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(Supervisor: M. Romli Muar S.Ag, M.HI)

ThisstudyaimstoanalyzethemarketingstrategyimplementedbySinarSuksesBersamaAnnur

II Bululawang Micro Waqf Bank in increasing customer interest in waqf bank products and

services. The research method used is qualitative descriptive with a case study approach. Data

were collected through interviews, observations, and documentation. The results of the study

indicate that the marketing strategies used include a personal approach, community-based

education in Islamic boarding schools, business mentoring programs, and utilization of religious

values. Factors that influence customer interest include trust, understanding of the concept of

waqf banks, service quality, and social environmental support. These findings indicate that a

marketing strategy integrated with sharia values and a community approach has a significant

impact on increasing customer participation. This study provides theoretical contributions to

the development of sharia marketing strategies and practical benefits for Islamic boarding

school- based microfinance institutions.

Keywords:MarketingStrategy,WaqfBank,CustomerInterest,IslamicBanking,IslamicMicro
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PenelitianinibertujuanuntukmenganalisisstrategipemasaranyangditerapkanolehBankWaqaf

MikroSinarSuksesBersamaAnnurIIBululawangdalammeningkatkanminatnasabahterhadap

produk dan layanan bank waqaf. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif

dengan pendekatan studi kasus. Data dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan

dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan

mencakuppendekatanpersonal,edukasiberbasiskomunitaspesantren,programpendampingan

usaha, dan pemanfaatan nilai-nilai religiusitas. Faktor-faktor yang memengaruhi minat nasabah

meliputi kepercayaan, pemahaman terhadap konsep bank waqaf, kualitas pelayanan, serta

dukungan lingkungan sosial. Temuan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang

terintegrasi dengan nilai syariah dan pendekatan komunitas memiliki dampak signifikan dalam

meningkatkan partisipasi nasabah. Penelitian ini memberikan kontribusi teoritis dalam

pengembangan strategi pemasaran syariah dan manfaat praktis bagi lembaga keuangan mikro

berbasis pesantren.

KataKunci:StrategiPemasaran,Bankwaqaf,Minatnasabah,Perbankansyariah,Mikrosyariah
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BABI

PENDAHULUAN

1.1. LATARBELAKANG

Secara teoris, bank konvensional dan syariah mungkin memiliki pendekatan

pemasaran yang berbeda, tetapi keduanya memiliki tujuan yang sama: meningkatkan

jumlah pelanggan. Strategi pemasaran yang efektif dapat menunjukkan kemajuan atau

kemunduran bisnis, karena dapat memengaruhi minat pelanggan, meningkatkan jumlah

pelangganyangmenggunakanbarangdanjasaperusahaan,ataumeningkatkanvolume

penjualan. Dengandemikian, pemasaranyangefektif secarasignifikanberdampakpada

pendapatan perusahaan. Bisnis Indonesia melihat peningkatan persaingan sebagai

akibat dari dunia pemasaran yang berkembang. Akibatnya, bisnis tersebut semakin

berusaha untuk memperkuat strategi pemasaran mereka. Perusahaan harus memiliki

kemampuan untuk menguasai pasar melalui produk yang telah mereka produksi jika

merekainginbertahandalamlingkunganbisnisyangpersainganterusmeningkat.Karjuni, A.,

& S Mulasih ( 2021).

KepalaDepartemenPengawasPerbankanSyariahOJKAhmadSoekroTratmono

menyatakan bahwa meskipun namanya "bank wakaf", lembaga keuangan ini tidak

menjalankanfungsiwakafkarenaBWMmerupakanlembaganonBank.Bankwakafmikro

diberi nama karena bisnisnya berlokasi di sekitar pesantren. Namun, berfungsi sebagai

lembaga keuangan mikro syariah untuk membantu mengatasi kemiskinan di Indonesia,

bekerja sama dengan institusi atau lembaga berbasis pesantren. Pemerintah berharap

agar inti dari dana yang disebar ke masyarakat tetap terjaga tanpa mengurangi

manfaatnya, jadi istilah "BWM" dipilih dan operasi BWM ini dilakukan di pesantren.

Sulistiani, S. L., Yunus, M., & Bayuni, E. M. ( 2019 ).
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Salah satu organisasi keuangan syariah, Bank Wakaf, berusaha untuk

meningkatkan kesejahteraan sosial melalui pengelolaan dana wakaf dengan baik.

