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ABSTRAK

Produk Multiguna 1B Hijrah merupakan salah produk pembiayaan yang dimiliki oleh bank Muamalat.
Produk ini termasuk salah satu produk utama yang memiliki keungqulan fleksibel dan mudah dalam
prosesnya. Produk yang bagus tentunya harus didukung oleh strategi pemasaran yang baik. Maka dari
itu, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui strategi yang digunakan bank Muamalat Jember untuk
memasarkan produk pembiayaan Multiguna 1B Hijrah. Metode penelitian yang dilakukan berjenis
kualitatif dengan pendekatan deskripstif, Teknik pengumpulan data berupa interview, dokumentasi dan
observasi. Keabsahan data dengan teknik keajegan pengamatan. Hasil penelitian menjelaskan bahwa bank
Muamalat dalam menjalankan strategi pemasaran menggunakan beberapa metode. Pertama metode
dengan menentukan segmentasi pasar yaitu pihak Lembaga Pendidikan, rumah sakit, PNS/ASN dan juga
pihak swasta yang sudah bekerja sama payroll. Target adalah kebutuhan konsumtif seperti beli barang,
renovasi dan untuk biaya studi lanjut. Metode kedua dengan memaksimalkan Teknik 7P yaitu
pengembangan produk, price yang kompetitif, promotion yang maksimal, place yang strategis, people
yang unggul, process pengajuan pembiayaan yang mudah dan cepat dan metode yang ketiga dengan
memaksimalkan pemasaran dengan media digital yaitu dengan memaksimalkan medsos dan Muamalat
Din dan media konvensional bertemu langsung dengan pihak nasabah.

Kata Kunci: Implementasi, Strategi Pemasaran, Multiquna 1B Hijrah

ABSTRACT

The IB Hijrah Multipurpose product is one of Bank Muamalat's financing products. This product is one
of the main products, boasting flexibility and ease of processing. A good product must be supported by a
sound marketing strategy. Therefore, this study was conducted to determine the strategy used by Bank
Muamalat Jember to market the IB Hijrah Multipurpose financing product. The research method used
was qualitative with a descriptive approach. Data collection techniques included interviews,
documentation, and observation. Data validity was verified using observational consistency techniques.
The results explain that Bank Muamalat uses several methods in implementing its marketing strategy.
The first method involves determining market segmentation, namely educational institutions, hospitals,
civil servants/ASN, and also private parties that have collaborated with payroll. The target is consumptive
needs such as purchasing goods, renovations, and for further study costs. The second method is by
maximizing the 7P Technique, namely product development, competitive price (Margin), maximum
promotion, strategic place, superior people or marketing staff, easy and fast financing application process
and always maximizing service with physical Evidence and the third method is by maximizing marketing
with digital media, namely by maximizing social media and Muamalat Din and conventional media by
meeting directly with customers.
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PENDAHULUAN
Keberadaan Lembaga keuangan Syariah berbentuk kelembagaan dimulai di Mesir pada

tahun 1963 dengan bentuk bank simpanan berbentuk bagi hasil didaerah Mit Ghamr dibawah
binaan Dr. Ahmad El-Najjar. (Suryani, 2012) Setelah itu direspon oleh dunia international
melalui Organisasi Konferensi Islam (OKI) melalui beberapa rentetan rapat internasional
sehingga Pada tahun 1975 membentuk Lembaga yang bernama IDB (Islamic Development
Bank), tugas utama dari Lembaga ini adalah membantu negara islam yang ingin mendirikan
lembaga keuangan syariah baik berupa permodalan awal, pembangunan infrastruktur serta
membentuk sebuah institute pelatihan yang khusus dalam pengembangan serta pengenalan
ekonomi dan Lembaga keuangan Syariah. Sehingga setelah berdirinya IDB, maka banyak
negara islam yang ikut serta mendirikan Lembaga keuangan Syariah. Diantaranya: Faisal
Islamic Bank di Mesir dan Sudan pada tahun 1978. Kuwait Finance House di negara Kuwait
pada tahun 1977. Faisal Islamic Bank of Kibris (Siprus) pada tahun 1983. Ada juga Bahrain
Islamic Bank. Dubai Islamic Bank pada tahun 1975. Bank Islam Malaysia Berhad (BIMB) pada
tahun 1983 dan Bank Muamalat Indonesia pada tahun 1991. (Muhammad, 2021)

