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Abstrak

Permasalahan dasar terkait strategi pemasaran produk ini adalah bahwa jumlah atau minat
pelanggan di Bank Panin Dubai Syariah tidak stabil, bahkan sering mengalami penurunan setiap
bulan. Hal ini disebabkan oleh perbedaan pelanggan target setiap bank dalam hal pendapatan
pelanggan mereka. Muncul pertanyaan besar, yaitu mengapa bisa ada ketidakstabilan dalam
jumlah pelanggan antara pemasaran dan lamanya proses pemasaran atau promosi yang biasanya
dilakukan setiap bulan. Untuk mengatasi masalah yang muncul, perlu ada perubahan atau
evaluasi terhadap strategi pemasaran yang diterapkan saat memasarkan produk, di mana
penelitian ini menganalisis menggunakan strategi Marketing Mix. Pendekatan penelitian yang
digunakan adalah dengan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah
pelanggan Bank Panin Dubai Syariah KCU Bandung yang masih aktif menggunakan produk
pembiayaan multi-layanan (dana haji) dari tahun 2019-2021. Sampel dalam penelitian ini adalah
39 responden. Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang
didistribusikan secara offline atau langsung kepada pelanggan. Teknik analisis yang digunakan
dalam penelitian ini adalah uji kualitas data, uji analisis statistik deskriptif, uji asumsi klasik, uji
analisis regresi linear sederhana, dan pengujian hipotesis dengan perangkat lunak IBM SPSS
Statistics 25.0. Hasil uji yang telah dilakukan menunjukkan bahwa: pertama, variabel strategi
pemasaran memiliki pengaruh positif parsial terhadap peningkatan minat pelanggan dengan
nilai signifikansi sebesar 0,003 <0,05 dan nilai t hitung sebesar 3,137 lebih besar dari nilai t
tabel sebesar 2,026, sehingga 3,137 > 2,026. Dan yang kedua, berdasarkan hasil uji simultan,
variabel x berpengaruh signifikan terhadap variabel y, sebagaimana dibuktikan dengan tingkat
signifikansi sebesar 0,003 <0,05 dan dengan nilai F hitung sebesar 9,839 dan F tabel sebesar
4,11 yang berarti 9,839 > 4,11. Terakhir, variabel independen memengaruhi variabel dependen
sebesar 21,0%, dan sisanya 79% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.
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Abstract

The basic problem regarding this product marketing strategy is that the number or interest of
customers at Bank Panin Dubai Syariah is not stable and even more often experiences a decrease
In the number or interest of customers every month, and because the target customers of each

marketing bank are not the same as their customers' income. There the big question arises,

namely why there can be instability in the number of customers between marketing and the
length of the marketing or promotion process which is usually done monthly. To overcome

the problems that occur, there must be a change or evaluation of a marketing strategy that is
applied when marketing the product, which is where the researcher analyzes using the

Marketing Mix strategy. This study aims to determine and test whether there is an effect of
marketing strategy for multi-service financing products (hajj bailouts) on increasing customer
interest in Panin Dubai Syariah Bank KCU Bandung. The research approach used is using a

quantitative approach. The population in this study are customers of Bank Panin Dubai Syariah

KCU Bandung who are still actively using multi-service financing products (hajj bailouts) from

2019-2021. The sample in this study were 39 respondents. Data collection in this study used a

questionnaire that was distributed offline or directly to customers. The analytical techniques

used in this research are data quality test, descriptive statistical analysis test, classical assumption

test, simple linear regression analysis test and hypothesis testing with [BM SPSS Statistics 25.0

software tools. The results of the tests that have been carried out show that: first, the marketing
strategy variable has a partial positive effect on increasing customer interest with a significance

value of 0.003 <0.05 and the tcount value of 3.137 is greater than the ttable value of 2.026,

thus 3.137 > 2.026. And the second is based on the results of the simultaneous test, the variable

x has a significant effect on the variable y as evidenced by the obtained with a significance level
0f 0.003 <0.05 and with an Fcount value of 9.839 and Ftable of 4.11 which means 9.839> 4.11.

the last independent variable affects the dependent variable by 21.0% and the remaining 79%

Is influenced by other variables not examined.

