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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Perkembangan  perekonomian  saat ini yang penuh dengan  persaingan, banyak bank yang tidak dapat mempertahankan keberadaannya terlebih-lebih pada saat krisis moneter. Bank yang tidak sehat yang tidak mampu mempertahankan keberadaannya sangat merugikan Negara dan menjadi beban besar yang bisa menghambat pembangunan. Untuk dapat mempertahankan keberadaannya, maka bank haruslah melakukan strategi-strategi pemasaran dalam  usaha menarik dana dari masyarakat. 
Strategi-strategi pemasaran tersebut yaitu dengan memberikan berbagai  kemudahan pengurusan, tingkat bunga yang kompetitif, adanya inovasi produk, pembukaan cabang-cabang di daerah sehingga mudah terjangkau serta promosi berbagai hadiah undian bagi setiap nasabah. Pemerintah sebagai salah satu otoritas yang menjaga kesinambungan ekonomi ikut juga mendorong  nasabah  untuk kembali menabung dengan menjamin uang nasabah tersebut di tiap perbankan nasional sehingga perlahan-lahan masyarakat ketat antar  perbankan terjadi lagi sebagai wujud dari hukum pasar.
Perbankan sebagai salah satu motor penggerak roda perekonomian, mempunyai peran strategis dalam meyerasikan dan menyeimbangkan pembangunan, peran yang strategis tersebut terutama disebabkan oleh fungsi bank sebagai suatu wahana yang dapat menghimpun dan menyalurkan dana  masyarakat secara efektif dan efisien.[footnoteRef:2] Sebagai lembaga keuangan masalah bank yang paling utama adalah dana. Tanpa dana yang cukup, bank tidak dapat berfungsi sama sekali. Sebagai lembaga keuangan perbankan islam juga melakukan kegiatan penghimpunan dana agar dapat menjalankan fungsinya dengan baik. Penghimpunan dana di bank islam dapat berbentuk giro, tabungan dan deposito. Prinsip operasional  islam yang diterapkan dalam  penghimpunan dana masyarakat adalah prinsip wadi’ah dan mudharabah.[footnoteRef:3] [2:  Kasmir, Dasar-dasar Perbankan, (Jakarta : Raja Grafindo Persada, 2003),Hal. 260.]  [3:  Nurul Huda, Muhammad Heykal, Lembaga keuangan Islam, (Jakarta : Kencana Penada Media Group, 2010), Hal. 86.
] 

Sebagai salah satu unit Lembaga Keuangan Syariah yang bergerak secara khusus melayani jasa perbankan berbasis non ribawi bagi nasabahnya, PT. Bank BNI Syariah juga menawarkan berbagai variasi produk  tabungan. Salah satu produk tabungan PT. Bank BNI Syariah adalah  tabungan  iB Tunas Hasanah. Untuk  menarik  minat calon nasabah, PT. Bank BNI Syariah harus terdahulu merancang strategi pemasaran  produk tersebut.
Strategi  pemasaran  merupakan  pernyataan mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk  mencapai  tujuannya. Sementara itu Tull dan Kahle  mendefinisikan strategi pemasaran  sebagai alat fundamental yang dirancanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan  mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan  melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.[footnoteRef:4] [4:  Fandi Tjiptono. Strategi Pemasaran Ed III, (Yogyakarta : Andi, 2008). Hal.,6.] 

Tabungan ini diperuntukkan/ditawarkan pada nasabah segmen anak-anak yang berusia di bawah 17 tahun yang bersekolah di sekolah-sekolah favorit/elit di perkotaan. Proses pembukaan rekeningnya pun sangat mudah, hanya dengan  menggunakan akta kelahiran anak dan KTP orang tua sebagai persyaratan utama dan setoran awal sebesar 100.000 rupiah dan setoran minimum selanjutnya adalah sebesar 10.000 rupiah. Sedangkan penarikan tunai di ATM minimum sebesar 50.000 rupiah dan maksimal 500.000 rupiah perhari, seorang anak sudah bisa memiliki kartu ATM sendiri dan tanpa biaya administrasi bulanan.
Tabungan iB Tunas Hasanah dibentuk menggunakan akad wadiah karena tabungan ini bukan berupa investasi berjangka tetapi tabungan biasa yang umumnya bersifat simpanan berupa titipan serta sudah dilengkapi fitur e-banking yang lengkap sama seperti tabungan PT. Bank BNI Syariah lain. Generasi muda saat ini tumbuh di era digital yang menyuguhkan kemudahan, fitur tabungan tetap bisa untuk internet banking dan bisa tarik tunai di seluruh ATM BNI di segala penjuru kota. Produk ini bisa dikonversi menjadi Tabungan iB Hasanah ketika anak sudah berumur lebih dari 17 tahun, sehingga nasabah dapat menikmati fitur dan layanan Tabungan iB Hasanah dengan syarat dan ketentuan produk.[footnoteRef:5]  [5:  PT. Bank BNI Syariah, Brosur Tabungan iB Tunas hasanah Bank BNI Syariah, 2015.] 

