PLM pasar Kota Bojonegoro, “Saya 

sebagai PLM, pengetahuan akan produk-produk yang saya 

tawarkan harus dengan keterangan sejelas mungkin dan sesingkat 

mungkin, kita tanggapi respon masyarakat dengan sopan dan 

lembut ini dilakukan agar ketertarikan bukan hanya pada produk-
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produk yang ditawarkan melainkan juga dengan pelayanan yang 

kami berikan adalah 100% untuk kenyamanan nasabah”.116 

Dalam ekonomi Islam sendiri dijelaskan bahwa bila menjualkan 

barang dagangan harus memiliki kejujuran akan akan kondisi 

barang, dalam konteks Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

seorang PLM diharuskan memberikan kejujurannya tentang apa 

saja keunggulan dan kekurangan dari produk yang ditawarkan 

kepada masyarakat. Karenakan pertemuan antara PLM dengan 

masyarakat maupun nasabah terjadi setiap hari, maka diharuskan 

agar selalu dapat memberikan kejujuran dalam informasi disetiap 

kesempatan yang ada 

b. Negotiating, di sini seorang PLM mengemban tugas utuk 

melakukan negosiasi terhadap nasabah yang memiliki 

kebimbangan atau keraguan untuk melakukan pembiayaan 

maupun tabungan dengan pihak bank. Dengan memberikan 

berbagai penawaran semenarik mungkin sebagai cara untuk 

memberikan kesan baik bagi nasabah. “karena masyarakat pasar 

Kota Bojonegoro kadang juga masih meragukan elektabilitas dari 

bank mitra, ini dapat diketahui karena sering kali untuk 

masyarakat yang ragu karena belum pernah mengerti tentang 

adanya bank yang berada pada pasar, karenanya komunikasi dan 

116 Andriyan Huda Pratama, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 26 Desember 2018. 
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sedikit negosiasi salah satu cara agar mereka berminat”.117 

Dalam Islam sendiri sah-sah saja melakukan negosiasi semacam 

ini yang terpenting saat transaksi berlangsung antarodlin (pihak 

Bank Mitra Syariah dan calon nasabah sepakat dengan transaksi 

tersebut) Oleh karena itu negosiasi sangat lah penting bagi calon 

nasabah yang masih ragu. 

c. Relationship Marketing, seorang PLM diharuskan memiliki 

komunikasi yang baik dengan para nasabah maupun masyarakat. 

Dengan memberikan pelayanan ekslusif untuk para nasabahnya, 

dengan contoh: pada setiap hari rabu seorang nasabah ingin 

melakukan tabungan, dengan adanya permintaan tersebut PLM 

harus memiliki sebuah hubungan yang baik dengan nasabahnya, 

dengan terbangunnya hubungan yang baik setiap seorang PLM 

mendatangi nasabah untuk melakukan transaksi tabungan 

disamping itu juga terbangun sebuah keakraban antara PLM 

dengan nasabah tanpa disadari, dengan terjadinya secara terus 

menerus setiap minggunya membuat nasabah merasa nyaman dan 

puas hingga pada akhirnya membuat tingkat kepercayaan kepada 

pihak bank semakin erat. “saya sendiri saat berkomunikasi 

dengan masayrakat saya selalu berusaha unutk mebuat hubungan 

yang baik kepada mereka dengan ramahtamah dan sopan agar 

117 Ibid. 

 
 

                                                            



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

59 
 

mereka merasa nyaman dan merasakan kepuasan”118 dan menurut 

nasabah “pelayanan yang diberikan oleh PLM membuat saya 

tertarik untuk menjadi nasabah dari Bank Mitra Syariah, karena 

adanyai komunikasi yang baik dari PLM membuat membuat saya 

nyaman”119. Rasulullah SAW sendiri menganjurkan untuk 

terjalinnya hubungan baik antara manusia dengan manusia yang 

lain (hablumminannas) apalagi dengan calon nasabah sesama 

muslim ini sangat dianjurkan. 

2. Mass Selling, yang digunakan oleh pihak bank yaitu: 

a. Periklanan, dari pihak Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

sendiri melakukan kegiatan promosi melalui iklan dari berbagai 

media seperti hasil wawancara dari Bapak Eko selaku kasie 

marketing menjelaskan ketika mengiklankan produk-produk pada 

masyarakat, kejujuran dan bagaimana penerapan produk tersebut 

sesuai dengan syariat Islam, seperti berikut ini: 

1) Radio, pihak bank memakai radio Darussalam FM yang 

berada tidak jauh dari lingkungan pasar Kota Bojonegoro. 

“Setelah kami melakukan survei pada  masyarakat pasar 

Kota Bojonegoro terutama para penjual seringkali 

mendengarkan radio Darussalam FM, ini membuat pihak 

kami memilih saluran radio darussalam fm sebagai sarana 

pengenalan kepada masyarakat yang belum sepenuhnya 

118 Ibid. 
119 Firdhausi Nuzula, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 27 Desember 2018. 
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mengerti dan pham tentang profil maupun produk kami”.120 

Dengan jam tayang disore hari dimana saat-saat masyarakat 

dan penjual sedang beristirahat dan mendengarkan radio, 

merupakan promosi yang tepat dilihat dari pendengar 

Darussalam FM adalah orang tua di atas 40 tahun yang 

notabennya masih sering mendengarkan radio. 

2) Brosur, “kami memberikan brosur kepada masyarakat secara 

langsung dengan sedikit penjelasan”.121 Dalam media ini 

pihak bank memberikan wacana menarik bagi masyarakat 

pasar kota dengan memberikan informasi berupa pelayanan 

yang cepat dan mudah serta memberikan souvenir atau 

hadiah-hadiah menarik apabila menjadi nasabah. Berikut ada 

beberapa contoh dari brosur. 

 

120 Eko Dedy Firmansyah, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 25 Desember 2018. 
121 Andriyan Huda Pratama, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 26 Desember 2018. 
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Gambar 3.2 Brosur-brosur dari Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro 
3) Website, dalam media ini dikarenakan Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro merupakan cabang dari Bank Mitra 

Syariah pusat yang berada di Gresik, membuat promosi 

melalui website menjadi satu di website resmi 

www.bankmitrasyariah.com disana sudah tertera informasi 

berupa  profil singkat Bank Mitra Syariah, produk-produk 

yang disediakan, dan juga berbagai info menarik seputar 

hadiah-hadiah bila menjadi nasabah. Berikut ini adalah salah 

satu promosi hadiah yang dilakukan menggunakan media 

website. 