SebagaibagiandarijaringanBankWakafdiIndonesia, BankWakafAnnur 2Bululawang

menghadapitantanganbesaruntukmeningkatkanminatpelanggandalammenggunakan

barang dan jasa mereka. Meningkatkan minat pelanggan ini sangat penting untuk

mencapai misi sosial dan ekonomi Bank Wakaf secara optimal. Salah satu cara utama

untuk mengatasi masalah ini adalah dengan menggunakan strategi pemasaran yang

efektif. Kotler dan Keller (2016) menjelaskan bahwa untuk memenuhi kebutuhan pasar

dan menumbuhkan loyalitas konsumen, strategi pemasaran harus terintegrasi dengan

pendekatan produk, harga, tempat, dan promosi (4P). Strategi ini harus diterapkan pada

institusi keuangan syariah seperti Bank Wakaf sesuai dengan prinsip-prinsip syariah

seperti keadilan, keberlanjutan, dan keberkahan. (Sholihin et al., 2020).

Pada dasarnya, perbankan syariah di Indonesia berkembang dengan sangat

cepat. Saat ini, banyak bank Syariah muncul di luar bank konvensional yang dulunya

mendominasi setiap daerah. Di Indonesia, bank Syariah muncul karena keinginan

masyarakat untuk melakukan transaksi ekonomi dan perbankan yang sesuai dengan

prinsip Syariah. Salah satunya adalah Bank Wakaf Mikro (BWM), yang merupakan

lembaga keuangan mikro yang berbasis prinsip Syariah (LKMS). Didirikan oleh Otoritas

Jasa Keuangan (OJK), badan hukum koperasi, Bank Wakaf Mikro (BWM) berusaha

menawarkan solusi bagi masyarakat menengah ke bawah yang membutuhkan bantuan.

Selainitu,BankWakafMikrolahirditengah-tengahmasyarakatsupayadapatmembantu

masyarakat menengah ke bawah dengan memberikan pinjaman atau pembiayaan yang

cepat dan mudah. Yuliani, Irma (2022).

Studi sebelumnya menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang berbeda tidak

selaluefektifuntukperusahaankeuangansyariah.Menurutpenelitianyangdilakukanoleh

Rahmanetal.(2021),promosiyangdidasarkanpadanilai-nilaiIslami,sepertiedukasidan
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transparansi, meningkatkan kepercayaan pelanggan terhadap perusahaan keuangan

syariah. Sebaliknya, penelitian yang dilakukan oleh Hasanah dan Nugraha (2019)

menunjukkan bahwa promosi digital tidak selalu menghasilkan peningkatan minat

pelanggan yang signifikan di beberapa daerah, terutama di daerah dengan akses

teknologi yang terbatas.

Sebuah penelitian yang dilakukan oleh Yusuf et al. (2022) menemukan bahwa

strategi pemasaran berbasis relasi personal, seperti pendidikan wakaf, meningkatkan

minat konsumen secarasignifikan. Namun,Akbar dan Hidayati (2020) menemukanhasil

yang berbeda.Merekamengatakanbahwa promosiberbasiskomunitastidak selalu efektif

jika tidak disertai dengan produk baru yang sesuai dengan tuntutan masyarakat.

Dengan adanya bank waqaf mikro di wilayah bululawang, yang merupakan

wilayahpesantrendansangatIslamikarenabanyaknyapondokpesantren,salahsatunya dari

cabang annur.Akibatnya, keberadaan Bank Wakaf Mikro di Annur II Bululawang sangat

membantu masyarakat yang mayoritas muslim dengan memberikan pinjaman modal

untuk mengembangkan usaha mereka tanpa riba. Meskipun informasi tentang Bank

Wakaf Mikro di Bululawang masih relatif sedikit, namun pertumbuhannya telah

meningkat. Karjuni, A., & Mulasih, S,(2021).

Kondisi ini melatarbelakangi lahirnya Bank Wakaf Mikro (BWM) sebagai inovasi

keuangan berbasis Syariah yang berfokus pada pemberdayaan ekonomi umat. BWM

mengusung prinsip syariah, tanpa bunga, tanpa agunan, serta mengedepankan

pembinaan melalui pendekatan edukatif. Program ini digagas oleh Otoritas Jasa

Keuangan(OJK)danmulaiberkembangsejaktahun2017denganmengandalkanjejaring

pesantren sebagai pusat pemberdayaan.