Tabungan khusus anak-anak ini diluncurkan oleh PT. Bank BNI Syariah bukan tanpa sebab, melihat pangsa pasar yang menggeliat pada segmen anak-anak dan antusiasme masyarakat terhadap produk ini cukup tinggi juga sebagai “pesaing berat” bagi kompetitor dari bank lain yang telah lebih dulu meluncurkan produk sejenis di antaranya Permata Bank memiliki produk Permata Bintang, BRI memiliki Junior, BTN memiliki BTN Junior, BII memiliki BII Superkidz, CIMB Niaga memiliki Tabungan Junior, Panin memiliki Tabungan Junior Panin, dll. Bank BNI Syariah juga tidak mau ketinggalan untuk menggaet nasabah pada segmen anak-anak karena potensi pada segmen ini dirasa cukup besar.
Berbeda dengan tabungan anak dan remaja lainnya, produk ini telah dilengkapi fitur e-banking seperti ATM, SMS Banking serta Internet Banking, sehingga sesuai dengan perkembangan generasi muda saat ini di era yang semakin modern, serta kartu ATM yang di desain dengan sangat menarik dengan dua macam desain yaitu Tunas Card Astronout dan Tunas Card Bintang serta mencantumkan nama nasabah pada kartunya sehingga membuat mereka menjadi senang.
Kedepannya, PT. Bank BNI Syariah merencanakan membundel kartu debit atau ATM Tunas iB Hasanah dengan beragam program menarik atau potongan harga untuk transaksi. Strategi tersebut diyakini bakal mendongkrak jumlah nasabah. Hingga paruh pertama 2012, BNI Syariah membukukan Total nasabah tabungan mencapai 500.000 rekening. Peningkatan jumlah nasabah BNI Syariah pun cukup signifikan, pada Juli 2013, sekitar 800 ribu nasabah adalah nasabah penabung. Sementara, nasabah deposito sekitar 25 ribu dan sisanya adalah nasabah giro. Pertumbuhan nasabah penabung 11 persen, masih di atas pertumbuhan industri.
Sedangkan jumlah nasabah tabungan pada PT. Bank BNI Syariah Cabang Palembang sendiri sebelum diterbitkannya tabungan iB Tunas Hasanah pada tahun 2011  tercatat sebanyak 17.932  rekening tabungan, pada saat tahun diterbitkannya tabungan iB Tunas hasanah yaitu pada tahun 2012 tercatat sebanyak  20.250 rekening tabungan, dan pada data terbaru ditahun 2015 perbulan Juni tercatat sebanyak 31.794 rekening tabungan. Target yang ingin dicapai oleh PT. Bank BNI Syariah untuk tabungan iB Tunas Hasanah adalah memberikan peningkatan jumlah nasabah sebesar  5% sampai 10%  dari total nasabah tabungan yang diperoleh di setiap bulannya.[footnoteRef:6] [6:   Rika Anggraini, Costommer Service, wawancara, 7 September 2015 14;00
] 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menggali seberapa jauh peningkatan jumlah nasabah tabungan iB Tunas Hasanah pada PT. Bank BNI Syariah ditinjau dari sudut pandang pemasaran yang dilakukan oleh pihak bank  yang tentunya membutuhkan strategi yang kompetitif agar  mampu menarik nasabah sebanyak mungkin. Maka  judul  yang  akan  diangkat oleh penulis untuk melakukan penelitian lebih lanjut dalam bentuk Tugas Akhir adalah “PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN DALAM PENINGKATAN JUMLAH NASABAH TABUNGAN iB TUNAS HASANAH PADA PT. BANK BNI SYARIAH CABANG PALEMBANG”.
B. Rumusan Masalah
Sesuai dengan latar belakang  diatas, agar permasalahan lebih terarah dan lebih berfokus pada strategi pemasaran maka permasalahan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : “Bagaimana penerapan strategi pemasaran PT. Bank BNI syariah dalam  peningkatan  jumlah nasabah?”.
C. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan permasalahan penelitian, maka tujuan penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran PT. Bank BNI Syariah  dalam  Peningkatan  jumlah nasabah Tabungan iB Tunas Hasanah.
D. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian laporan akhir ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk penulis
Penelitian ini dilakukan untuk menambah  wawasan, ilmu pengetahuan serta mendapatkan gelar A.md. bagi penulis.
2. Bagi Akademis
Sebagai bahan referensi yang dapat menjadi bahan pertimbangan dalam melakukan penelitian dengan objek yang sama.
3. Bagi Umum
Sebagai masukan bagi PT. Bank BNI Syariah Cabang Palembang dan  memberikan sumbang saran pikiran kepada pihak-pihak yang berkepentingan untuk meningkatkan kualitas perusahaan dalam hal ini mengenai strategi pemasaran.
E. Metode Penelitian
1 Ruang Lingkup Penelitian
Adapun ruang lingkup penelitian ini yaitu meliputi penerapan strategi pemasaran dalam peningkatan jumlah nasabah tabungan iB Tunas Hasanah PT. Bank BNI Syariah Cabang Palembang.
2 Jenis dan Sumber Data
a. Jenis data
Jenis sumber data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah terdiri dari data primer dan data sekunder.[footnoteRef:7] [7:  Hanitijo, Soemitro Ronny. 1982. Metode Penelitian Hukum. Ghalia Indonesia : Jakarta Hal 52-53] 