Keywords: Marketing Strategy, Interests, Islamic Bank

A. Pendahuluan

Ibadah haji adalah rukun Islam yang kelima setelah syahadat, sholat, zakat dan
puasa yang wajib dilaksanakan oleh setiap orang Islam yang memenuhi syarat baik
secara finansial, fisik maupun mental, ibadah hajipun hanya diwajibkan untuk
dilakukan satu kali seumur hidup. Bank Panin Dubai Syariah adalah salah satu lembaga
perbankan terbesar syariah yang berpusat di Jakarta. Bank Panin Syariah merupakan
salah satu anak perusahaan Bank Panin, bank umum yang menjadi peringkat ke-enam
terbesar di Indonesia yang telah beroperasi selama lebih dari 4 dasawarsa.

Pemasaran merupakan bagian dari manajemen perusahaan dan juga menjadi faktor

yang sangat penting, karena pemasaran akan mempengaruhi secara langsung terhadap
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kelancaran maupun keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuannya. Strategi yang
tepat akan memudahkan konsumen dalam menerima produk yang ditawarkan.

Menurut Muhammad Nur Rianto (2017:11) pemasaran bank adalah sebuah proses
untuk mempertukarkan dan menciptakan sebuah produk atau jasa bank yang
ditunjukkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah dengan cara
memberikan kepuasan kepada nasabah. Dalam memasarkan produk talangan haji Bank
Panin Dubai Syariah KCU Bandung memerlukan strategi pemasaran yang tepat guna
meyakinkan nasabah untuk melakukan pembiayaan. Bank harus memfokuskan
pemasaran di wilayah-wilayah dengan segmen pasar yang telah ditetapkan melalui
acuan pemasaran.

Produk talangan haji merupakan salah satu produk pembiayaan perbankan syariah
yang diperuntukkan untuk memberi kemudahan kepada umat Islam dalam
menunaikan ibadah haji. Produk ini terbuka untuk semua kalangan, disamping itu
produk ini juga diberikan bukan saja untuk membantu pembiayaan haji, tetapi juga
umrah sehingga ada talangan haji dan dana talangan umrah. Sasaran produk ini adalah
nasabah perorangan dengan berbagai macam profesi. Pihak bank bekerja sama dengan
pihak lain seperti Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH), komunitas pengajian,
tokoh-tokoh agama dan sebagainya (Sopa dan Siti, 2018).

Pembiayaan talangan haji Bank Panin Dubai Syariah merupakan pinjaman dana
talangan dari Bank Panin Dubai Syariah untuk memenuhi kebutuhan anggota khusus
tabungan haji secara mendadak, guna menutupi kekurangan dana dalam memperoleh
kursi/seat haji pada saat pelunasan BPIH. Pembiayaan talangan haji disalurkan juga
oleh koperasi yang telah bekerja sama dengan bank, akan tetapi cara bertransaksinya
berbeda-beda. Yang jelas pihak bank telah bekerja sama dengan koperasi tersebut telah
online dengan SISKOHAT, karena hal itu merupakan syarat sebuah lembaga keuangan
yang dapat menerima pembayaran ONH (Ongkos Naik Haji).

Berdasarkan pengalaman program magang yang telah peneliti lakukan pada Bulan
Agustus dan September di Bank Panin Dubai Syariah, peneliti menemukan ada kendala
atau masalah yang ada di beberapa produk perbankan di Bank Panin Dubai Syariah,
produk yang bermasalah tersebut antara lain produk deposito dan produk pembiayaan
multijasa (talangan haji) namun karena produk tersebut merupakan suatu produk
unggulan Bank Panin maka produk ini termasuk produk prioritas dan selalu
didahulukan oleh Bank Panin Dubai Syariah KCU Bandung.