 
 

http://www.bankmitrasyariah.com/
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Gambar 3.3 Promosi hadiah pada produk tabungan Bank Mitra 

Syariah pada website resminya 
Sumber: website resmi Bank Mitra Syariah 

Dari gambar diatas merupakan promosi hadiah pada 

produk tabungan yang dilakukan oleh Bank Mitra Syariah 

seluruh cabang, dimana promosi ini memang sangat tepat 

dilakukan untuk segmentasi masyarakat pada pasar-pasar 

disetiap cabang. Dengan hadiah yang menarik dan juga 

tentunya dengan syarat-syarat diatas membuat masyarakat 

di daerah pasar untuk berpikir dua kali untuk tidak 

menabung di Bank Mitra Syariah. 

b. Publisitas, “Dalam publisitas ini, pihak kami melakukan kegiatan 

sosialiasi di dalam pasar Kota Bojonegoro pada hari sabtu 

disetiap minggunya, hal ini dilakukan agar guna memberikan 
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arahan kepada masyarakat dan membina citra dari pihak kami 

dimata masyarakat”.122 Dalam kegiatan ini tidak hanya 

dilakukan oleh PLM saja namun manager, cs dan beberapa 

karyawan lainya memberikan pengarahan kepada masyarakat 

mengenai Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dan juga 

untuk menampung aspirasi dan keluh kesah masyarakat 

mengenai usaha mereka maupun keadaan ekonomi mereka secara 

langsung, agar dapat memberikan solusi yang tepat. Dalam 

sosialiasi ini sendiri dapat memberikan pemahaman baru tentang 

bagaimana pengembangan perbankan syariah di mata 

masyarakat, dalam Islam sendiri memberikan arahan pada hal 

baik merupakan kewajiban agar masyarakat menyadari bahwa 

perbankan syariah lebih baik dan sesuai dengan apa yang ada 

pada syariat Islam dari pada bank konvensional pada umumnya. 

3. Sales Promotions, dalam setiap tugas seorang PLM diwajibkan untuk 

memberikan kesan baik berupa komunikasi yang sopan dan tepat agar 

masyarakat memiliki minat untuk membeli produk dan juga untuk 

agar nasabah yang telah membeli produk, melakukan pembelian 

untuk produk lainya juga. “Hampir disetiap pertemuan antara saya 

dengan masyarakat maupun nasabah saya selalu sampaikan 

komunikasi yang tepat dan sopan tentang produk-produk yang dari 

122 Eko Dedy Firmansyah, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 25 Desember 2018. 
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Bank Mitra Syariah”.123 Rasulullah SAW memberikan contoh agar 

ketika kita berkomunikasi dengan manusia lain harus dengan tutur 

kata yang lembut dan sopan, agar mereka merasa nyaman dan tenang 

dengan apa yang akan kita sampaikan. 

4. Public Relations, pihak bank dalam menggunakan metode ini 

membuat suatu hubungan kerjasama dengan PD pasar Kota 

Bojonegoro, dengan membuat hubungan kerjasama ini diharapkan 

dapat memberitahukan kepada masyarakat pasar Kota Bojonegoro 

dalam penyampaian informasi dari pihak bank. “untuk kerja sama 

dalam pasar Kota Bojonegoro, kami dari pihak bank sendiri menjalin 

hubungan kerjasama dengan PD (Perusahaan Daerah) pasar Kota 

Bojonegoro dimana mereka bertugas untuk mengatur pasar, disisi lain 

juga dapat memberikan pengaruh positif untuk mendapatkan 

kepercayaan masyarakat melalui PD Pasar Kota Bojonegoro”. 

Dengan begitu kepercayaan masyarakat akan Bank Mitra Syariah 

dapat lebih optimal karena adanya pihak yang telah meyakinkan. 

Menjalin hubungan dengan pihak lain merupakan hal baik, selama 

hubungan yang terjalin merupakan hubungan yang baik untuk kedua 

belah pihak dan sesuai dengan syariat Islam. 

5. Direct Marketing, dari pihak Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

sendiri memiliki perantara dengan nasabah ataupun masyarakat 

melalui komunikasi secara langsung dengan PLM. “Disini 

123 Andriyan Huda Pratama, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 26 Desember 2018. 
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masyarakat dapat memberikan kritik maupun saran untuk pihak bank 

melalui saya sebagai PLM ataupun langsung hubungi kantor, karena 

kami menerima kritik maupun saran demi kemajuan Bank Mitra 

Syariah”.124 Adapaun melaui sarana telepon dan email yang telah 

tersedia di pada profil Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro. 

Kritik dan saran diperlukan agar ketika pelayanan yang diberikan 

oleh pihak bank belum optimal, disisi lain perbankan syariah seperti 

Bank Mitra Syariah yang merupakan satu-satunya bank syariah yang 

berada langsung ditengah-tengah masyarakat membutuhkan kritik 

dan saran yang membangun dari nasabah maupaun masyarakat itu 

sendiri dibutuhkan, apabila pihak bank keluar konteks dari 

pemahaman syariat Islam itu sendiri. 

Bank Mitra Syariah merupakan satu-satunya bank syariah yang 

berada di pasar Kota Bojonegoro. Dengan menggunakan strategi promosi 

dengan tipe promotion mix pada masyarakat. Berbeda dengan bank 

lainya, Bank Mitra Syariah lebih mengedepankan pemahaman kepada 

masyarakat dengan apa yang ditawarkan secara langsung dengan metode 

membangun sebuah outlet dimana sebagai sarana komunikasi antara PLM 

(Petugas Lapangan Mikro) dengan nasabah maupun masyarakat sekitar.  

 

124 Ibid. 
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C. Peningkatan Jumlah Nasabah Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro  Pada 

Masyarakat Pasar Kota Bojonegoro  

Dengan diberlakukannya strategi promotion mix yang telah 

dipaparkan sebelumnya, Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pasti 

mengalami peningkatan jumlah nasabah dalam pembiayaan maupun 

tabungan. Seperti yang tertera pada tabel 3.1 berikut ini yang menunjukkan 

jumlah nasabah di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro selama 3 tahun 

terkahir, dengan target setiap tahun jumlah nasabah baru meningkat sekitar 

60-100 nasabah baru. 