a) Data Primer, merupakan data utama yang didapat dari sumber pertama baik dari individu maupun perseorangan seperti hasil wawancara atau hasil pengisian kuesioner yang biasanya dilakukan.
b) Data Sekunder, merupakan data yang diperoleh dari bahan kepustakaan dengan membaca dan mengkaji bahan-bahan kepustakaan.
Dalam penelitian ini yang dijadikan data primer adalah data yang diperoleh dari lapangan, yaitu bersumber dari hasil wawancara kepada Staff Consumer Sales dan  Custommer Service  PT. Bank BNI Syariah dan dari dokumen-dokumen mengenai tabungan iB Tunas  Hasanah dan data sekunder yang bersumber dari buku-buku yang membahas tentang bank syariah dan buku yang membahas tentang strategi pemasaran.
3 Teknik Pengumpulan Data
Dalam tahap pengumpulan data ini penulis melakukan beberapa metode yaitu :
a) Wawancara/interview
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan  narasumber  yang  memberikan  jawaban atas pertanyaan itu.[footnoteRef:8] Dalam hal ini yang dilakukan dengan para pihak yang terkait ditujukan kepada consumer sales  dan Custommer Service PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Palembang. [8:  Lexy J. moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung : PT Remaja Rosdakarya, 2009). Hal. 186.] 

b) Observasi 
Observasi adalah suatu proses melihat, mengamati, dan mencermati serta merekam perilaku secara sistematis untuk suatu tujuan tertentu.[footnoteRef:9] Dalam hal ini peneliti mengamati proses mengenalkan produk kepada nasabah melalui Custommer Service PT. Bank BNI Syariah Cabang Palembang. [9:  Ibid, 131.] 

c) Dokumentasi 
Dokumentasi adalah salah satu metode pengumpulan data kualitatif dengan melihat atau menganalisis dokumen-dokumen yang dibuat oleh subjek sendiri atau oleh orang lain tentang subjek.[footnoteRef:10] Dokumen yang dimaksud alat pengumpulan data tentang penerapan strategi pemasaran tabungan iB Tunas Hasanah dalam peningkatan jumlah nasabah yang berupa dokumen dan catatan dari sumber yang diteliti. Teknik ini dengan cara mencatat data dokumen lembaga terkait (PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Palembang). [10:  Haris Herdiansyah, Metode Penelitian Kualitatif,( Jakarta: Salemba Humanika, 2010). Hal. 143.] 

4 Teknik Analisis Data
Data yang diperoleh dalam penulisan ini dianalisis deskriftif kualitatif. Analisis deskriftif kualitatif adalah suatu metode yang dimulai dengan cara mengumpulkan data, mencatat dan  mengaplikasikan  sifat dan objek yang diteliti kemudian dihubungkan dengan teori yang mendukung yang berisi semua peristiwa dan pengalaman dan dilihat serta dicatat selengkap dan seobjektif mungkin.
Data kualitatif berbentuk deskriftif, berupa kata-kata lisan atau tulisan tentang tingkah laku manusia yang dapat diamati (Taylor dan Bogdan, 1984). Data kualititaif dapat dipilah menjadi tiga jenis :[footnoteRef:11] [11:  Agusta, Ivanovich. 2015 “Teknik Pengumpulan dan Analisa Data Kualitatif”. Di akses pada 20 Agustus 2015 dari http://www.academia.edu/4055918/Teknik_analisa_data_kualitatif] 

1) Hasil pengamatan : uraian rinci tentang situasi, kejadian, interaksi dan tingkah laku yang diamati lapangan.
2) Hasil pembicaraan : kutipan  langsung dari pernyataan orang-orang tentang pengalaman, sikap, keyakinan dan pemikiran mereka dalam kesempatan wawancara mendalam.
3) Bahan tertulis : petikan atau keseluruhan dokumen, surat-menyurat, rekaman dan ksus sejarah.
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