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Abstrak  
 
Tujuan: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran produk 
tabungan haji yang diterapkan oleh BPRS Bhakti Sumekar Cabang Lenteng dengan 
menggunakan pendekatan SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). 
Metodologi/Pendekatan: Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif 
dengan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara mendalam, dan 
dokumentasi. 
Hasil: Hasil penelitian menunjukkan bahwa kekuatan utama BPRS terletak pada 
pelayanan yang baik, bebas biaya pembukaan rekening, serta adanya fitur 
tabungan fleksibel dan asuransi jiwa gratis. Kelemahan yang ditemukan mencakup 
kurangnya kegiatan promosi dan keterbatasan sumber daya manusia. Peluang 
yang dapat dimanfaatkan berasal dari mayoritas penduduk beragama Islam dan 
meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap ibadah haji. Sementara itu, 
ancaman muncul dari kompetitor dengan produk serupa dan lokasi geografis yang 
lebih strategis. 
Implikasi Praktis: Temuan ini dapat dijadikan acuan dalam merumuskan strategi 
pemasaran yang lebih efektif untuk meningkatkan minat masyarakat terhadap 
tabungan haji di lembaga keuangan syariah. 
Kebaruan: Penelitian ini memberikan kontribusi dengan menganalisis strategi 
pemasaran produk tabungan haji berbasis SWOT pada konteks BPRS lokal, yang 
masih jarang dijadikan fokus kajian sebelumnya. 
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Pendahuluan 
 
Perkembangan suatu negara umumnya diiringi oleh kemajuan sektor ekonomi, 
termasuk di dalamnya sistem keuangan (Santoso.,dkk 2020). Dalam konteks 
Indonesia, perkembangan ekonomi syariah turut mendorong pertumbuhan 
lembaga keuangan yang berlandaskan prinsip-prinsip Islam (Ihsan dkk., 2025), 
salah satunya adalah perbankan syariah. Menurut Undang-Undang No. 21 Tahun 
2008 Pasal 1 Ayat 1 tentang Perbankan Syariah, disebutkan bahwa perbankan 
syariah adalah segala hal yang menyangkut bank syariah dan unit usaha syariah, 
mencakup kelembagaan, kegiatan usaha, serta proses operasionalnya yang 
berlandaskan prinsip syariah. Bank syariah berperan sebagai lembaga 
intermediasi keuangan (financial intermediary) (Kristianti, 2020), yakni 
menghimpun dana dari masyarakat yang mengalami surplus dana dan 
menyalurkannya kembali kepada masyarakat yang membutuhkan (Muhammad, 
2005). 
 
Seiring meningkatnya kompetisi antarbank, diperlukan strategi pemasaran yang 
efektif agar produk perbankan mampu menarik minat masyarakat (Damayanti 
dkk., 2025). Di tengah dinamika pasar yang terus berubah, strategi menjadi 
kunci utama untuk menetapkan kerangka kerja bisnis dan mengoordinasikan 
aktivitas perusahaan agar tetap kompetitif. Keberhasilan suatu produk tidak 
hanya ditentukan oleh inovasi, tetapi juga oleh ketepatan strategi dalam 
menjangkau target nasabah (Lasmi dkk., 2025). Salah satu produk unggulan yang 
ditawarkan oleh bank syariah adalah Tabungan Haji (Fathurrahman dkk., 2024), 
sebuah layanan simpanan yang ditujukan bagi umat Islam untuk mempersiapkan 
keberangkatan ibadah haji (Galih, 2022), yang merupakan rukun Islam kelima. 
 
Menunaikan ibadah haji adalah bentuk ibadah tahunan yang wajib dilaksanakan 
sekali seumur hidup bagi umat Islam yang mampu secara finansial, fisik, dan 
keilmuan (Ananda dkk., 2024). Peluang ini dimanfaatkan oleh sejumlah lembaga 
keuangan syariah, seperti Bank Muamalat, Bank BNI Syariah, BRI Syariah, dan 
Bank Syariah Mandiri, yang telah mengeluarkan produk tabungan haji. Namun, 
di tengah banyaknya produk sejenis yang ditawarkan, tidak semua berhasil 
mendapatkan tempat di hati nasabah. Maka dari itu, diperlukan strategi yang 
tepat dalam pemasaran produk tabungan haji, agar mampu menarik minat 
masyarakat dan mempertahankan loyalitas nasabah yang sudah ada. Strategi ini 
sangat penting bagi keberhasilan perbankan syariah, termasuk bagi BPRS Bhakti 
Sumekar Cabang Lenteng yang menjadi objek kajian dalam penelitian ini. 
 