Tabel 3.1 
Jumlah nasabah baru Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada 

pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 
No Tahun Jumlah Nasabah baru 

1 2016 69 

2 2017 84 

3 2018 97 

Jumlah 250 

Sumber: Data outstanding nasabah Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 
pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 yang telah diolah 

Dari tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa jumlah nasabah di Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro mengalami 

peningkatan secara signifikan pada 3 tahun terkahir. Yaitu pada tahun 2016 

sebanyak 69 nasabah baru dengan presentasi nasabah yang menggunakan 

produk mitra mikro sebesar 87%, produk mitra investara sebesar 12%, dan 

produk tabungan umrah dan haji sebesar 1% dari jumlah ditahun 2016. Lalu  
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pada tahun 2017 jumlah nasabah mengalami peningkatan sehingga jumlah 

nasabah baru pada tahun 2017 sebanyak 84 dengan presentasi nasabah yang 

menggunakan produk mitra mikro sebesar 86%, produk mitra investara 

sebesar  13%, dan produk tabungan umrah dan haji sebesar 1%. Pada tahun 

2018 jumlah nasabah baru di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada 

pasar Kota Bojonegoro cenderung mengalami peningkatan yaitu 91 nasabah 

baru dengan presentase nasabah yang menggunakan produk mitra mikro 

sebesar 81%, produk mitra investara sebesar 17%, dan produk tabungan 

umrah dan haji sebesar 2%. Presentase ini mengalami peningkatan lebih 

besar dari pada tahun sebelumnya. 

Dalam hal ini, masyarakat yang menjadi nasabah dan telah bergabung 

dengan Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro rata-rata lebih sering 

melakukan transaksi menggunakan tiga produk seperti yang dijelaskan diatas 

dari tahun ke tahun. Dengan adanya peningkatan nasabah pada produk yang 

sama setiap tahunnya, ini dikarenakan memang mitra mikro sangat 

disarankan bagi nasabah pasar karena lebih mudah dan simpel 

Dan dari tabel 3.1 diatas dapat disimpulkan bahwa total semua 

nasabah baik itu yang menggunakan produk mitra mikro, mitra investara, 

dan tabungan umrah dan haji yang ada di Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro pada tahun 2016-2018 sebanyak 

250 nasabah baru. 
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Disamping jumlah nasabah baru yang melakukan transaksi produk 

mitra mikro, mitra investara, dan tabungan umrah dan haji dimana jumlah 

nilai atau nominalnya mengalami peningkatan dari nasabah baru di Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro pun 

mengalami peningkatan setiap tahunnya. Berukit tabel 3.2 yang menunjukan 

peningkatan jumlah nilai dari nasabah baru disetiap tahunnya.. 

Tabel 3.2 
Jumlah nilai dari nasabah baru Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 

No Tahun 

Produk 

Mitra Mikro Investara Tabungan 

Umrah dan haji 

1 2016 Rp 650.000,- Rp 400.000,- Rp 500.000,- 

2 2017 Rp 730.000,- Rp 550.000,- Rp 500.000,- 

3 2018 Rp 820.000,- Rp 800.000,- Rp 1.000.000,- 

Jumlah Rp 2.200.000,- Rp 1.750.000,- Rp 2.500.000,- 

Sumber: Data outstanding jumlah nilai dari nasabah baru Bank Mitra Syariah 
Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 

yang telah diolah 

Dapat dilihat pada tabel diatas, diketahui bahwa jumlah nilai dari 

pembiayaan dan tabungan pun setiap tahunnya juga mengalami peningkatan 

tidak hanya jumlah nasabah baru saja yang mengalami peningkatan. Dimana 

tahun 2016 nilai dari produk mitra mikro sebesar  Rp 650.000,-, produk 

mitra investara sebesar Rp 400.000,-, dan produk tabungan umrah dan haji 

sebesar Rp 500.000,-. Pada tahun 2017 jumlah nilai dari produk mitra mikro 
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sebesar Rp 730.000-, produk mitra investara sebesar Rp 550.000,-, da produk 

tabungan umrah dan haji sebesar Rp 500.000, dengan presentase peningkatan 

sebesar 12% untuk produk mitra mikro, 13% untuk produk mitra investara, 

dan 0% untuk tabungan umrah dan haji. Sedangkan pada tahun 2018 jumlah 

nilai pembiayaan dan tabungan di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

pada pasar Kota Bojonegoro dari pembiayaan mencapai Rp 820.000,-, 

produk mitra investara sebesar Rp 800.000,-, dan produk tabungan umrah 

dan haji sebesar Rp 1.500.000,-, dengan presentase kenaikannya sebesar 13% 

untuk produk mitra mikro, 45% untuk  produk mitra investara, dan 100% 

untuk tabungan umrah dan haji dari tahun sebelumnya. Dengan demikian 

presentase peningkatan lebih banyak dibandingkan tahun sebelumnya dan 

peningkatan ini sudah mencapai target yang diinginkan bahkan melebihi 

yaitu meningkat untuk produk mitra mikro sebesar 10%, produ mitra 

investara sebesar 10%, dan untuk produk tabungan dan haji tidak ada target 

tertentu. 

Dari produk-produk yang dipromosikan oleh Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro, antara lain produk 

tabungan yang diminati oleh nasabah baru, dapat kita lihat pada tabel 3.3 

berikut ini. 
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Tabel 3.3 
Daftar jumlah nasabah baru pada produk tabungan Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 

No Produk 
Tahun 

Total 
2016 2017 2018 

1 Mitra Mikro 60 72 79 210 

2 Mitra Investara 8 11 16 35 

3 Tabungan Umrah dan Haji 1 1 3 5 

Total 69 84 97 250 

Sumber: Data outstanding produk tabungan Bank Mitra Syariah Cabang 
Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 yang 

telah diolah 

Dapat dilihat dari tabel di atas, diketahui bahwa ada tiga produk dari 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro. 

Dengan kenaikan jumlah produk tabungan disetiap tahunnya, hal tersebut 

menandakan bahwa kenaikan tersebut dialami setiap produk. Seperti produk 

mitra mikro mengalami peningkatan tiap tahunnya, dari 60 nasabah ditahun 

2016, lalu meningkat menjadi 72 nasabah ditahun 2017, dan meningkat 

kembali menjadi 79 nasabah ditahun 2018. Namun berbeda dengan produk 

mitra investara dimana peningkatan hanya sedikit pada setiap tahunnya 

yaitu dari 8 nasabah di tahun 2016, lalu 11 nasabah di tahun 2017, dan pada 

tahun 2018 naik kembali sebesar 16 nasabah. Dan untuk produk tabungan 

umrah dan haji tidak mengalami kenaikan yang cukup berarti dimana hanya 

1 nasabah untuk tahun 2016 dan 2017, lalu baru meningkat menjadi 2 

nasabah pada tahun 2018. 
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Namun dengan menggunakan sistem promotion mix Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro ini, mengalami peningkatan jumlah nasabah 

tabungan cukup baik. Hal itu dapat dilihat dari gambar 3.2 mengenai grafik 

pertumbuhan jumlah tabungan mitra mikro,  gambar 3.3 mengenai grafik 

pertumbuhan jumlah tabungan investara, dan gambar 3.4 mengani grafik 

pertumbuhan jumlah tabungan umrah dan haji,  selama tahun 2016-2018 

terakhir.