Di Indonesia pendirian bank Syariah memang sudah banyak diperbincangkan,
diseminarkan serta disosialisasikan pada forum-forum ilmiah termasuk pada lokakarya para
ulama pada tahun 1970 hingga 1980 an. Hasil dari lokakarya tersebut mencoba dengan
membuka koperasi Syariah pertama kali di Bandung dengan nama koperasi Gusti Ridho dan
BMT Salman. Pada awal tahun 1990-an pada lokakarya Majelis Ulama’ Indonesia (MUI)
disepakati untuk mendirikan bank syariah pertama kali pada tahun 1991 yaitu bank Muamalat
Indonesia dan beroperasi pada tanggal 01 Mei 1992. (Huda & Syafi’i, 2022)

Keberadaan bank Syariah di Indonesia diperkuat oleh regulasi yang dikeluarkan oleh
pemerintah. Menurut Wridyaningsih dalam artikel (Anshori, 2008) menjelaskan bahwa regulasi
dibagi dalam tiga tahapan. Pertama tahap perkenalan (Introduction) yaitu dengan keluarnya
regulasi UU. No. 07 tahun 1992. Tahap kedua yaitu tahap pengakuan (Recognition), dengan
dikeluarkannya UU. No. 10 tahun 1998. Dan ketiga masuk tahap pemurnian (Purification), yang
ditandai dengan regulasi yang secara khusus membahas tentang Lembaga keuangan Syariah
yaitu UU. No. 21 tahu 2008 tentang Perbankan Syariah.

Dikeluarkannya Undang-Undang No.21 tahun 2008 menjadi landasan munculnya
lembaga perbankan Syariah, sehingga banyak Lembaga bank baik milik swasta ataupun BUMN
membuka unit usaha Syariah dan bahkan mendirikan bank Syariah sendiri, Seperti: Bank
Syariah Mandiri (BSM) pada tanggal 01 November 1999. BNI Syariah berdiri pada tanggal 29
April 2000 masih berbentuk kantor cabang, dan pada tanggall 08 Februari 2010 berdiri PT. BNI
Syariah. BRI Syariah berdiri pada tanggal 16 Oktober 2008 setelah mengakuisisi bank Jasa Arta.
(Syafi’i & Huda, 2022)

Bank Muamalat Indonesia merupakan bank Syariah pertama kali yang berdiri di
Indonesia. Berdiri berdasarkan Akta No.1 tanggal 01 November 1991 dengan notaris Yudo
Paripurno, S.H di Jakarta. Mengalami perubahan nama dari PT. Bank Syariah Muamalat
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Indonesia Tbk, menjadi PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk, berdasarkan akta No. 104 tanggal
12 November 2008 dengan notaris Arry Supratno, S.H. (Muamalat, n.d.-a)

Dengan banyaknya Lembaga keuangan berbasis Syariah, maka setiap Lembaga
keuangan Syariah dituntut untuk bisa memasarkan produknya kepada masyarakat. Produk-
produk tersebut merupakan produk yang bisa memenuhi kebutuhan dan selera konsumen
sehingga dapat meningkatkan volume penjualan produk. Perusahaan yang bisa menjual
produk perbankan dengan tingkat kualitas harga yang menguntungkan akan bisa bertahan
dengan para pesaingnya. (Harahap et al., 2023). Maka dari itu, diperlukan strategi pemasaran
yang memadai untuk bisa memasarkan produk-produknya. Salah satu produk dari bank
Muamalat yang dimiliki oleh bank Muamalat dalam pembiayaan adalah Multiguna IB Hijrah,
yaitu produk pembiayaan dalam pembelian barang dengan menggunakan akad Murabahah dan
ljarah Multijasa dengan menggunaka metode margin dalam pengambilan keuntungannya.
(Wirdani et al., 2024a)

Untuk memperkuat posisi penelitian yang dilakukan dengan penelitian yang sudah ada
sebelumnya, seperti penelitian yang dilakukan oleh (Hidayatullah et al., 2024) menjelaskan
bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh BSI menggunakan metode 7P. terdapat
penelitian yang juga dilakukan oleh Alifia Praranggi dkk, menjelaskan bahwa dalam BSI KCP
Rungkur Surabaya dalam meningkatkan pembiayaan Multiguan menggunakan strategi
marketing mix yaitu memaksimalkan produk, place, price dan promotion. (Paranggi &
Setiyowati, 2023) dan penelitian yang dilakukan oleh (Ainun, 2025), menjelaskan bahwa Bank
Muamalat KC Pare-Pare dalam memaksimalkan strategi pemasaran dengan menggunakan
metode 7P namun pelaksanakan komunikasi pemasaran masih belum maksimal dikarenakan
masih banyak menggunakan media cetak dalam memasarkan produknya.