Melihat pentingnya ibadah haji bagi umat Islam dan tingginya potensi pasar di 
wilayah mayoritas Muslim, maka strategi pemasaran yang efektif dalam produk 
tabungan haji menjadi hal yang sangat krusial. BPRS Bhakti Sumekar Cabang 
Lenteng sebagai salah satu lembaga keuangan syariah lokal perlu merumuskan 
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strategi yang tepat dan terarah untuk bersaing dengan bank-bank lain yang lebih 
besar dan memiliki jangkauan luas. Oleh karena itu, penelitian ini akan 
menganalisis strategi pemasaran tabungan haji yang diterapkan oleh BPRS 
Bhakti Sumekar dengan menggunakan pendekatan SWOT (Strengths, 
Weaknesses, Opportunities, Threats) untuk mengidentifikasi faktor internal dan 
eksternal yang memengaruhi keberhasilan produk (Jannah dkk., 2024). Temuan 
dari studi ini diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi 
pengembangan strategi pemasaran di sektor perbankan syariah, khususnya 
dalam peningkatan minat masyarakat terhadap produk tabungan haji. 

 

Metode Penelitian 
 
Dalam penelitian ini, penelitian mengunakan jenis penelitian kualitatif dengan 
metode deskriptif (Ramdhan, 2021). Melalui metode deskriptif data 
dikumpulkan, disusun, dikelompokkan, dianalisis, kemudian di integrisasikan 
sehinga menjadi gambaran yang jelas terarah mengenai masalah yang diteliti. 
 
 

Hasil dan Pembahasan 
 
Analisis SWOT Produk Tabungan Haji di Bank BPRS Bhakti Sumekar Cabang 
Lenteng 
 
Analisis SWOT merupakan alat strategis yang digunakan untuk mengevaluasi 
kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan 
ancaman (threats) yang dihadapi oleh suatu institusi atau produk (Sasoko dkk., 
2022). Dalam konteks ini, analisis SWOT dilakukan untuk menilai posisi 
strategis produk Tabungan Haji yang ditawarkan oleh Bank BPRS Bhakti 
Sumekar Cabang Lenteng. 

 
Analisis ini diperoleh melalui metode deskriptif selama penelitian berlangsung. 
Informasi dikumpulkan dari internal perusahaan serta dinamika eksternal yang 
mempengaruhi strategi pemasaran dan perkembangan produk. 

 
Tabel 1 Analisis SWOT Tabungan Haji di Bank BPRS Bakti Sumekar (cabang 
lenteng). 

Faktor iInternal i 
 

Kekuatan (Strength) Kelemahan i(Weakness) 

 1.Servis ilayanan iyang 

icukup ibaik idan 

icekatan. i 

2.Pembukaan ibuku 

itabungan itanpa ibiaya 

iapapun. i 

1.Kurangnya ikegiatan 

ipromosi ipada iproduk. 

2.SDM iyang imasih ikurang 

imemadai, isehingga isulit 

imejangkau iwilayah 

idengan ijarak itempuh 
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Faktor iInternal i 
 

Kekuatan (Strength) Kelemahan i(Weakness) 

3.Adanya iopsi ipilihan 

itabungan iperhari 

isampai iperbulannya. i 

4.Menyediakan iasuransi 

ijiwa. i 

 
 

iyang ijauh. 

Faktor iEksternal Peluang i(Opportunity) 

1.Mayoritas imasyarakat idi 

iwilayah iKabupaten 

iLangkat isecara 

ikeseluruhan iberagama 

iislam. 

2.Seiring iberjalannya iwaktu 

inasabah iyang iberminat 

ipada itabungan ihaji 

isemakin imeningkat idari 

itahun ike itahun. iSehingga 

imenjadi ibahan iuntuk 

imempererat ikeja isama 

idengan iDepag. 

3.Lokasi iyang istrategis 

iberada idi idekat ibundaran 

itugu isehingga imudah 

iuntuk idiingat ioleh 

imasyarakat isekitar idan 

imudah idijangkau ikarena 

itepat iberada idi ipinggir 

ijalan. iSehingga ihal iini 

imenjadi ipeluang ibagi 

iBank BPRS (cabang lenteng) 

idalam ipeningkatan ijumlah 

inasabahnya. 