 

Gambar 3.4 Grafik pertumbuhan jumlah produk mitra mikro Bank Mitra Syariah 
Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 

Sumber: Data outstanding jumlah produk mitra mikro Bank Bank Mitra 
Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 

2016-2018 yang telah diolah 

Dapat dilihat grafik diatas, bisa disimpulkan bahwa peningkatan 

jumlah nasabah baru pada produk mitra mikro di Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro cukup signifikan dimana pada 

tahun 2017 jumlah nasabah baru mitra mikro Bank Mitra Syariah Cabang 
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Bojonegoro mengalami kenaikan sebesar 12 nasabah baru atau 20% dari 

tahun sebelumnya yaitu tahun 2016, yaitu sebesar 60 nasabah baru di tahun 

2016 menjadi 72 nasabah baru di tahun 2017. Dan pada tahun 2018, jumlah 

nasabah baru pada Bank Mitra Syariah mengalami peningkatan sebesar 25 

nasabah baru atau 35% dari tahun 2017, yaitu dari 72 nasabah baru di tahun 

2017 menjadi 97 nasabah baru pada tahun 2018. 

 

Gambar 3.5 Grafik pertumbuhan jumlah produk mitra investara Bank Mitra 
Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 

Sumber: Data outstanding jumlah produk mitra investara Bank Bank Mitra 
Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 

2016-2018 yang telah diolah 

Dapat dilihat dari grafik di atas, bisa disimpulkan bahwa peningkatan 

jumlah nasabah baru pada produk mitra investara di Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro cukup signifikan dimana 

pada tahun 2017 jumlah nasabah baru mitra investara Bank Mitra Syariah 
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Cabang Bojonegoro mengalami kenaikan sebesar 11 nasabah baru atau 38% 

dari tahun 2016, yaitu dari 8 nasabah baru di tahun 2016 menjadi 11 nasabah 

baru di tahun 2017. Dan pada tahun 2018, jumlah nasabah baru mitra 

investara Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro mengalami peningkatan 

sebesar 5 nasabah baru atau 45% dari tahun 2017, yaitu dari 11 nasabah baru 

di tahun 2017 menjadi 16 nasabah baru di tahun 2018. 

 

Gambar 3.6 Grafik pertumbuhan jumlah tabungan umrah dan haji Bank Mitra 
Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 2016-2018 

Sumber: Data outstanding jumlah produk tabungan umrah dan haji Bank 
Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro 

tahun 2016-2018 yang telah diolah 

Dapat dilihat dari grafik di atas, bisa disimpulkan bahwa peningkatan 

jumlah nasabah baru pada produk tabungan umrah dan haji tidak begitu 

mengalami peningkatan yang berarti dimana pada tahun 2016 dan 2017 

jumlah nasabah baru hanya sebesar 1 nasabah baru. Dan pada tahun 2018, 
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jumlah nasabah baru pada produk tabungan umrah dan haji mengalami 

peningkatan dari 1 nasabah baru di tahun 2016 dan 2017 menjadi 2 nasabah 

baru di tahun 2018. 

Dari tiga grafis di atas, hal ini dapat menunjukkan, dengan 

menggunakan strategi promotion mix dengan pelayanan yang selama ini 

mereka berikan untuk masyarakat pasar, Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro mengalami peningkatan jumlah transaksi pada produk mitra 

mikro, mitra investara, dan tabungan umrah dan haji selama 3 tahun terakhir. 
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BAB IV 

ANALISIS STRATEGI PROMOTION MIX  BANK MITRA SYARIAH 

DALAM MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA MASYARAKAT 

PASAR KOTA BOJONEGORO  

A. Strategi Promotion Mix di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro Pada 

Pasar Kota Bojonegoro 

Strategi Promotion mix yang digunakan oleh Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro. Seperti halnya yang dikemukakan oleh Senja 

Nilasari dalam buku Manajemen Strategi dimana, sebuah perusahaan 

membutuhkan manajemen strategi untuk memenangkan pertandingan 

daam dunia bisnis yang sesuai dengan tujuan dari perusahaan itu 

sendiri.139 Dan juga menurut Stephani K. Marrus dalam buku Desain 

Penelitian Manajemen Strategik yang dituis oleh Husein Umar yang 

mengatakan bahwa strategi sebagai proses dalam penentuan rencara 

untuk jangka panjang suatu perusahaan, disertai dengan penyusunan suatu 

cara atau upaya bagaimana tujuan dari strategi tersebut bisa dicapai.140  

Dari teori diatas, dengan penerapan strategi promosi seperti ini 

dalam melakukan penawaran pada produknya sangat ditekankan adanya 

kegiatan promosi yang dilakukan secara langsung kepada masyarakat 

dengan membangun sebuah hubungan yang baik atau biasa kita sebut 

dengan relationship, dan dalam penjelasannya ada beberapa informasi 

139 Senja Nilasari, Manajemen Strategi,,,, 2. 
140 Husein Umar,  Desain Penelitian Manajemen,,,, 16. 
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yang diberikan mengenai produk-produk yang di tawarkan, profil singkat 

bank dan layanan yang akan diberikan.  