Berdasarkan latar belakang diatas dan adanya penelitian terdahulu terdapat kebaharuan
dalam penelitian yang akan dilakukan. Pada penelitian ini diupayakan akan meneliti semua
segment strategi pemasaran yang digunakan oleh bank Muamalat cabang Jember. Maka dari
itu, perlu kiranya pihak perbankan Syariah khususnya dalam hal ini PT. Bank Muamalat
Indonesia Tbk untuk selalu memperbaharui strategi pemasarannya sehingga produk-
produknya seperti produk Multiguna IB Hijrah bisa lebih banyak dikenal dan gunakan oleh
masyarakat. Mengingat produk ini termasuk produk yang banyak dibutuhkan oleh masyarakat.
Maka dari itu, peniliti berencana untuk melakukan penelitian dengan judul: Dinamika
Implementasi Strategi Pemasaran Pembiayaan Multiguna IB Hijrah (Studi Kasus Pada Bank Muamalat
Jember). Dengan pokok permasalahan utama adalah bentuk strategi pemasaran produk

Multiguna IB Hijrah pada bank Muamalat cabang Jember.

KAJIAN LITERATUR
1. Perbankan Syariah di Indonesia

Lembaga keuangan berupa bank sebenarnya sudah ada jauh sebelum era modern, pada
abad ke 12 istilah bank sudah muncul di Italia dengan sebutan nama banco. Sedangkan dinegara
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muslim istilag bank sudah diajarkan pada masa nabi dengan kemunculan Baitul Maal sebegai
Lembaga keuangan modern pertama didunia islam. Di Indonesia istilah bank Syariah mulai
muncul pada tahun 1991 dengan muncul bank Muamalat sebagai pioneer bank Syariah di
Indonesia.

Prinsip Syariah ini maksudnya adalah dalam menjalankan opersionalnya bank Syariah
harus terbebas dari kegiatan yang mengandung unsur riba, mengandung spekulatif, maysir,
gharar menggunakan prinsip keadilan dan tentunya bank Syariah hanya membiayai kegiatan
yang ekonomi yang halal.(Fadillah, 2025)

Disamping itu, bank Syariah dalam menjalankan operasionalnya memiliki karakteristik
yang berbeda dengan bank konvensional. Karakter tersebut antara lain: Pertama, bank Syariah
harus transaparan diawal akan berkaitan beban biaya dalam perjanjian atau akad. Kedua,
menghindari sistem prosentasi dalam mekanisme pemayaran. Ketiga, didalam kontrak
pembiayaan yang bersifat proyek dilarang menentukan keuntungan diawal (Fiset Return).
Keempat, dalam akad titipan (wadhi’ah) tidak boleh menjanjikan imbalan yang pasti (Fixed
Return). Kelima, adanya Dewan Syariah yang bertugas mengawasi operasional bank Syariah.
Keenam, adanya produk bank yang khusus untuk pengembangan kegiatan sosial. (Siswadi &
Amin, 2020)

Fungsi utama dari bank Syariah adalah sebagai Lembaga intermediasi atau penghubung
antara nasabah yang memiliki dana lebih dengan menyediakan produk simpanan, dan
menyalurkan dana kepada nasabah dalam bentuk pembiayaan yang mana semua produk
tersebut harus berdasarkan nilai-nilai islam.

Produk penyaluran dana atau produk pembiayaan bank Syariah dikemas dalam bentuk
akad-akad Syariah. Produk ada Syariah tersebut antara lain: produk yang bersifat jual beli
dengan menggunakan akad Murabahah, Salam dan Istishna’. Kedua, produk dengan
menggunakan akad ijarah (sewa). Ketiga, produk dengan menggunakan sistem bagi hasil
dengan menggunakan akad Mudharabah dan Musyarakah, beserta akad-akad lainnya yang
diperbolehkan berdasarkan syariahh.(Ghafar & Sholehatullah, 2025)