Kendala yang menimpa Produk Prohajj ini tidak lain adalah minat nasabah yang
jumlahnya naik turun setiap bulannya, terkadang target nasabah tidak tercapai namun
juga terkadang target nasabah membludak melebihi jumlah target yang telah
ditentukan dan antar marketingpun memiliki target nasabah yang jauh berbeda, ada

yang tidak pernah mencapai target terus menerus, ada yang selalu mendapatkan
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reward karena selalu mencapai target bahkan melebihi target minat nasabah yang telah

ditentukan.

B. Metode

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah penelitian kuantitatif
dengan metode penelitian survei dan metode deskriptif verifikatif. Penelitian survei
merupakan salah satu dari pendekatan penelitian kuantitatif dengan menggunakan
pertanyaan terstruktur atau sistematis yang sama keada banyak orang. Kemudian
seluruh jawaban yang diperoleh peneliti dicatat, diolah dan dianalisis. Sedangkan
metode penelitian deskriptif verifikatif adalah sebuah metode yang dilakukan terhadap
populasi atau sampel tertentu dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah
ditetapkan. Sugiyono (2019) berpendapat bahwa metode verifikatif adalah sebuah
metode penelitian yang dilakukan melalui pembuktian untuk menguji hipotesis hasil
penelitian deskriptif dengan perhitungan statistik sehingga didapat hasil pembuktian
yang menunjukkan hipotesis ditolak atau diterima.

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner dengan
model Skala Likert, wawancara dan dokumentasi. Sumber data pada penelitian ini
yaitu data primer yang diperoleh langsung dari lokasi penelitian yaitu narasumber dari
Panin Dubai Syariah Bank KCU Bandung yang telah diidentifikasi sebagai objek
penelitian oleh peneliti. Sementara data sekundernya diambil dari arsip dalam bentuk
bukti, catatan atau laporan sejarah.

Teknik analisis data yang digunakan oleh peneliti adalah metode analisis statistik
dengan menggunakan software IBM SPSS Statistics 25.0. dengan beberapa metode
analisis data, diantaranya yaitu: uji kualitas data (uji validitas dan uji reabilitas), analisis
statistik deskriptif, uji asumsi klasik (uji normalitas data, uji linieritas dan uji
heteroskesdastisitas), analisis regresi linier sederhana dan uji hipotesis (uji parsial/t dan

koefisien determinasi/R2)

C. Hasil Penelitian dan Pembahasan
Bank Panin Dubai Syariah KCU Bandung

PT Bank Panin Dubai Syariah Tbk (“Panin Dubai Syariah Bank”) bertempat di
Jakarta memiliki kantor pusat di Gedung Panin Life Center, J1. Letjend S. Parman, Kav.

91, Jakarta Barat. Sementara itu Bank Panin Dubai Syariah KCU Bandung terletak di
J1. Asia Afrika No. 166-170 Bandung.

Responden

Pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik simple

random sampling, dimana pengambilan data dilakukan secara acak tanpa
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memperhatikan strata yang ada dalam populasi tersebut. Pengumpulan data kuesioner
ini disebarkan kepada nasabah Bank Panin Dubai Syariah KCU Bandung yang
menggunakan produk dana talangan haji dengan sampel sebanyak 39 responden.
1. Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas Data

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas Data Kelmogorov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize

d Residual

N 39

Normal Parameters™® Mean 0000000

Std. Deviation 223316043

Most Extreme Differences Absolute 084
Positive 074

Negative -.084

Test Statistic 084

Asymp. Sig. (2-tailed) 200°4

Sumber: Data Primer diolah, 2021

Berdasarkan tabel 1 dapat diketahui nilai Asymp.sig (2-tailed) diperoleh angka
sebesar 0,200 artinya nilai lebih besar dibandingkan dengan 0,05 (menggunakan taraf

signifikan atau =) maka disimpulkan bahwa nilai residual berdistribusi normal.