“Karena kami adalah sebuah lembaga dari bank, sehingga pada 

awalnya masyarakat belum terlalu peduli atau berminat untuk menjadi 

nasabah, kembali lagi ini dikarenakan mereka sudah terlebih dahulu 

mengenal lembaga keuangan yang berada di dalam pasar Kota 

Bojonegoro hanya lah BMT saja hingga membuat mindset masyarakat 

menjadi tidak yakin akan elektabilitas dan kepercayaan dari Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro”.141 Dengan penjelasan dari petugas PLM 

tersebut membuat peran dari PLM sangat penting dalam pasar Kota 

Bojonegoro dimana harus merubah mindset  masyarakat yang masih 

bersihkukuh untuk menganggap bahwa BMT lebih baik dari Bank Mitra 

Syariah.  Dan juga ketidaktahuan masyarakat dengan adanya sebuah bank 

yang sesuai syariat islam berada pada pasar Kota Bojonegoro membuat 

keterlambatan pengenalan kepada masyarakat ini sesuai dengan hasil 

wawancara dari Andriyan Huda Pratama selaku PLM pasar Kota 

Bojonegoro sebagai berikut, “Ketidaktahuan masyarakat akan adanya 

bank syariah yang berkecimpung dipasar merupakan salah satu faktor 

yang mendasari ketidayakinan masyarakat”.142 Dengan penerapan 

promosi yang dilakukan oleh Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro 

secara terus menerus dan langsung ini mengakibatkan masyarakat pasar 

141 Andriyan Huda Pratama, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 26 Desember 2018. 
142 Ibid. 
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Kota Bojonegoro lama kelamaan menjadi penasaran untuk mengetahui 

tentang Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro. 

Sampai saat ini, pihak bank masih terus menerapkan sistem 

promotion mix  melalui metode 

1. Metode Personal Selling 

Metode yang dilakukan dengan cara bertatap muka langsung  antara 

penjual dan calon pembeli produk yang dimiliki kepada calon pembeli 

dan memberikan pemahaman sehingga calon pembeli dapat 

melakukan pembelian produk.143 Ada tiga  dari personal selling 

bentuk yaitu: 

a. Salesmanship 

Menurut saya dalam hal ini PLM diwajibkan mengetahui, 

memberikan arahan, dan keunggulan dari produk yang ditawarkan 

ini dilakukan agar keingintahuan dari masyarakat tentang Bank 

Mitra Syariah bisa terpenuhi secara optimal 

b. Negotiating 

Bernegosiasi merupakan salah satu tugas dari PLM itu 

sendiri saya melihat bahwa sering kali ada masyarakat yang 

memberikan syarat untuk menjadi nasabah, seperti contoh: dalam 

menggunakan produk dari mitra mikro yang dilakukan penarikan 

setiap hari dengan minimal Rp 10.000,-, namun masyarakat ada 

143 Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah,,,, 20. 
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yang mengajukan setiap 3 hari sekali ataupun 3 kali dalam satu 

minggu. Ini dibutuhkan negosiasi yang tepat agar masyarakat 

dapat bergabung menjadi nasabah. 

c. Relationship Marketing 

Dengan menumbuhkan hubungan baik yang terjadi antara 

PLM dan masyarakat, menurut saya metode ini sangat 

menguntungkan dimana pihak bank di untungkan dengan adanya 

hubungan ini, seperti contoh: PLM berhasil membuat salah satu 

masyarakat menjadi nasabah, lalu secara tidak langsung nasabah 

baru tersebut menceritakan dan mengajak masyarakat lainya yang 

belum bergabung untuk ikut menjadi nasabah di Bank Mitra 

Syariah. Ini berarti sukses nya Relationship Marketing yang 

diterapkan oleh Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada 

PLM di pasar Kota Bojonegoro. 

2. Metode Mass Selling 

Dengan menggunakan media komunikasi sebagai sarana 

pendekatan dan  juga sebagai alat untuk memberikan informasi 

kepada masyarakat dalam waktu yang sama.144 ada dua bentuk dari 

metode mass selling  yaitu: 

a. Periklanan 

144 Dadang Munandar, Relationship Marketing:Strategi,,,, 225. 
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Dalam hal ini dapat saya lihat bahwa Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro dalam penerapan strategi promotion mix 

pada beberapa bentuk periklanan. Yang pertama dari sebuah 

stasiun radio yang cukup terkenal dikalangan masyarakat pasar 

Kota Bojonegoro yaitu radio darusslam fm, sesuai dengan 

wawancara dari Eko Dedy Firmansyah selaku Kasie Marketing, 

mengatakan bahwa telah disurvei dan hasilnya radio darussalam 

fm sering didengarkan oleh masyarakat pasar, dengan melihat 

promosi melalui media radio yang cukup berpotensi akhirnya 

bertepatan dengan pendirian outlet di pasar Kota Bojonegoro, 

pihak bank juga mulai mempromosikan profil maupun produk 

pada siaran radio tersebut. Yang kedua melalui brosur yang pihak 

bank sebar kepada masyarakat melalui pertemuan langsung 

(bertatap muka). Yang ketiga melalui website resmi Bank Mitra 

Syariah yang memberikan keterangan beberapa produk dan 

hadiah-hadiah yang menarik untuk mewakili seluruh cabang dari 

Bank Mitra Syariah.  

b. Publisitas 

Disini merupakan usaha yang dilakukan oleh Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro untuk membina citra perusahaan 

dimata masyarkat, yaitu dengan cara memberikan penyuluhan 

dan informasi terkait seputar Bank Mitra Syariah kepada 
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masyarakat pasar Kota Bojonegoro disetiap hari sabtu, ini 

dilakukan agar lebih sering masyarakat yang datang kepasar  

pada hari sabtu dan ini sebuah potensi yang cocok untuk 

mengenalkan perusahaan kepada masyarakat. 

3. Metode Sales Promotion 

Disini sales promotion merupakan metode yang digunakan 

untuk merangsang pembelian produk oleh masyarakat.145 Dalam hal 

ini saya melihat bahwa metode ini sudah diterapkan dan berdampak 

positif pada msyarakat juga pada pihak bank. Ini dapat dilihat dari 

intensitas masyarakat ketika PLM memberikan komunikasi secara 

baik dan membuat masyarakat memahami apa yang disampaikan, ini 

membuat rata-rata masyarakat yang belum menjadi nasabah memiliki 

minat agar segera menjadi nasabah dari Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro. 

4. Public Relations 

Dalam publik relatins  saya melihat bahwa Bank Mitra Syriah 

Cabang Bojonegoro memiliki partner kerja dalam membantu dan 

mempromosikan produ-produk yang dimiliki kepada masyarakat 

yaitu adalah PD pasar Kota Bojonegoro. Memberikan dampak positif 

pada kesan masyarakat terhadap Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro karena telah dipercayai PD pasar Kota Bojonegoro yang 

145 Fandy, Tjiptono, Strategi Pemasaran,,,, 229. 
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secara umum mengkontrol lingkungan pasar Kota Bojonegoro secara 

keseluruhan.  