Ancaman i(Threats) 

1.Persaingan iantar iproduk 

ipada ibank imenjadikan 

inasabah ipilah ipilih ipada 

iproduk iyang iakan 

idigunakannya. iDengan 

ibegitu iBank BPRS (Cabang 

lenteng)iharus 

imemaksimalkan istrategi 

ipromosi ipada iproduk 

iTabunganiHaji. 

2.Lokasi iatau ijarak iantar 

ibank ipesaing iyang itidak 

iterlalu iberjauhan. 

3.Pola ipikir inasabah iyang 

isudah imampu 

imembandingkan iproduk 

iyang isatu idengan iyang 

ilainnya. 

 

Pembahasan 
 
Berdasarkan analisis SWOT di atas, kekuatan utama dari produk Tabungan Haji 
adalah kemudahan akses pembukaan rekening dan fleksibilitas dalam sistem 
menabung. Opsi menabung harian mulai dari Rp3.000 hingga bulanan memberi 
keleluasaan kepada berbagai kalangan, termasuk masyarakat berpenghasilan 
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menengah ke bawah. Selain itu, keberadaan asuransi jiwa tanpa premi menjadi 
nilai tambah yang tidak banyak dimiliki oleh bank lain. 

 
Namun, kelemahan signifikan terletak pada kurangnya kegiatan promosi yang 
agresif serta keterbatasan SDM untuk menjangkau wilayah pelosok. Hal ini 
berdampak pada masih rendahnya tingkat awareness masyarakat terhadap 
produk ini, terutama di luar kawasan strategis. 

 
Dari sisi eksternal, peluang terbuka lebar mengingat karakteristik demografis 
masyarakat yang mayoritas Muslim dan memiliki keinginan untuk menunaikan 
ibadah haji. Keberadaan lokasi bank yang strategis juga memberi keuntungan 
kompetitif. Namun, di sisi lain, ancaman datang dari persaingan antarbank yang 
semakin ketat dan kemampuan nasabah dalam membandingkan layanan dan 
manfaat produk menjadi tantangan tersendiri. 

 
Untuk mengoptimalkan peluang tersebut, pihak bank perlu memperkuat strategi 
promosi dengan pendekatan komunitas seperti pengajian dan dokumentasi 
manasik haji, sebagaimana yang telah dilakukan dalam program magang. Hal ini 
juga sejalan dengan hasil penelitian Zannah (IAIN Jember) bahwa pendekatan 
emosional dan sosial melalui kegiatan keagamaan dapat memperkuat loyalitas 
nasabah dan memperluas jangkauan pemasaran. 

 
Dengan demikian, diperlukan penguatan dari sisi internal (terutama SDM dan 
promosi), serta strategi adaptif menghadapi tekanan eksternal agar produk 
Tabungan Haji di Bank BPRS Bhakti Sumekar Cabang Lenteng mampu berdaya 
saing dan terus tumbuh secara berkelanjutan. 
 

 

Simpulan 
 

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa produk Tabungan Haji di 
Bank BPRS Bhakti Sumekar Cabang Lenteng memiliki potensi yang kuat untuk 
berkembang melalui keunggulan layanan cepat, ramah, bebas biaya administrasi, 
serta dukungan fasilitas asuransi jiwa tanpa premi. Peluang besar juga tercermin 
dari kondisi demografis masyarakat yang mayoritas Muslim dan lokasi bank yang 
strategis. Namun demikian, terbatasnya sumber daya manusia dan rendahnya 
intensitas promosi menjadi kendala yang harus segera diatasi, terlebih di tengah 
persaingan dengan lembaga keuangan lain yang lebih mapan. Implikasi dari 
temuan ini mendorong perlunya strategi promosi yang inovatif berbasis 
komunitas religius serta penguatan kapasitas SDM guna memperluas jangkauan 
pasar. Keterbatasan penelitian ini terletak pada ruang lingkup yang terbatas pada 
satu cabang dan pendekatan kualitatif murni tanpa data kuantitatif yang 
mendalam. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya disarankan untuk mencakup 
beberapa cabang BPRS, menggunakan pendekatan mixed methods, serta 
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mempertimbangkan integrasi teknologi digital dalam strategi pemasaran dan 
pelayanan produk Tabungan Haji agar lebih adaptif terhadap perubahan 
preferensi nasabah dan dinamika industri keuangan syariah. 
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