Gambar 1. Kurva Probability Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residust
Depandent Varkable Jumian Nasabah

Expected Cum Prob

Obsarvea Cum Prob
Sumber: Data Primer diolah, 2021
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Berdasarkan gambar 1 menunjukkan bahwa data berdistribusi dengan titik-titik
data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka
variabel strategi pemasaran terhadap minat nasabah dinyatakan model regresi

berdistribusi normal.

Uji Linieritas

Tabel 2. Hasil Uji Linieritas

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares daf Square F Sig.
Jumlah Nasabah * | Between (Combmed) 178,874 12 14,906 6,351 |,000
Strategl Pemasaran | Groups . .
Limearity 50.391 1 50,391 21.470 | .000
Deviation from 128,182 11 11,680 4,977 | .,000
Linearity
Within Groups 01,024 20 2,347
N A
Total 239.897 38

Sumber: Data Primer diolah, 2021

Berdasarkan tabel 2, maka dapat dilihat angka yang diperoleh yaitu angka
signifikansi 0,00 yang artinya nilai tersebut kurang dari 0,05, karena Sig. > 0,05 maka
dapat dinyatakan bahwa antara variabelstrategi pemasaran terhadap variabel minat

nasabah terdapat hubungan yang linier.

Uji Heteroskedastisitas
Gambar 2. Grafik Scatterplot

Scatterplot
Dependent Variable: Jumlah Nasabah
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Sumber: Data Primer diolah, 2021
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Berdasarkan gambar 2, terlihat sebaran data ada disekitar titik nol, serta tidak
tampak adanyasuatu pola tertentu pada sebaran data tersebut. Maka dapat disimpulkan
bahwa tidak terjadi masalah heteroskesdastisitas. Selanjutnya untuk memperkuat hasil

uji heteroskesdastisitas, digunakanlah uji glejser.

Tabel 3. Hasil Uji Glejser

CoefTicients"
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 3419 2.095 1,632 11
Strategi -.054 071 -124 -,759 453
Pemasaran

Sumber : Data Primer yang diolah, 2021

Berdasarkan tabel 3, terlihat bahwa nilai signifikansinya sebesar 0,453. Karena
0,453 > 0,05 makadapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah heteoskesdastisitas.

Analisis Regresi Linier Sederhana

Tabel 4. Hasil Uji Regresi Linier Sederahana

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
(Constant) 18,136 3,816 4753 ,000
1 , -
StrategiPemasaran |.403 129 A58 3.137 .003

Berdasarkan perhitungan t hitung dari perhitungan untuk variabel strategi
pemasaran (t0) sebesar 3,137 > t tabel sebesar 2,037, maka HO ditolak dan Ha diterima,

yang artinya koefisien regresi signifikan.
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2. Uji Hipotesis
Uji Parsial (t)

Tabel 5.11asil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients”
Unstandardized [Standardized
Model Coefficients Coefficients |t Sig
B Std. Crror Beta
(Constant) 18.136 3.816 4,753 .000
1
StrategiPemasaran  |.403 129 A58 3,137 .003

Berdasarkan tabel 4, maka variabel strategi pemasaran (X) nilai thitung (3,137) > nilai

ttabel (2,037)yang berarti bahwa strategi pemasaran berpengaruh positif terhadap

minat nasabah dengan tingkat signifikasi 0,003 < 0,05. Maka dengan demikian dapat

dinyatakan bahwa HO ditolak dan Ha diterima, yang berarti bahwa variabel strategi

pemasaran (X) secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadappeningkatan minat
nasabah di Bank Panin Dubai Syariah KCU Bandung.

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Tabel 6. Hasil Uji Koelisien Delerminasi (R?)

