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LANDASAN TEORI

A. Landasan Teoretis
1. Strategi Promosi
a. Pengertian Strategi Promosi

Menurut Pendapat Sigit Suhardi mengenai pengertian promosi
yaitu suatu aktivitas — aktivitas yang digerakkan dalam suatu
perusahaan yang disusun dalam menyampaikan informasi, merayu
pihak lain dengan perusahaan yang bersangkutan melalui barang
maupun jasa yang ditawarkan.!! Menurut Marrus dalam Umar strategi
merupakan suatu proses dalam memnetukan rencana dari pimpinan
puncak dalam menentukan tujuan jangka panjang perusahaan serta
suatu upaya agar tujuan tersebut bisa tercapai.

Strategi Promosi merupakan salah satu cara dalam mengedepankan
keunggulan bersaing dalam suatu perusahaan yang memproduksi
barang maupun jasa, strategi promosi adalah salah satu dasar yang
digunakan dalam menyusun perencanaan bagi suatu perusahaan.?
Strategi promosi merupakan suatu aktivitas perusahaan untuk
mendorong penjualan melalui arahan komunikasi dengan cara

meyakinkan pembeli tersebut.

11 Sigit Suhardi, Marketing Praktis, (Yogyakarta : Penerbit Liberty, 2007), him. 101

12 Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin dan Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran
Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo)”. Jurnal Administrasi
Bisnis (JAB). Vol. 29 No. 1 Desember 2015. HIm. 60

12



13

Strategi Promosi menjadi bagian penting dalam suatu teknik
pemasaran bagi kelangsungan suatu perusahaan. Promosi dilakukan
untuk meningkatkan jumlah penjualan maupun permintaan mengenai
suatu produk maupun jasa, dalam strategi promosi dilakukan untuk
memberikan pengaruh kepada konsumen untuk membeli barang
maupun jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Dengan adanya
strategi promosi dalam suatu perusahaan diharapkan dapat
meningkatkan jumlah minat seseorang sehingga target yang
direncanakan oleh perusahaan dapat tercapai sesuai target.®

Beberapa penjelasan disimpulkan bahwasannya strategi promosi
adalah suatu cara atau susunan rencana yang telah disusun oleh suatu
perusahaan untuk menawarkan, mengajak nasabah agar tertarik dan
mau menggunakan produk dari suatu lembaga atau perusahaan
tersebut supaya tujuan dari suatu lembaga maupun industri bisa
tercapai dengan optimal.

b. Bentuk-Bentuk Promosi
1) Periklanan (Advertising)
Iklan vyaitu suatu cara promosi yang dilkukan suatu
perusaan maupun lembaga dalam menginformasikan segala
produk maupun jasa yang dikeluarkan perusahaan.!* Jenis-jenis

media yang digunakan pada sarana iklan dapat berupa surat kabar

13 Astri Rumondang Banjarnahong, dkk, Manajemen Komunikasi Pemasaran, (Jakarta :
Yayasan Kita Menulis, 2021).hal. 94

14 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar — Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung : Alfabeta,
2010), hal. 174
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atau majalah, radio, televisi, reklame, spanduk, penyebaran
brosur, dan lainnya.

Cara dari promosi ini adalah untuk mempromosikan
barang, jasa, maupun gagasan atau ide dengan tujuan untuk
menarik konsumen atau nasabah agar tertarik dengan barang atau
produk yang telah di tawarkan, sehingga bisa meningkatkan
penjualan dan produk di perusahaan maupun lembaga tersebut.

2) Penjualan Tatap Muka (Personal Selling) Penjualan biasanya
identik dengan penjualan tatap muka atau disebut Personal
Selling yaitu cara promosi yang dilakukan secara langsung atau
tatap muka yang dapat menarik hati konsumen atau nasabah pada
tempat dan waktu yang bersamaan agar mau mengambil
keputusan untuk membeli. Dalam pemasaran sendiri penjualan
tatap muka hanya menjadi salah satu dari bauran promosi. Bauran
promosi ini  meliputi iklan, hubungan antar masyarakat,
pemasaran langsung dan penjualan personal, jadi personal selling
merupakan salah satu dari cara promosi yang dilakukan oleh
suatu perusahaan.’®

Personal selling ini adalah bentuk presentasi pribadi yang
melibatkan pembicara langsung yang dilaksanakan oleh tenaga
penjual perusahaaan yang bertujuan untuk menjual serta

membangun keakraban dengan pelanggan, selain itu juga cara ini

15 Samsul Arifin, Sales Management Strategi Menjual Dengan Pendekatan Personal,
(Yogyakarta : SALMA IDEA, 2020), hal. 3-4
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diyakini merupakan cara yang efektif dalam meyakinkan pembeli,
karena setiap individu bisa melihat kebutuhan serta bisa
melakukan penyesuaian secara cepat.

