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Abstract 

The purpose of this study was to describe the marketing mix strategy of savings products simpel 
ib in increasing the number of customers and find out the obstacles related to the marketing 
strategy of savings products simpel ib. Data collection techniques using interviews and 
documentation. The result of this study shows that the marketing mix strategy at PT Bank 
Pembangunan Daerah Syariah Branch Balikpapan uses marketing mix principles such as always 
having a new program on Simpel Ib Savings and utilizing all existing promotional media and also 
equipped with mobile service facilities. In addition to a good marketing mix strategy, the author 
found that in handling the obstacles that exist during the marketing process the employees are 
good enough to face or provide solutions to each obstacle. 
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Abstrak 

Tujuan penelitian ini untuk mendeksripsikan strategi bauran pemasaran produk tabungan 
simpel ib dalam meningkatkan jumlah nasabah dan mengetahui kendala terkait dengan strategi 
pemasaran produk tabungan simpel ib. Teknik pengumpulan data dengan metode wawancara 
dan dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi bauran pemasaran pada PT 
Bank Pembangunan Daerah Cabang Syariah Balikpapan menggunakan prinsip bauran 
pemasaran seperti selalu adanya program baru pada Tabungan Simpel Ib serta memanfaatkan 
seluruh media promosi yang ada dan dilengkapi pula fasilitas layanan bergerak. Selain strategi 
bauran pemasaran yang baik, penulis menemukan bahwa dalam penanganan kendala yang ada 
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pada saat proses pemasaran para karyawan sudah cukup baik untuk menghadapi atau 
memberikan solusi pada setiap kendala. 
 

Kata kunci: Tabungan SimPel, Bauran Pemasaran, Nasabah 
Pendahuluan 

Bank Pembangunan Daerah Kalimantan Timur dan Kalimantan Utara (Bankaltimtara) 
sebagai agen pembangunan daerah untuk membantu dan mendorong pertumbuhan 
perekonomian & pembangunan daerah di segala bidang, yang dimana telah berdirinya juga unit 
usaha syariah yang beroperasi di Kota Balikpapan. Salah satu produk penghimpun dana 
Bankaltimtara Cabang Syariah Balikpapan yaitu produk tabungan simpanan pelajar (Simpel) Ib. 
Tabungan Simpel Ib merupakan produk yang dikelola dengan aturan pemerintah. 

Bauran pemasaran merupakan salah satu alat pemasaran yang digunakan untuk 
mencapai tujuan pemasaran pada perusahaan. Dalam penerapannya, strategi bauran 
pemasaran menggunakan marketing mix 7P seperti Product, Price, Place, Promotion People, 
Process, dan Physical Evidence. Seperti pada gambar dibawah menjelaskan mengapa penelitian 
ini dilakukan, karena penjualan produk Tabungan Simpel Ib yang terdapat penurunan pada 
tahun 2019 dan terjadi kenaikan yang signifikan pada tahun 2020. Seperti yang diketahui bahwa 
tidak semua strategi pemasaran berjalan sesuai dengan rencana perusahaan.  
 

 
Gambar 1.1 DPK Tabungan Simpel 

Sumber: Annual Report Bankaltimtara Tahun 2019-2022 (2024) 
 
Penelitian Terdahulu 

Abdul Rachman, Arie Haura, & Dwi Puspita Sari (2022), penelitian ini menggunakan 
bauran pemasaran 7P. Observasi, wawancara dan dokumentasi merupakan teknik yang 
digunakan untuk mengumpulkan data. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Tabungan Haji & 
Umroh Ib dapat meningkat sebesar 27% dari 43 orang pada tahun 2019 menjadi 55 orang pada 
tahun 2020. 

Pertiwi Silalahi, Eja Armaz Hardi, & Eri Nofriza (2023), penelitian ini menggunakan 
bauran pemasaran 7p + 1s ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran belum sepenuhnya 
digunakan, terutama dalam hal promosi karena media sosial tidak digunakan dalam proses 
pemasaran. Akibatnya, strategi pemasaran yang dilakukan kurang optimal.  
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(Muhammad Aliyuddin Al Musawwa & Luluk Hanifah, 2023), strategi Pemasaran Syariah 
Yang Diterapkan Oleh Bank BTN Syariah KCPS Gresik Telah Mencapai Kesuksesan Yang Signifikan 
Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan Haji Dan Umrah Ib. Pertumbuhan 
Jumlah Nasabah Meningkat Dengan Fantastis Sebesar 284,51% Di Tahun 2022 Dengan Jumlah 
Nasabah Sebesar 273 Nasabah. 
 