2. Strategi Pemasaran Perbankan

Perkembangan dari sebuah perusahaan dilihat juga dari perkembangan penjualan produk
yang dikeluarkan. Laku atau tidaknya produk tergantung dari strategi pemasaran yang
digunakan oleh perusahaan tersebut. Melihat maknanya strategi berasal dari kata Yunani yaitu
Strategos yang bermakna jenderal. Secara harfiah berarti seni dari para jenderal. Sedangkan arti
secara luas strategi adalah penetapan sebuah sasaran jangka Panjang untuk mencapai sasaran
dan tujuan dari perusahaan. (Alnata, 2021)

Pemasaran adalah proses kegiatan sosial dan manajerial dimana individua atau kelompok
manusia bisa memenuhi kebutuhan hidup dan keinginannya dengan menciptakan,
menukarkan dan menawarkan sesuatu yang memiliki nilai. Jadi bicara pemasaran tidak hanya
berbicara tentang distribusi dan penjualan saja, akan tetapi memiliki makna yang luas yaitu
kegiatan sosial yang dilakukan individu atau kelompok untuk mendapatkan sesuatu yang
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dibutuhkan dan diinginkan dengan proses penciptaan dan pertukaran. (Putri & Hasbullah,
2023)

Pemasaran Syariah adalah sebuah disiplin dalam sebuah bisnis yang mana dalam proses
pembuatan, pemasaran dan penambahan nilai (velue) dari barang yang sesuai dengan akad dan
prinsip syariah. Atau Bahasa lainnya dijelaskan bahwa pemasaran atau marketing Syariah
adalah proses dimana dalam pembuatan, proses penawarannya dan dalam proses penambahan
nilai (velue) dari barang haruslah berdasarkan prinsip Syariah.(Fadilah, 2020)

Marketing Syariah merupakan rumpun ilmu yang diajarkan dalam islam melalui nabi
Muhammad SAW. Prinsip dalam marketing Syariah haruslah berintegritas dan transparansi
dalam melakukan transaksi, baik dari pihak penjual ataupun dari pihak pembeli.(A. A.
Nasution et al., 2022)

Bauran pemasaran adalah sebuah metode dalam meningkat jumlah penjualan terhadap
produk atau jasa dengan menggabungkan beberapa komponen atau variable manajemen
pemasaran. Bisa jadi yang digabungkan adalah metode yang berbasis Syariah ataupun yang
berbasisi konvensional. Singkatnya adalah bauran pemasaran adalah bagian dari strategi
pemasaran untuk meningkatkan sector penjualan dengan menggabungkan beberapa variable
manajemen pemasaran menjadi satu. Keuntungan menggunakan metode bauran pemasaran
antara lain:

a. Metode yang akan dijalankan akan lebih sederhana dan tidak rumit karena tidak

dipisah-pihak metode pelaksanaan dalam pemasaran

b. Mengatur sumber daya akan lebih bijak, karena dengan menggunakan metode bauran

akan lebih memudahkan dalam pelaksanaan pemasaran

c. Perusahaan akan lebih fokus dengan satu metode dan akan lebih bertanggung jawab

dengan apa yang dilakukan khususnya dalam bidang pemasaran.

d. Alur komunikasi antara satu pihak dengan pihak lainnya khususnya dalam bidang

pemasaran akan lebih cepat dan efisien.(A. A. Nasution et al., 2022)
3. Pembiayaan IB Hijrah Multiguna

Produk pembiayaan IB Hijrah Multiguna merupakan produk pembiayaan yang dimiliki
oleh bank Muamalat. Produk ini bertujuan untuk membantu nasabah untuk memenuhi
kebutuhannya baik untuk kebutuhan konsumtif atau lainnya. Keuntungan yang diambil oleh
bank Muamalat melalui produk ini adalah berupa margin atau labah dari harga barang yang
diperjual belikan antara pihak bank dan nasabah.(Wirdani et al., 2024b)

Produk ini sangat membantu bagi nasabah khususnya untuk membeli barang yang
dibutuhkan oleh nasabah. Akad yang digunakan dalam produk ini adalah akad Murabah dan
akad Ijarah Multijasa. Besaran margin yang didapatkan oleh pihak bank sebesar antara 14,5% -
29,16%, tergantung dari pada kesepakatan antara kedua belah pihak. Sedangkan keuntungan
dari menggunakan produk akad IB Hijrah Multiguna ini antara lain:

1) Produk ini sudah sesuai dengan prinsip Syariah, jadi memberikan ketenangan

khususnya bagi nasabah yang muslim
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2) Angsuran dari pembiayaan bersifat flat atau tetap hingga akhir pelunasan

3) Persyaratan pengajuan yang mudah dan proses yang tergolong cepat

4) Tidak diwajibkan adanya uang muka.(Muamalat, n.d.-b)

METODE PENELITIAN

Metode adalah cara yang digunakan untuk mencapai tujuan yang diinginkan, termasuk
dalam penelitian haruslah menggunakan metode. Metode penelitian dijelaskan dengan diawali
dari jenis penelitian yang akan diteliti. Adapun jenis penelitian yang akan dilakukan adalah
jenis penelitian kualitatif yaitu jenis penelitian untuk memahami fenomena yang dialami oleh
peneliti seperti tentang perilaku, persepsi, tindakan, motivasi serta lainnya secara holistic. Serta
disajikan dalam bentuk deskripsi atau bentuk kata-kata dan Bahasa. (Saleh, 2023) Sedangkan
pendekatan penelitiannya mengunnakan pendekatan deskriptif kualitatif, yaitu pendekatan
dengan mendeskripsikan “makna data” atau fenomena dengan cara sederhana dan dapat
dinalar secara gambling dengan menunjukkan bukti-buktinya berdasarkan kemampuan dari
peneliti. (Abdussamad, 2021)

Lokasi Penelitian akan dilakukan di bank Muamalat cabang Jember, dengan Alamat JI.
PB. Sudirman, No.35 Pagah, Jemberlor, kecamatan Patrang Kabupaten Jember, Jawa Timur
68112. Subyek dari penelitian ini adalah dari pihak Bank Muamalat seperti pihak Kepala Devisi
Syariah beserta bagian marketing dari produk Syariah.

Sumber data yang digunakan terbagi menjadi dua. Pertama sumber data primer yaitu data-data

yang diperoleh langsung dari tempat penelitian baik dalam bentuk dokumen ataupun

dokumentasi yang dapat mendukung penelitian. Kedua data sekunder. Yaitu data yang
didapatkan dari buku, makalah, laporan penelitian ataupun yang lain yang berkaitan dengan

judul penelitian. (Naamy & Si, n.d.)

Teknik pengumpulan data pada penelitian menggunakan metode observasi yaitu
pengamatan dan melakukan pencatatan pada obyek penelitian, kedua metode interview atau
wawancara kepada subyek penelitian. Ketiga menggunakan metode dokumentasi yaitu data
yang diambil dari catatan atau berupa foto pendukung dalam proses penelitian. (Fiantika et al.,
2022)

Setelah data terkumpul dengan beberapa metode tersebut, maka dilakukan proses
Analisa data dengan tahapan:

1. Reduksi Data, yaitu proses dalam pengorganisasian, menggolongkan, menajamkan serta
membuang yang tidak perlu sehingga mendapatkan kesimpulan yang bisa ditarik dan
dilakukan verifikasi.

2. Penyajian Data, yaitu menyajikan data dalam bentuk naratif yang bisa dipahami.

3. Penarikan Kesimpulan, alur yang dilakukan untuk mecari pembenaran dan persetujuan
dalam proses penelitian. (A. F. Nasution, 2023)

Tahapan terakhir adalah dengan melakukan langkah kebasahan data. Metode yang
digunakan adalah dengan keajegan dan ketekunan pengamatan dalam proses penelitian. Hal
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dalam data penelitian yang relevan dengan penelitian hingga bisa dihasilkan kesimpulan dari
penelitian yang dilakukan. (Saleh, 2023)
Agar mendapatkan gambaran proses atau langkah dalam melakukan penelitian, peneliti

menyusun gambar diagram alir penelitian sebagai berikut:

Pengumpulan Data Riset
1. Melakukan wawancara dengan

Panyusunan Instrument Riset
Tahap Awal Penelitian 1. Koordinas! dengan pimpinan Bank pihak terkait tentang produk
1. Observasi lapangan dan Muamalat Cabang Jember "Multiguna IB Hijrah"
masalah 2. Koordinas! dengan pihak lain yang 2. Observasi langsung strategi
2 Menermukan topik masaiah S s St e L
data pendukung
Bentuk perograin Keabsahan Data Metode Analisa Data
pembiayaan dengan ketekunan atau keajegan 1. Reduksi Data
produk atau akad pengamatan 2. Penyajian Data
Murabahah
3. Penarikan Kesimpulan
Luaran Riset
Penyusunan Laporan Jurnal Nasional ber-ISBN Riset Selesal
Riset dan terkareditasi sinta
3/4
Gambar 01. Diagram Alir Penelitian
HASIL DAN PEMBAHASAN