5. Direct Marketing 

Pemasaran yang dilakukan melalui saluran langsung untuk 

menggapai masyarakat melalui perantara pemasaran.146 Dalam hal ini 

saya melihat keterbukaan pihak bank untuk memberikan tanggapan 

dari respon masyarakat langsung kepada kantor bank,baik itu melalui 

email maupun dari telepon yang tertera pada profil dari Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro. 

Perlu diketahui bahwa promosi disini lebih difokuskan pada 

penjelasan informasi berupa konsep syariah pada sistem perbankan dari 

pengolahannya sampai pendistribusiannya. Dengan adanya informasi 

seperti ini yang lebih berfokus pada contoh dari Nabi Muhammad SAW 

dalam keuangan syariah, maka masyarakat akan semakin tahu bahwa ada 

bank syariah yang terjun ke pasar untuk menghindarkan masyarakat dari 

riba bank konvensional, sesuai dengan yang diperintahkan oleh Allah 

SWT. 

Dengan metode yang dilakukan oleh pihak bank dengan begitu 

membuat kemudahan dalam membantu bagi pihak bank sendiri dalam 

memasarkan produk-produknya ke masyarakat pasar Kota Bojonegoro 

yang lebih luas lagi. Dan ditambahkannya hubungan langsung antara 

146 M, Suyanto, Marketing Strategy Top,,,, 219. 
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pihak bank dengan masyarakat dalam promosinya tersebut, dapat 

membuat masyarakatkan memiliki rasa kepercayaan untuk bergabung 

menjadi nasabah untuk melakukan simpanan maupaun pembiayaan di 

bank syariah. Sehingga dengan adanya hal tersebut diharapkan minat 

masyarakat lainya untuk menjadi nasabah baru di Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro meningkat setiap tahunnya. 

Dengan metode promosi seperti ini, pihak bank dapat memberikan 

penjelasan tentang sistem perbankan pada bank syariah kepada para 

nasabah dan masyarakat calon nasabah secara langsung secara lengkap 

dan jelas. Diharapkan masyarakat semakin tahu dan paham mengenai 

segala sesuatu tentang Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dalam 

menggunakan sistem promosi seperti ini, mulai dari produk-produk yang 

ditawarkan hingga sistem yang digunakan memang betul-betul sesuai 

dengan syariah. 

Sistem promosi yang dilakukan oleh pihak bank menurut saya 

sangat efektif, ini dapat dilihat dengan adanya hubungan atau relationship 

yang erat dan terjalin secara terus menerus antara pihak bank dan nasabah 

serta masyarakat pasar dengan penjelasan informasi sedemikian ini 

mengenai sistem perbankan syariah secara langsung pada masyarakat, 

pihak bank dapat memberi ketertarikan kepada masyarakat untuk 

bergabung menjadi anggota dan membeli produk yang telah disediakan. 

“kami juga mengalami kendala ketika nasabah, melakukan peminjaman 
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dengan dalih dipergunakan untuk keperluan rumah tangga namun pada 

faktanya dipergunakan untuk hal lainnya”.147 Dengan adanya sistem 

hubungan tersebut diharapkan dapat mengurangi adanya kegiatan 

kecurangan nasabah dalam menggunakan produk tabungan maupun 

pembiayaan, karena pihak bank juga dari awal sudah menjalin hubungan 

keakraban dengan para nasabahnya melalui komunikasi-komunikasi 

secara langsungnya. 

Dengan hal tersebut tingkat keamanan dari bank juga menjadi 

lebih baik dan terjaga. Karena disetiap transaksi produk, dilakukalah 

komunikasi secara intesif dan pengawasan terlebih, ini dilakukan agar 

dapat meminimalisir adanya kegiatan kecurangan, seperti tidak tepatnya 

menggunakan dana yang diberikan tidak sesuai degnan perjanjian diawal 

ataupun hilangnya kontak komunikasi dengan para nasabah. Sehingga 

dapat diketahui sedini mungkin kecurangan seperti itu. 

Dari awal berdirinya outlet psar Kota Bojonegoro dari Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro sampai sekarang, dalam hal mempromosikan 

produk-produknya tetap menggunakan metode promotion mix. Dengan 

menggunakan promosi ini secara terus menerus sangatlah efisien, karena 

dapat memberikan informasi yang belum lengkap kepada masyarakat. Hal 

tersebut dikarenakan tidak semua masyarakat dapat dalam sekali 

pemberian informasi akan langsung mengingat dan mengetahui secara 

147 Eko Dedy Firmansyah, Wawancara, Bojonegoro, tanggal 25 Desember 2018. 
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detail tentang apa yang disampaikan. Karena dalam menjelaskan 

informasi tentang syariah itu harus jelas, rinci, dan lengkap jadi dalam 

menjelaskan informasi tersebut masyarakat harus benar-benar memiliki 

pemahaman tentang informasi apa yang diterima. 

Oleh sebab itu mereka lebih nyaman dengan penyampaian secara 

langsung dengan bertemu langsung dengan pihak bank. Karena dengan 

komunikasi dan bertatap muka secara langsung dengan mereka dapat 

memberikan pemahaman yang jelas serta informasi yang lengkap bagi 

masyarakat, pihak bank juga dapat secara langsung mengetahui respon 

mereka tentang penyampaian yang diberikannya. Dan ketika masyarakat 

masih kurang begitu paham mengenai Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro mengenai profil dan produk yang diberikan, pihak bank 

senantiasa memberikan himbauan untuk datang ke outlet dan 

membicarakan lagi tentang informasi yang lebih jelas dan lengkap 

tentang perbankan syariah tersebut. Selain itu juga dengan adanya 

pendampingan bagi siapa saja yang sekiranya masih membutuhkan 

dampingan, terutama dalam penerapan pronsip syariah dalam mengelola 

keuangannya. 

Sehingga dengan sistem promosi yang diterapkan ini, pihak bank 

dapat memilih nasabah guna menerepakan penyeleksian, melalui 

rekomendasi dari komunikasi secara langsung dari pihak bank sendiri 

ataupun dari para nasabah yang telah mempercayai bank. 
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Sistem promosi jenis ini menurut saya, sudah sesuai dengan teori  

promotion mix (bauran promosi). Promotion mix adalah tujuan 

komunikasi suatu perusahaan  atau lembaga yang harus dicapai.148  

Dalam hal ini, strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Mitra 

Syariah Cabang Bojonegoro termasuk dalam teori pada bauran promosi. 