BankWakafMikrotidakhanyaberfungsisebagailembagapembiayaan,tetapijuga

sebagai sarana edukasi, pembinaan usaha, dan pemberdayaan umat melalui skema

pembiayaan tanpa agunan dan tanpa bunga. Meski demikian, dalam implementasinya,
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banyak BWM menghadapi tantangan serius dalam hal minat masyarakat menjadi

nasabah, terutama disebabkan oleh rendahnya literasi keuangan syariah,

ketidakpercayaanterhadap lembagakeuangan, hingga ketidaktahuanatassistem wakaf

dan akad-akad syariah.

Salah satu unit BWM yang menarik untuk diteliti adalah Bank Wakaf Mikro Sinar

Sukses Bersama yang beroperasi di bawah naungan Pesantren Annur II Bululawang,

Kabupaten Malang. Lembaga ini menonjol karena memiliki pendekatan khas dalam

pemasaran: yaitu menggunakan model edukasi keagamaan melalui halaqah mingguan,

pendekatanpersonalberbasistokohagama,sertapenanamannilaispiritualdalamsetiap

transaksi. Strategiiniberbedadenganlembagakeuangankonvensionalyangcenderung

fokus pada media digital atau promosi berbasis profit.

Menariknya, BWM Sinar Sukses Bersama telah berhasil menjaring puluhan

kelompokusahamikrodarikalangansantri,alumnipesantren,hinggamasyarakatumum di

sekitar wilayah pesantren. Namun demikian, jumlah nasabahnya belum mencapai

potensi maksimal jika dibandingkan dengan populasi masyarakat sekitar. Hal ini

menunjukkan adanya kesenjangan antara potensi pasar dengan capaian aktual, yang

dapat menjadi indikator bahwa strategi pemasaran masih memerlukan penguatan,

penyesuaian, atau inovasi.

Penelitianinipentingkarenaakanmengkajisecaramendalambagaimanastrategi

pemasaran dijalankan oleh BWM dalam konteks religius dan komunal, serta bagaimana

pendekatan tersebut mempengaruhi keputusan, persepsi, dan loyalitas nasabah. Di

samping itu,studi iniakan memberikan kontribusiakademik padapengembangan model

pemasaransyariahyangberbasiskomunitaspesantren,sebuahpendekatanyangbelum

banyak disentuh dalam literatur akademik saat ini.

Selain itu, BWM Sinar Sukses Bersama dipilih karena memiliki posisi strategis

sebagairolemodeldariintegrasiwakaf,pesantren,dankeuanganmikro.Komunitas
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pesantren yang kuat dan loyal menjadikan lokasi ini sebagai objek penelitian ideal untuk

menganalisis strategi pemasaran berbasis nilai syariah. Lebih jauh, keberadaan

pesantren yang sudah mapan secara kelembagaan memungkinkan penerapan strategi

yangberbedadaripendekatanmainstreamyangbiasadigunakanolehperbankansyariah

komersial.

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya akan menghasilkan strategi

pemasaran BWM di kalangan pesatren, tetapi juga akan memperluas cakrawala berpikir

dalam bidang pemasaran syariah, keuangan mikro, dan integrasi sosial keagamaan

dalam ekonomi Islam. Inilah yang menjadikan penelitian ini relevan, aktual, danmemiliki

urgensi ilmiah serta praktis.

Dariuraiandiatas,penulistertarikuntukmenelitipermasalahandanmenuangkan

kedalam bentuk skirpsi deangan tema.

“STRATEGI PEMASARAN BANK WAQAF UNTUK MENINGKATKAN MINAT NASABAH

TERHADAP BANK WAQAF ANNUR II BULULAWANG”

1.2. PerumusanMasalah

1. Faktorapasajayangmempengaruhiminatnasabahterhadapbankwaqafmikro( BMW

) Annur II Bululawang?

2. BagaimanastrategipemasaranyangditerapkandalammeningkatkandayaTarik

minat dan kepercayaan masyarakat terhadap bank waqaf?