Profil Bank Muamalat Jember

Bank Muamalat Indonesia merupakan Lembaga keuangan yang berbasis Syariah
pertama kali yang berdiri di Indonesia. Lahir pada tahun 1991 berdasarkan gagasan dari Majelis
Ulama Indonesia, Ikatan Cendekiawan Muslim Indonesia, para pengusaha muslim dan
tentunya juga berdasarkan dukungan dari pemerintah Indonesia. Dan mulai beroperasi pada
tanggal 2 Mei tahun 1992. (Muamalat, 2016)

Bank Muamalat cabang Jember terletak dipusat kota Jember dengan alamat lengkap di
J1. PB Sudirman No.46, Jemberlor, Patrang, Kabupaten Jember, Jawa Timur 68118, Indonesia.
Dinamika Implementasi Pemasaran Pembiayaan Multiguna IB Hijrah
Dimensi Segmentasi, Targeting dan Positioning.

Dalam melakukan proses pemasaran dari produk pembiayaan Mutiguna IB Hijrah
dilakukan beberapa langkah. Pertama menentukan segmentasi pasar, target pasar dan
menentuka posisi untuk membedakan posisi dengan bank lainnya. Berdasarkan hasil interview

yang dilakukan dengan ibu Alva Brilliana Rohimawati selaku Relationship Manager
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Funding&Hajj KC Jember bank Muamalat Jember.

Menjelaskan bahwa Teknik awal dalam menjalankan

Bank Muamalat

MULTIGUNA HLIRAH ™
) : .. SOLUSI CEPAT
pembiayaan Multiguna IB Hijrah dengan beberapa PENUHI SEMUA
KEINGINAN

strategi pemasaran dalam mengembangkan produk

tahap.
1) Tahap pertama dengan menentukan segmentasi B
dan target pasar serta melakukan positioning agar Rp 500 Juta

berbeda dengan Lembaga bank lainnya. Adapun = gioon

segmentasi pasar yang dilakukan oleh bank &
Muamalat Jember adalah nasabah dalam bentuk R ian
kelembagaan seperti Lembaga Pendidikan, rumah i ’ ‘

sakit dan perorangan seperti PNS/ASN ataupun g M

pihak swasta yang sudah bekerja sama payroll.

2) Target dari pembiayaan ini adalah renovasi rumah, pembangunan Lembaga Pendidikan,
rumah sakit dan lainnya.

3) Sedangkan positioning yag dilakukan oleh bank Muamalat Jember adalah menggunakan
jargon “Hijrah” dalam semua transaksi, termasuk untuk produk Multiguna IB Hijrah. Hijrah
maksudnya adalah meninggalkan kebiasaan yang tidak sesuai dengan aturan dan berusaha
untuk memberikan pembiayaan yang disesuaikan dengan kebutuhan nasabah.

Dimensi Marketing Mix (7P)

Setiap Lembaga keuangan baik yang Syariah atau konvensional memiliki cara untuk
meningkatkan pemasaran dari produk-produknya, baik produk tabungannya ataupun prodok
pembiayaan. Salah satu produk pembiayaan yang dimiliki oleh bank Muamalat adalah produk
pembiayaan Multiguna IB Hijrah, Produk pembiayaan yang diperuntukkan untuk kebutuhan
konsumtif atau produktif dengan menggunakan akad syariah seperti akad Murabahah dan
Akad Jjarah Multijasa dan sesuai dengan prinsip-prinsip Syariah.

Dalam mengembangkan produk pembiayaan Multiguna IB Hijrah bank Muamalat
Jember juga menggunakan metode Marketing Mix (7P) mulai dari pengembangan produk, price
(Margin), promotion, place atau tempat, people atau tenaga marketing, process pengajuan
pembiayaan dan physical Evidence.