Dimana dalam promosi yang dilakukan oleh Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro berusaha untuk memberikan informasi, mengajak dan 

menyakinkan masyarakat melalui tindakan secara langsung melalui public 

relation dan promosi yagn dilakukan melalui berbagai media yang ada 

untuk mengajak masyarakat menggunakan sistem perbankan syariah dan 

mulai untuk meninggalkan kegiatan yang berunsur riba. 

Dan untuk memperluas promosi, lebih mengarahkan pada 

penyampaian secara langsung baik itu melalui mulut ke mulut (WOM), 

penyampaian informasi melalui media siaran radio, maupun pembagian 

brosur secara langsung kepada masyarakat. Karena dilihat dari yang 

dilakukan oleh masyarakat yang telah berminat kepada bank, mereka 

merasa lebih nyaman dengan strategi seperti ini membuat mereka lebih 

memahami apa itu Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro. 

 

 

148 Morissan, Periklanan: Komunikasi Pemasaran Terpadu, (Jakarta: Kencana 2014), 17. 
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B. Strategi Promotion Mix Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Masyarakat Pasar Kota Bojonegoro 

Dapat diihat dari tabel 3.1 mengenai jumlah nasabah baru Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro pada pasar Kota Bojonegoro tahun 

2016-2018, menunjukkan terjadinya peningkatan dari tahun  2016, 2017, 

2018. Dari tahun 2016 sampai 2017 mengalami peningkatan jumlah 

nasabah sebanyak 15 nasabah baru atau sebesar 22% dari tahun 2016. 

Dimana pada tahun 2016 jumlah nasabah baru Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro sebanyak 69 nasabah baru yang di antaranya adalah 

87% pada produk mitra mikro, 12% pada produk mitra investara, dan 1% 

pada produk tabungan umrah dan haji. Sedangkan pada tahun 2017 

jumlah nasabah mengalami peningkatan menjadi 84 nasabah baru yang 

diantaranya adalah 86% pada produk mitra mikro, 13% pada produk mitra 

investara, dan 1% pada produk tabungan umrah dan haji. Peningkatan 

tersebut masih tergolong sedikit ini dikarenakan Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro yang baru berdiri, ketidaktahuan masyarakat dalam 

mengetahui masih banyak sehingga tidak semua melakukan transaksi di 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro. 

Meskipun demikian, dengan adanya jumlah nasabah yang 

meningkat ini dikarenakan adanya sistem promosi yang selama ini 

diterapkan oleh pihak Bak Mitra Syariah, yaitu sistem promotion mix 

kepada masyarakat. Dengan sistem promosi tersebut Bank Mitra Syariah 
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Cabang Bojonegoro mampu mengajak masyarakat terutama kenalan atau 

teman-teman dari pihak bank untuk melakukan transaksi dan bergabung 

menjadi nasabah bank, serta dengan diberlakukannya pemberian 

informasi yang jelas dan lengkap terhadap nasabahnya mengenai profil, 

produk-produk, keuntungan yang didapatkan, dan penerapan sistem 

syariah yang membuat para anggotanya merasa aman, yakin, dan percaya 

untuk menjadi nasabah di bank ini, dan mulai mencoba untuk mengajak 

teman, saudara dan kerabat utuk ikut bergabung menjadi nasabah bank. 

Dari sistem promotion mix yang diterapkan oleh pihak bank, 

membuat tumbuhnya rasa keingintahuan akan produk-produk syariah 

yang yang dirasakan masayrakat membuat pihak bank tidak akan menyia-

nyiakan adanya kesempatan untuk penerapan sistem strategi promotion 

mix pada pemasarannya. Meskipun ada beberapa dari mereka yang tidak 

peduli atau pun tidak sepakat dengan sistem perbankan syariah. Ini 

dikarenakan pemahaman akani konsep bank syariah itu sendiri belum 

mereka pahami dan juga karena mereka terlanjur memiliki pemahaman 

tentang BMT lebih baik. Oleh sebab itu, pihak bank merasakan peluang 

untuk mempromosikan informasi tentang profil, produk syariah, dan 

keuntungan-keuntungan secara lebih lengkap dan jelas lagi. 

Hal itu secara terus menerus diterapkan oleh pihak bank dan 

lambat laun mendapatkan respon yang positif dari masyarakat ini dapat 

dilihat dari peningkatan jumlah nasabah baru di bank. Dapat lihat pada 
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tahun 2017-2018, dimana jumlah nasabah baru mengalami peningkatan 

jumah yang besar, yaitu dari angka 69 menjadi 84 nasabah baru, atau 

sebesar 15% dari tahun 2017. Hal ini disebabkan tidak lain tidak bukan 

karena semakin rajinnya pihak bank menerapkan promotion mix tersebut 

dan semakin banyak pula para nasabah telah bergabung mengajak teman 

dan kerabatnya untuk ikut menjadi nasabah di Bank Mitra Syariah 

Cabang Bojonegoro. 

Kemudian di tabel 3.2 dapat kita lihat tentang jumlah nilai dari 

nasabah baru di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro mengalami 

kenaikan dan peningkatan setiap tahunnya. 

Dimana jumlah nilai dari nasabah baru yang terjadi pada tahun 

2017 mencapai Rp 730.000,- untuk produk mitra mikro, Rp 550.000,- 

untuk produk mitra investara, dan Rp 500.000,- untuk produk tabungan 

umrah dan haji, dan mengalami peningkatan sebesar 12% untuk produk 

mitra mikro, 13% untuk produk mitra investara, 0% untuk produk 

tabungan umrah dan haji dari tahun sebelumnya yaitu 2016 yang 

mencapai Rp 650.000,- untuk produk mitra mikro, Rp 400.000,- untuk 

produk mitra investara, Rp 500.000,- untuk produk tabungan umrah dan 

haji. Kemudian pada tahun 2018, jumlah nasabah mencapai Rp 820.000,- 

untuk produk mitra mikro, Rp 800.000 untuk produk mitra investara, Rp 

1.000.000,- untuk produk tabungan umrah dan haji dan mengalami 

peningkatan sebesar 13% untuk produk mitra mikro, 45% untuk produk 
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mitra investara, dan 100% untuk produk tabungan umrah dan haji dengan 

peningkatan disetia tahunnya, ini dapat disimpulkan bahwa bank sudah 

berhasil dalam menerapkan promotion mix atau memperkenalkan profil, 

produk, keunggulan, serta mengajak beberapa masyarakat untuk 

bergabung menajdi nasabah. 