1.3. TujuanPenelitian

1. Untukmengetahuifaktorapasajayangmempengaruhiminatnasabahterhadap

bank waqaf ( BMW ) Annur II Bululawang

2. Untukmengetahuistrategipemasaranyangditerapkandalammeningkatkandaya

Tarik minat dan kepercayaan masyarakat terhadap bank waqaf
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1.4. KontribusiPenelitian

Dari judul atas yang di paparkan oleh peneliti. Di harapkan peneliti dapat

mengispirasidanmamfaatbagisecarateorismaupundengansecarapraktis,dan keungulan

penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. SecaraTeoris

Metode pemasaran yang efektif dapat berkontribusi pada model pendekatan

syariahyangdidasarkanpadareligiusitas.Halinisesuaidenganhasilpenelitianyang

menunjukkan bahwa religiusitas memengaruhi perilaku pelanggan, terutama ketika

mereka memilih layanan perbankan syariah (Souiden & Rani, 2015; Triana et al.,

2016). Studi ini juga meningkatkan pemahaman kita tentang bagaimana komponen

pemasaran seperti produk, promosi, dan lokasi berdampak pada daya tarik

konsumen.

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan pengetahuan tentang

strategi pemasaran bank waqaf yang dapat menarik minat nasabah. Selain itu,

diharapkanpenelitianiniakanberfungsisebagaisaranauntukmengembangkanteori

pemasaran dalam konteks perbankan syariah.

2. SecaraPraktis

Penelitian ini dapat digunakan oleh Bank Waqaf Annur 2 Bululawang untuk

membuat strategi pemasaran yang lebih kreatif dan sesuai dengan kebutuhan

masyarakat.Studisebelumnyamenunjukkanbahwapromosiyangefektif,diversifikasi

produk syariah, dan penempatan layanan di lokasi strategis secara signifikan

meningkatkan jumlah pelanggan bank syariah. (Kartika et al., 2023).

a. BagiInstansi

PenelitianinidapatdigunakanolehBankWaqafAnnur2Bululawanguntuk

membuatstrategipemasaranyanglebihkreatifdansesuaidengankebutuhan
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masyarakat. Studi sebelumnya menunjukkan bahwa promosi yang efektif,

diversifikasi produk syariah, dan penempatan layanan di lokasi strategis secara

signifikan meningkatkan jumlah pelanggan bank syariah. (Kartika et al., 2023).

b. BagiPembaca

Diharapkan mendapatkan wawasan mengenai bagaimana strategi

pemasaran diterapkan dalam konteks bank waqaf, termasuk pengaruh elemen

pemasaran seperti produk, promosi, lokasi, dan keagamaan terhadap keputusan

nasabah.Penelitianinimengacupadastudi-studisebelumnyayangmenunjukkan

bahwa promosi efektif dan produk berbasis

syariah mampu meningkatkan minat nasabah secara signifikan (Kartika et al.,

2023; Damayanti, 2017)

c. BagiPenulis

Sebagai cara untuk memperluas pengetahuan tentang subjek penelitian.

Pengalaman langsung diberikan dalam penelitian ini untuk menganalisis

tantangandanpeluangyangdihadapiolehbanksyariah,terutamaterkaitdengan

peningkatan jumlah nasabah.

Dengan manfaat ini, penelitian dapat menjadi landasan penting bagi

peneliti untuk melanjutkan studi lebih lanjut, baik dalam bentuk pengembangan

model pemasaran syariah maupun implementasi kebijakan berbasis data. Selain

itu, hasil penelitian dapat dipublikasikan untuk memperkaya literatur dan

mempengaruhi pengambilan keputusan di sektor ini.

1.5. SistematikaPembahasan

Dalampenenelitiandiperlukansistematispembahsansupayalebihmenghasilkan

sistematikapenulisyangtersusunlebihbaikdantidakmelencengdariintipembahasan
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yang akan diteliti oleh peneliti. Oleh karena itu peneliti menyusun sistematika skripsi ini

sebagai berikut :

BABI Pendahuluan

Babpertamayangberisilatarbelakang,Batasanmasalah,Perumusanmasalah,

Tujuan penelitian, Kontribusi penelitian dan Sistematis penelitian.

BABIIKajianPustaka

Yang kedua kajian pustaka yang membahas tentang strategi pemasaran, Faktor

yang mempengaruhi minat nasabah, tentang bank waqaf, produk bak waqaf mikro dan

kerangka berfikir.

BABIIIMetodePenelitian

Yangketigaberisijenispenelitian, sumber data,teknikpengumpulandata,teknik

analisis data, pengecekan keabsahan data

BABIVHasilPenelitian

Yangkeempatyangmenjelaskansejarahdanprofilbankwaqaf,visidanmisibank

waqaf,hasilpenelitianstrategipemasarandanfaktoryangmempengaruhiminatnasabah

terhadap bank waqaf mikro sinar sukses bersamaAnnur II bululawang.

BABVPenutupYangMeliputiKesimpulanDanSaran