Berdasarkan hasil interview dengan ibu Alva, menjelaskan bahwa ada beberapa hal
yang dilakukan oleh bank Muamalat Jember dalam menerapkan 7P, seperti:

1) Produk. Produk dari pembiayaan salah satunya adalah produk Multiguna IB Hijrah. Produk
pembiayaan yang bisa diperuntukkan untuk kebutuhan konsumi, produksi dan lainnya.
Dengan menggunakan akad Murabahah dan Jjarah Multijasa dengan menggunakan prinsip
Syariah. Pembiayaan ini diperuntukkan untuk kebutuhan konsumsi seperti renovasi rumah,
membangun Lembaga Pendidikan, rumah sakit bahkan bisa juga untuk biaya Pendidikan
atau studi lanjut.
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2) Price, atau margin dari akad ini berkisar 14,5% - 29,16%. Sedangkan untuk nasabah yang
sudah bekerjasama dengan bank Muamalat atau payroll marginnya lebih ringan.

3) Promotion, media promosi yang digunakan oleh pihak bank Muamalat jember lebih
mengutamakan menggunakan media sosial, Muamalat Din (M-Din) dan mengadakan event
pada instansi atau mitra yang sudah bekerjasama dengan bank Muamalat.

4) Place, tempat atau lokasi kantor dari bank Muamalat Jember sangatlah strategis. Terletak
dipusat kota, dan untuk menjangkau tempat atau daerah plososk, bank Muamalat
menggunakan mobil operasional yang disebut dengan Mobile Branch Bank Muamalat

5) People, untuk mengembangkan potensi dari pegawai pihak bank Muamalat selalu
mengadakan kegiatan pelatihan-pelatihan, seminar dan juga selalu melakukan evaluasi kerja
sebagai bentuk pengembangan potensi pegawai pada setiap akhir bulan

6) Proses, dalam mengajukan pembiayaan ini proses pengajuannya dilakukan secara hati-hati.
Mulai dengan proses BI-Checking, tim analisisi, pengumpulan berkas hingga pada proses
pencairan pembiayaan dilakukan secara sangat hati-hati sebagai bentuk tanggung jawab dari
pihak bank Muamalat

7) physical Evidence. Adalah proses dimana bank Muamalat selalu menjaga kualitas
pelayanan, kepatuhan dan juga kebersihan dari kantor. Bahkan di internal pihak bank
Muamalat juga ada Mystery Shopper sebagai tim yang selalu melakukan sidak pada setiap
kantor bank Muamalat.

Dimensi Pemasaran Digital dan Konvensional

Dalam meningkatkan strategi pemasaran

yang dilakukan tentunya didukung dengan W Bankhuamalal

. . . . . CICILAN BULANAN/TENOR
media. Bisa menggunakan media digital dan e I O R e i e
konvensional. Menurut ibu Alva menjelaskan [fso0o ja@soo ke awan - dase a6
. . Rp.10.000.000 | 850.000 |433.333 | 294.4a4 | 225.000 | 183333
bahwa media pemasaran yang dilakukan adalah ' mme e e smmssooo s
dengan media digital dan konvensional. Untuk  f300000 [25000 " 13000 ss3ss o500 55000
. . . Rp.40.000.000 | 3400000 | 1733333 | 1177.778 | 900.000 | 733333
medla dlgltal menggunakan Muamalat Dln (M' | Rp.50.000.000 | 4.250,000 2166667 11472232 | 1125000 | 916.667
Dln) lebih banyak difokuskan untuk promosi | Rp.60.000.000 | 5100000 | 2.600.000 1.766.667 ‘ 1.350.000 | 1.100.000
. | Rp.70.000.000 |5.950.000 | 3033333 | 2061111 | 1575000 | 1.283.333
tabungan atau foundlngz Sedangkan untuk Rp.80.000.000 | 6.800.000 | 3.466.667 | 2.355.556 | 1.800.000 | 1.466.667
produk pembiayaan Multiguna IB Hl]rah masih | Rp.90.000.000 |7.650.000 | 3.900.000 | 2.650.000 | 2025000 | 1.650.000
. . . . Rp.100.000.000 | 8.500.000 | 4.333.333 | 2944444 | 2.250000 | 1.833.333
belum blsa dlakses melalul M'Dln- Kedua | Rp.200.000.000 | 17.000.000 | 8.666.667 | 5.888.889 | 4.500.000 | 3.666.667
menggunakan media konvensional, yaitu media Rp.300.000.000 | 25,500,000 | 13.000.000 | 8.833.333 | 6,750.000 | 5,500,000
| Rp.400.000.000 |34.000000 |17.333.333 | 11.777.778 | 9.000000 | 7.333.333
bertemu langsung dengan plhak nasabah. Media | Rp.500,000.000 | 42.500.000 | 21.666.667 | 12.722.222 | 11.250.000 | 9.166.667

ini masih dianggap lebih efektih, karena dengan
bertemu langsung dengan pihak nasabah akan lebih memahami karakter dan gestur tubuh
nasabah, dan seandainya nasabah tidak bersedia dengan produk ini, maka bisa langsung
ditawarkan dengan produk yang lainnya.
Dimensi Hambatan dan Tantangan Strategi Pemasaran