Kerangka Konseptual 

Berdasarkan hasil rumusan masalah dan tujuan penelitian penulis yang berjudul 
"Strategi Bauran Pemasaran Tabungan Simpel Ib Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada PT 
Bank Pembangunan Daerah Kalimantan Timur Dan Kalimantan Utara Cabang Syariah 
Balikpapan", maka kerangka pikir sebagai berikut: 

 
Gambar 2.1 Kerangka Pikir 

Sumber: Penulis (2024) 
 
 
 
Metodologi 
  Penelitian ini dilakukan di PT Bank Pembangunan Daerah Kalimantan Timur dan 
Kalimantan Utara Balikpapan Syariah. Waktu penelitian ini dilaksanakan mulai dari bulan Januari 
sampai dengan Juli 2024. Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara dan 
dokumentasi. Wawancara dengan 3 informan dan dokumentasi seperti dokumentasi kegiatan 
wawancara dan dokumentasi pendukung lainnya seperti brosur. 
  Untuk memudahkan pengumpulan data dari wawancara dan dokumentasi, maka 
diperlukan teknik analisis data seperti berikut: 
1. Pengumpulan Data.  

Untuk melakukan pengolahan data, hal pertama yang harus dilakukan adalah 
pengumpulan data untuk dapat menghasilkan data yang sesuai dan untuk melakukan 
pengumpulan data yang sistematis. Karena data kualitatif biasanya dilakukan untuk dapat 
mengetahui permasalahan secara mendalam, maka dalam data kualitatif terdapat 
beberapa teknik pengumpulan data. Pertama, Pengumpulan data dilakukan dengan 
melakukan wawancara terstruktur dengan mengajukan beberapa pertanyaan yang telah 
disiapkan secara langsung dengan tiga karyawan Bankaltimtara Cabang Syariah Balikpapan 



 

 
 

yang menjadi informan. Kedua, dokumentasi dengan melihat brosur produk Tabungan 
Simpel Ib. 

2. Reduksi Data 
Penyederhanaan data ini dapat dilakukan dengan memilah data yang mana hasil dari 

proses wawancara dapat mewakili keseluruhan data yang sudah dikumpulkan. Hal ini 
dilakukan dengan cara memfokuskan, memprioritaskan, dan meringkas detail yang paling 
penting. Untuk melakukan reduksi data ada beberapa tahapan yaitu, menyeleksi data 
melalui proses ini peneliti memilih data yang tepat untuk dapat menghasilkan kesimpulan 
yang jelas. 

3. Penyajian Data 
Penyajian data, yang merupakan kegiatan sekumpulan data disusun secara sistematis 

dan mudah dipahami. Data dapat muncul dalam bentuk ringkasan singkat, flowchart, grafik, 
dan hubungan antar kategori. Data dari hasil wawancara, jawaban dari informan akan 
disajikan dalam bentuk narasi. 

4. Penarikan Kesimpulan 
Kesimpulan awal merupakan temuan awal yang masih bersifat sementara dan dapat 

dimodifikasi jika pengumpulan data tambahan dilakukan dan tidak ada bukti yang 
mendukung. Penarikan kesimpulan untuk menjawab rumusan masalah pada penelitian 
berupa kesimpulan yang ringkas dan runtut. 

 
Hasil dan Pembahasan 

Strategi Bauran Pemasaran Tabungan Simpel Ib Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 
PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan 
  Strategi bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan 
sebagai cara atau pendekatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk dapat menjalankan 
aktivitas pemasarannya yang diaplikasikan pada produk Tabungan Simpel Ib diantaranya, 
Product, Price, Place, Promotion People, Process, dan Physical Evidence. Dengan menggunakan 
strategi bauran pemasaran PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan terus berupaya 
semaksimalnya untuk perusahaan meningkatkan jumlah nasabahnya. 
1. Produk (Product) 

Strategi produk yang diterapkan pada PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan ialah 
dengan memberikan rasa aman dan sesuai dengan kebutuhan nasabah berupa terjamin 
dengan adanya LPS, persyaratan yang mudah, nominal setoran yang murah dan selalu 
menciptakan pelayanan yang baik, mengembangkan produk serta penawaran yang variatif. 

2. Harga (Price) 
Strategi harga yang diterapkan oleh PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan 

memberikan keringanan biaya administrasi, biaya setoran awal dan selanjutnya untuk 
nasabahnya serta langkah pembukaan rekening yang mudah untuk para orangtua ketika 
membukakan Tabungan untuk anaknya. 

3. Tempat (Place) 
Strategi tempat atau lokasi kantor PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan yang 

cukup strategis dan nasabah dapat membuka rekening Tabungan Simpel Ib di cabang syariah 
mana saja. 