Publicitas Publisitas ini merupakan kegiatan promosi yang
dilakukan untuk menarik nasabah dengan aktivitas seperti
diadakannya pameran, stand promosi di pusat pembelanjaan,
sponsor, dan juga ikut berperan serta dalam kegiatan amal
contohnya ikut menggalan dana untuk para korban bencana alam
dan lainnya.’® Cara ini baik dilakukan dalam mempromosikan
maupun mengenalkan produk atau jasa dalam suatu perusahaan
atau lembaga, karena publisitas sendiri penyampaiannya
dilakukan secara maksimal sehingga diterima sebagai berita baru
oleh pendengar maupun pembaca sehingga dapat mencapai
pembeli yang potensial.

Promosi Penjualan (Sales Promotion) Promosi penjualan atau
sales promotion merupakan suatu bentuk promosi yang ditujukan
untuk menarik pembeli. Kegiatan promosi ini bermanfaat untuk
membujuk calon pembeli agar membeli produk maupun jasa yang
telah ditawarkan. Kegiatan promosi penjualan dapat memberikan
respon yang lebih cepat dalam penjualan daripada melalui media

iklan.t’

185

16 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar — Dasar Bank Syariah, (Bandung : Alfabeta, 2010), hal.

17 Ely Arinawati dan Badrus Suryadi, Penataan Produk (C3) Kompetensi Keahlian :

Daring dan Pemasaran, (Gramedia Widiasmara Indonesia, 2021), hal. 185
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Sales Promotion yaitu keinginan mempromosikan secara
insentif dalam periode tertentu untuk mendorong minat
konsumen, para penjual, dengan tujuan untuk mengajak,
mengenal dan membeli prodak oleh suatu perusahaan atau
lemabaga.'®

c. Faktor — Faktor Yang Mempengaruhi Promosi
Selain berpengaruh terhadap harga atau barang itu sendiri,
perkiraan harga pada saat ini atau yang akan datang, distribusi
pendapatan, faktor promosi juga merupakan peranan penting dalam
usaha produsen untuk menarik calon pembeli atau nasabah untuk
meningkatkan penjualan dengan jumlah yang besar. Faktor-faktor
yang mempengaruhi promosi ada 4, yaitu :

1) Bisnis yang memiliki banyak dana tentu saja memiliki peluang
yang besar untuk memadukan unsur-unsur promosi, begitupun
sebaliknya bisnis yang keuangannya lemah tentu saja promosi
yang dilakukan kurang efektif dan kurang maksimal.

2) Keadaan pasar, hal ini terkait letak daerah pemasaran produk dan
calon pembeli atau nasabah yang dituju.

3) Keadaan produk, apakah produk yang dituju kepada konsumen
ataukah ditujukan kepada konsumen akhir, bahan indrustri, atau

produk lainnya.

18 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung : Alfabeta,
2004), hal. 188-189
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4) tingkatan siklus kehidupan produk yang telah dilakukan, karena
hal ini berpengaruh terhadap promosi yang dilakukam.*®
Dari ke empat faktor di atas promosi mempunyai pengaruh
yang besar dalam upaya meningkatkan nilai jual produk suatu
lembaga atau perusahaan.
2. Citra Merek (Brand Image)
a. Pengertian Citra Merek (Brand Image)

Citra merek adalah hal yang berkaitan dengan fikiran, pendapat
konsumen atau nasabah terhadap suatu brand. Citra merek yang tepat dan
baik dan didukung oleh produk yang bermutu tentu akan memiliki peluang
besar untuk menguasai pasar, baik itu dalam perusahaan maupun dalam
lembaga. Tanpa adanya citra merek atau brand image yang tepat sangatlah
tidak mudah untuk suatu perusahaan atau lembaga dalam memikat nasabah
maupun calon nasabah ataupun mempertahankan nya. Dengan
menciptakan citra merek atau brand image yang baik tentu saja bermanfaat
untuk konsumen karena mempengaruhu penilaian dari citra merek itu
sendiri.

Brand Image adalah sekumpulan asumsi yang ada dalam benak
konsumen terhadap suatu merek yang terbentuk dari berbagai informasi
dari berbagai sumber.?° Brand image juga mempunyai persepsi pencitraan
terhadap suatu produk yang terdapat dalam benak konsumen. Persaingan

di dunia industri baik itu dalam suatu perusahaan ataupun dalam dunia

19 1bid..., hal. 179-180
20 Yudho Yudhanto, Information Technology Business Strart-Up, (Jakarta : PT Elex
Media Komputindo, 2018) hal. 154
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perbankan baik yang konvensional maupun syariah dituntut lebih dalam

membuat suatu produk yang unggul dan kompetitif, apabila persepsi

konsumen tentang tawaran produk dalam persaingan dianggap monoton,
maka konsumen akan lebih tertarik pada produk yang lain.?
b. Indikator Brand Image

1. Citra pembuat (Corporate Image), yaitu sekumpulan pendapat yang di
persepsikan oleh konsumen terhadap suatu perusahaan atau lembaga
yang memproduksi suatu barang maupun jasa, seperti : kepopuleran,
kepercayaan, ikatan bagi konsumen, dan pengguna itu sendiri.

2. Citra produk (Product Image), adalah tanggapan konsumen kepada
suatu barang atau/ jasa, seperti : label prodak, faedah terhadap
konsumen, dan penjaminan.