Dan pada tabel 3.3 menjelaskan besarnya peningkatan untuk 

jumlah nasabah baru bedasarkan produk yang digunakan. Ada 3 produk 

yang paling ditekankan oleh pihak bank, yaitu mitra mikro, mitra 

investara, dan tabungan umrah dan haji. 

Bila dilihat dari segi peningkatan jumlah nasabahnya produk mitra 

mikro merupakan produk yang paling diminati oleh masyarakat dari pada 

produk yang lain. Dapat kita lihat dari meningkatnya jumlah jumlah 

nasabah yang menggunakan mitra mikro disetiap tahunnya, mitra mikro 

mengalami kenaikan yang cukup baik. Berbeda dengan produk mitra 

investara dan produk tabungan umrah dan haji yang mengalami kenaikan 

flutuatif, terutama untuk produk tabungan umrah dan haji dengan minat 

yang paling sedikit. 

Kenaikan jumlah perminataan produk mitra mikro tiap tahunnya 

tersebut dikarenakan masyarakat lebih merasa bahwa produk tersebut 

sangat cocok untuk mereka yang berdagang dan mempunyai toko 

dagangan. Karena sistem yang digunakan juga sngat mudah dan nyaman 

membuat mereka tertarik dan berminat untuk menajadi nasabah bank. 
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Misalnya ketika ingin melakukan transaksi mitra mikro nasabah tidak 

perlu datang untuk menyetor kan uang, ini dikarenakan sistem marketing 

dari pihak bank mitra menggunakan sistem jemput bola, dimana PLM 

yang akan mendatangi setiap nasabahnya disetiap harinya untuk 

mengambil uang setora mereka. Dan hal tersebutlah yang membuat 

mereka tidak perlu repot-reot untuk jalan ke outlet dan menyerahkan 

setoran, karena sistem ini sama dengan cara BMT yang memberlakukan 

sistem tersebut. Namun kelebihan Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro merupakan lembaga keuangan yang berdiri di bawah naungan 

Bank Indonesia, ini membuat masyarakat lebih yakin dan percaya bahwa 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro merupakan lemabga yang aman 

dan terjamin dalam melakukan transaksi. 

Meskipun Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro menawarkan 

tiga produk untuk pasar Kota Bojonegoro, namun adanya produk yang 

kurang diminati masyarakat yaitu produk tabungan umrah dan haji. Hal 

tersebut dikarenakan oleh keadaan masyarakat pasar yang memiliki 

perekonomian menengah kebawah, dimana mereka lebih memfokuskan 

perekonomian mereka untuk kelangsungan hidup dan dagangan mereka. 

Jumlah nasabah baru di Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro di 

setiap tahunnya meningkat, meskipun peningkatannya tidak drastis. Ini 

dikarenakan masyarakat masih lebih mempercayai BMT dari pada Bank 

Mitra Syariah itu sendiri, BMT memiliki jejak pengalaman lama dalam 

 
 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

91 
 

pasar Kota Bojonegoro sehingga mempengaruhi pola pikir masyarakat 

untuk melakukan transaksi uang lebih baik pada BMT. Namun juga ada 

beberapa sebab mengapa tingkat kenaikan jumlah nasabah pada tahun 

2017 tidak lebih banyak dari tahun 2016, yang saya lihat disini mungkin 

karena pelayanan yang diberikan oleh seorang PLM kurang memuaskan 

bagi masyarakat. Memang masyarakat yang menjadi nasabah baru tidak 

banyak, namun karena yang tidak banyak itulah tanggung jawab terhadap 

kualitas dapat ditunjukkan. Karena banyak yang masyarakat yang 

menjadi nasabah baru semakin banyak masyarakat yang berminat untuk 

menjadi nasabah baru di bank.  

Karena memang strategi promosi yang diterapkan oleh Bank 

Mitra Syariah Cabang Bojonegoro ini hanyalah promotion mix, sehingga 

dapat dikatakan bahwa meningkatnya nasabah baru yang terjadi baik dari 

jumlah nilai pembiayaan maupun transaksi tidak akan pernah lepas dari 

strategi promosi itu sendiri. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh penulis, maka 

dapat disimpulkan strategi promotion mix yang telah diterapkan oleh 

Bank Mitra Syariah Cabang Bojonegoro dalam meningkatkan jumlah 

nasabah pada masyarakat pasar Kota Bojonegoro adalah jenis promosi 

secara langsung kepada masyarakat. Promosi secara langsung adalah salah 

satu cara untuk mengenalkan, menginformasikan, menjelaskan tentang 

profil, produk-produk, serta keunggulan dari Bank Mitra Syariah Cabang 

Bojonegoro kepada masyarakat secara langsung kepada lingkup 

perekonomian pasar Kota Bojonegoro. Dengan diterapkannya strategi 

promotion mix ini, jumlah nasabah dalam 3 tahun terakhir yaitu 2016-

2017 di setiap tahunya mengalami peningkatan. Pada tahun 2017 

meningkat sebesar 17% dari jumlah tahun 2016, selanjutnya pada tahun 

2018 juga meningkat sebesar 15% dari tahun sebelumnya. 
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B. Saran 

1. Diharapkan dalam melakukan penerapan promosinya dapat membuat 

berbagai macam inovasi-inovasi baru, agar tidak hanya 

mengandalkan promotion mix saja. Saran inovasi yang dapat 

dipergunakan oleh pihak bank adalah dengan melakukan promosi 

secara online melalui sosisal media seperti facebook, twitter, 

instagram, dan berbagai macam media sosisal lainnya, dimana rata-

rata masyarakat sekarang sudah sedikit paham akan penggunaan 

media sosial. Pihak Bank Mitra Syariah juga dapat memberikan 

penjelasan mengenai profil, produk-produk, keunggulan, dan kabar 

terbaru dari pihak bank melalui media sosial tersebut untuk 

memberikan informasi serta wawasan edukasi kepada masyarakat 

secara lebih luas lagi, khusus nya pada masyarakat pasar Kota 

Bojonegoro. 

2. Diharapkan untuk penelitian selanjutnya dapat lebih membuat sebuah 

variasi tertentu seperti mendalami bagaimana minat masyarakat 

terhadap produk yang dimiliki oleh lembaga yang diteliti serta 

adanya perbandingan antara lembaga yang menggunakan strategi 

promotion mix yang sama.  Dengan tujuan untuk memberikan sebuah 

gambaran mengenai mana antara kedua lembaga tersebut yang lebih 

efektif untuk melakukan strategi promotion mix tersebut. 
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