4. Promosi (Promotion) 



 

 
 

Dalam hal ini strategi promosi yang digunakan oleh PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah 
Balikpapan telah berjalan dengan baik atau cukup baik. Bentuk media promosi yang 
digunakan seperti instagram, twitter, radio. Media cetak berupa spanduk, brosur dapat juga 
berupa website Bankaltimtara. 

5. Orang (People) 
Strategi pemasaran people atau penyedia jasa sudah cukup baik yang dilakukan oleh PT 

BPD Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan terutama perihal komunikasi kepada nasabahnya. 
6. Kemasan/Tampilan (Physical Environment) 

Strategi Physical Environment mempunyai kebijakan atau aturan yang berhak atau yang 
bertanggungjawab mengenai desain dan sarana prasarana yang memadai untuk nasabah 
merasa nyaman dan aman ketika berkunjung ke bank atau menggunakan produk bank 
tersebut. 

7. Proses (Process) 
Strategi bauran pemasaran mengenai proses dengan memberikan pelayanan yang baik 

dengan cara memberikan solusi yang baik atas pengaduan atau complain yang ada serta 
berbagai strategi untuk meningkatkan jumlah nasabah produk Tabungan Simpel Ib ini. 

 
Kendala Dalam Memasarkan Tabungan Simpel Ib PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah 
Balikpapan 
1. Keterbatasan tenaga atau petugas ketika ingin melakukan sosialisasi ke sekolah-sekolah 

yang mana tidak dapat untuk berkunjung setiap minggunya tetapi petugas PT BPD 
Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan hanya dapat melakukan kunjungan selama sebulan 
sekali.  

2. Kendala selanjutnya ialah kondisi lokasi sekolah yang terkadang tidak dapat petugas 
tempuh atau untuk datang ke sekolah tersebut. Ketika pihak petugas ingin melakukan 
kunjungan ke sekolah-sekolah dan terjadi kendala maka ini merupakan suatu penghambat 
dari proses pemasaran. 

3. Tidak tersedianya fasilitas ATM pada Tabungan Simpel Ib, dengan tidak tersediannya kartu 
ATM pada PT BPD Kaltimtara Cabang Syariah Balikpapan, maka hal ini dapat mempengaruhi 
proses bauran pemasaran pada komponen Physical Evidence. 

 
 
Langkah Mengatasi Kendala Dalam Memasarkan Tabungan Simpel Ib PT BPD Kaltimtara 
Cabang Syariah Balikpapan 
1. Mencoba untuk mengajak kerjasama pihak sekolah untuk membantu merekap data 

siswanya yang ingin membuka rekening atau menitipkan setoran tabungan kepada guru, hal 
itu dilakukan dengan cara komunikasikan dahulu kepada pihak sekolah atau guru dengan 
tujuan untuk menjadi petugas tambahan.  

2. Mencoba untuk menghubungi pihak sekolah atau guru bahwa PT BPD Kaltimtara Cabang 
Syariah Balikpapan kesulitan untuk menempuh lokasi sekolah yang akan dituju. Petugas 
akan mencoba membantu dengan mengarahkan pihak sekolah ke kantor cabang pembantu 
terdekat.  

3. Dengan tidak adanya fasilitas ATM, pihak nasabah akan selalu bertanya mengapa tidak 
menerima ATM dari pihak bank. Maka petugas akan selalu memberitahukan kepada 



 

 
 

nasabah baru yang ingin membuka rekening Tabungan Simpel Ib bahwa tidak adanya ATM 
dan ketika ingin melakukan penarikan tabungan dapat langsung ke petugas teller.  

 
Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan maka dikemukan kesimpulan dalam penelitian 
ini sebagai berikut: 
1. Dalam pelaksanaan pemasaran Tabungan Simpel Ib PT BPD Kaltimtara Syariah Balikpapan 

menggunakan prinsip bauran pemasaran 7P yaitu Product, Price, Place, Promotion People, 
Process, dan Physical Evidence, melaksanakan program baru setiap tahunnya dan 
memanfaatkan media sosial, radio, spanduk, brosur, website serta fasilitas berupa layanan 
bergerak. 

2. Kendala yang dihadapi pada proses pemasaran Tabungan Simpel Ib adalah terdapat 
kekurangan tenaga petugas, akses wilayah atau lokasi sekolah yang tidak baik dan 
menyayangkan dengan tidak adanya ATM pada Tabungan Simpel Ib. 

3. Langkah atau tindakan untuk menghadapi kendala tersebut dengan cara pihak sekolah atau 
guru menjadi petugas tambahan, mengarahkan pihak sekolah ke kantor cabang pembantu 
terdekat, dan memberikan pemahaman kepada nasabah terkait tidah tersedianya ATM pada 
Tabungan Simpel Ib. 
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