Setiap produk pada setiap Lembaga keuangan memeliki kelebihan dan hambatannya,

194

Volume 6, Nomor 2, September 2026



P-ISSN: 2775-6920 E-ISSN: 2775-9504 ']"rﬂm"m aan Bis"iﬂs'am.
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam eht
Universitas Islam Jember

termasuk produk pembiayaan Multiguna pada bank Muamalat. Juga memiliki kelebihan dan

hambatan juga dalam memasarkan produk ini. Menurut ibu Alva menjelaskan bahwa setiap

produk pada bank Syariah pasti memiliki kelebihan atau keunggulan dan juga terdapat

hambatan atau kelemahan. Kelebihan dari produk Multiguna IB Hijrah ini antara lain:

1. Produk yang feksibel disesuaikan dengan kebutuhan nasabah dan produk yang sudah sesuai
dengan prinsip Syariah jadi bisa memberikan ketenangan bagi nasabah yang mengajukan
khususnya nasabah yang muslim

2. Jumlah angsuran yang tetap hingga masa angsuran selesai

3. Proses yang cepat dan mudah apalagi yang mengajukan adalah nasabah yang sudah
kerjasama atau yang sudah payroll dengan bank Muamalat

Sedangkan hambatan yang ada pada produk pembiayaan ini adalah:

1. Masih lebih mengutamakan nasabah yang sudah bekerja sama dengan bank Muamalat atau
yang menggunakan payroll dengan bank Muamalat

2. Semua biaya yang dikeluarkan untuk produk Multiguna IB Hijrah harus dibayar diawal,
buka dipotong dari jumlah pembiayaan yang diajukan, sehingga menjadi kendala bagi
nasabah yang tidak memiliki dana awal untuk proses pengajuan produk Multiguna IB
Hijrah.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan dijelaskan bahwa dalam melakukan

startegi pemasaran pada produk pembiayaan Multiguna IB Hijrah dilakukan dengan beberapa

metode strategi. Antara lain:

1) Metode dengan menentukan segmentasi pasar, target serta menyusun positioning produk

sehingga menjadi pembeda dengan produk pembiayaan pada bank lainnya. Segementasi
pasar yang dilakukan oleh bank difokuskan kepada pihak Lembaga Pendidikan, rumah
sakit, PNS/ASN dan juga pihak swasta yang sudah bekerja sama payroll dengan bank
Muamalat. Sedangkan target dari pembiayaan ini difokuskan kepada hal konsumtif untuk
beli barang, renovasi dan pembangunan Gedung seperti sekolah, rumah sakit dan lainnya.
Untuk positioning hal yang dilakukan oleh bank Muamalat dengan berpegang teguh pada
jargon “Hijrah” pada setiap produknya.

2) Metode dengan selalu memaksimalkan 7P yaitu pengembangan dari produk, price (Margin)

yang kompetitif, promotion yang maksimal, place atau tempat yang strategis, people atau
tenaga marketing yang unggul, process pengajuan pembiayaan yang mudah dan cepat serta

selalu memaksimalkan pelayanan dengan physical Evidence.

3) Memaksimalkan pemasaran dengan menggunakan media Digital dengan menggunakan

Muamalat Din (M-Din) dan media konvensional dengan memaksimalkan bertemu langsung

dengan pihak nasabah.
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SARAN
Saran lebih dikhususkan pada produk pembiayaan Multiguna IB Hijrah yaitu:
1) Produk pembiayaan Multiguna IB Hijrah dikembangkan lagi pemanfaatannya, jangan hanya
difokuskan kepada nasabah yang sudah bekerjasama atau payroll saja akan tetapi bisa
dikembangkan kepada pihak nasabah lainnya

2) Kedua upayan produk Multiguna IB Hijrah juga bisa diakses pada Muamalat Din sehungga
bisa memudahkan nasabah dalam mengakses produk tersebut.
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