Model Summary”

Maodel R

R Square

Adjusted R Square

Std. Error of the

Estimate

A58

210

,189

a. Predictors: (Constant), StrategiPemasaran
b. Dependent Variable: JumlahNasabah

2,263

Berdasarkan tabel 6, nilai R Square sebesar 0,210, angka tersebut sebagai koefisien

determinasi atausama dengan 21,0%. Angka tersebut berarti menyatakan bahwa strategi

pemasaran berpengaruh terhadap peningkatan minat nasabah, sedangkan sisanya

sebesar 79,0% dipengaruhi oleh faktor penyebab yang lainnya di luar model regresi.

Besarnya pengaruh faktor lain tersebut sebagai error (e). Pada perhitunganNilai Standar

Error of the Estimite (SEE) sebesar 2,263 < nilai standar deviasi untuk variabel
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dependen 2,513. Ini artinya strategi pemasaran (variabel independen) sudah layak

dijadikan predictor untuk variabel minat nasabah (variabel dependen).

3. Pengaruh Variabel X Terhadap Variabel Y

Berdasarkan hasil analisis data yang telah digunakan menggunakan software IBM
SPSS 25.0, yangdimana mendukung hasil hipotesis kedua dimana H1 diterima, artinya
variabel X (strategi pemasaran) berpengaruh terhadap variabel Y (peningkatan minat
nasabah). Hal ini dibuktikan dengan nilai dari hasil uji t yang menunjukkan regresi
tingkat signifikan < 0,05, dapat diketahui bahwa nilai sig diperoleh0,003 yang artinya
nilai ini < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa HO ditolak dan H1 diterima.

Selain itu jika nilai ttabel dengan signifikan 5% : 2 = 2,5% dengan nilai degree of
freedom (df = n-k) atau 39-2 = 37. Dengan uji 2 sisi ini diperoleh nilai ttabel sebesar
2,037, sedangkan hasil dari tabeluji t diperoleh hasil thitung sebesar 3,137. Maka dari
itu hasil yang diperoleh dari data tersebut adalah variabel strategi pemasaran thitung >
ttabel atau 3,137 > 2,037. Dengan demikian dapat disimpulkan untuk uji parsial (t) HO
ditolak dan H1 diterima, jadi secara ilmu statistik, 2 uji hipotesis tersebut memiliki
ketentuan bahwa jika H1 diterima maka artinya terdapat pengaruh yang signifikan

antara strategi pemasaran terhadap minat nasabah.

D. Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah diuraikan sebelumnya, maka dapat
ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: Berdasarkan uji regresi linier sederhana,
variabel X dan variabel Y memiliki koefisien regresi yang signifikan dan variabel X
berpengaruh positif secara parsial terhadap peningkatan minat nasabah di Bank Panin
Dubai Syariah KCU Bandung. Berdasarkan uji koefisien determinasi (R2), Adjusted R
Square berpengaruh sebesar 21,0% terhadap variabel dependen dan sisanya 79,0%
dipengaruhi oleh faktor lain. Namun faktor lain tersebut dapat dihitung dengan
ketentuan jika nilai SEE < nilai standar deviasi maka predictor yang digunakan sudah
layak, setelah dihitung diperoleh hasil 2,263 dimana < 2,513 artinya variabel strategi
pemasaran sudah layak dijadikan predictor untuk variabel minat nasabah.

Bagi Bank Panin Dubai Syariah disarankan untuk menggunakan strategi pemasaran
di bagian promosi untuk lebih ditingkatkan kembali karena berdasarkan hasil jawaban
dari kuesioner yang disebar kepada nasabah, sebagian dari nasabah kurang mengenal
produk dari bank panin melalui media koran, televisi dan sosial media, hanya
mengetahui dari pihak KBIH dan/atau rekan yang menggunakan produk haji di Bank
Panin. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk menggunakan sampel yang lebih

besar sehingga hasil yang akan dihasilkan lebih meyakinkan dan dapat menambah
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variabel-variabel yang belum digunakan dalam penelitian ini terutama yang berkaitan

dengan kemajuan teknologi dan informasi.
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