3. Citra pemakai (User Image), yaitu persepsi oleh masyarakat kepada
pemakai suatu produk atau jasa.??

Brand adalah sekumpulan asosiasi yang terdapat di pikiran
konsumen terhdap suatu label. Konsumen lebih berminat untuk membeli
produk bermerek atau popular, hal ini dianggap lebih memiliki nilai lebih
terhadap hal-hal yang diketahui banyak orang mengenai argumen bahwa
merek yang popular dapat dipercaya, selalu tersedia dan mudah dicari,

yang tentu saja berkualitas tinggi.

2L Supriyadi, Yuntawati Fristin, dan Ginanjar Indra, Pengaruh Kualitas Produk dan
Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian,Jurnal Bisnis dan Manajemen Vol. 3 No. 1 januari
2016, hal. 138

22 |bid..., hal. 138
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c. Manfaat Brand Image
Persepsi konsumen terkait suatu citra merek adalah sesuatu yang
berpegaruh penting dalam strategi peromosi, hal ini dapat menolong
perusahaan atau lembaga untuk mengetahui apakah cara yang dilakukan
telah sesuai dan berhasil atau bahkan belum. Sutisna berpendapat terdapat
manfaat dari brand image, diantaranya:

1) Adanya citra merek (brand image) yang baik, membuat konsumen
ingin segera membeli.

2) Perusahaan atau lembaga bisa mengembangkan lagi tehadap lini
produk dengan cara melakukan serta mempertahankan adanya image
positif yang telah dilakukan.

3) Kebijakan terhadap penggunaan brand yang sama dengan produk lain
yang dikenal masyarakat bisa dilakukan apabila produk tersebut
baik.?®

3. Minat Nasabah
a. Pengertian Minat Nasabah
Minat yaitu suatu acuan baik itu dalam tindakan terhadap orang,
aktivitas, keadaan, yang tertuju pada objek yang disukai.?*
Kecenderungan yang dilakukan tersebut untuk memenuhi kehendak atau
kemauan seseorang untuk mencapai tujuan tertentu yang di harapkan bisa

tercapai. Sedangkan nasabah merupakan seseorang yg memiliki

23 Sutisna dan Oawitra, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, (Jakarta :
Remaja Rosdakarya, 2001,) hal. 83

24 Abdul Rahman Saleh, Psikologi Suatu Pengantar dalam Perspektif Islam, (Jakarta :
Kencana, 2004), hal. 262
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ikatan dalam dunia ekonomi yang berkaitan dengan bank. Nasabah yaitu
orang yang sering melakukan kontak terhadap suatu bank dan menjadi
pelanggan bank terutama dalam hal keuangan. Jadi minat nasabah yaitu
suatu kehendak atau keinginan untuk ikut serta dalam hal yang di
arahkan, maupun ditetapkan perusahaan maupaun lembaga.

b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Terbentuknya Minat

1) Kemauan orang itu sendiri.?®

2) Dari luar yang mencakup lingkungan baik itu lingkungan keluarga
maupun masyarakat.

Faktor lingkungan sendiri mempunyai pengaruh yang cukup
banyak terkait perkembangan kemauan individu. faktor lain yang
berpengaruh terbentuknya minat :

1) Faktor dorongan atau keinginan dari dalam (inner urges) suatu
kemauan seseorang yang berasal dari dirinya sendiri, rasa keingin
tahuan, suatu naluri alami menghasilkan suatu hal baru seta terkait
faktor-faktor biologis seperti kebutuhan fisik dasar.

2) Faktor motif sosial (social motive) Menimbulkan keinginan sebab
adanya hasrat yang terhubung melalui faktor diri sendiri kepada
aktifitas supaya bisa diterima oleh lingkungan sekitar seperti status

sosial, kedudukan, harga diri.

25 Philip Kotler & Armstrong Gary, 2006, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Jakarta: Erlangga,
hal. 60
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3) Faktor emosional (emotional motive) Terkait dengan rasa emosi
individu terkait tuntutan, kemauan, motif, serta pengalaman yang
diperoleh seseorang tersebut.

4. Produk Pembiayaan Mudharabah
a. Pengertian Pembiayaan Mudharabah

Makna mudharabah secara terminology adalah suatu aturan dimana
pemilik modal memberikan hartanya kepada mudharib, dengan
keuntungannya dibagi oleh dua pihak yang bertransaksi sesuai persentase
yang disepakati. Sedangkan pengertian mudharabah figih muamalah,
mudharabah berarti shahibul mal memberikan modal kepada mudharib
untuk digunakan sebagai usaha yang keuntungannya tersebut oleh kedua
pihak sesuai dengan kesepakatan.?®

Yang perlu dipenuhi yaitu, penyedia dana (shahibul mal), pengelola

(mudharib) yang paham mengenai hukum, ijab qobul, modal, keuntungan
mudharabah, dan kegiatan usaha yang dijalankan oleh mudharib. Pihak
bank yang menyediakan modal investasi atau modal kerja secara penuh,
dan nasabah menyediakan proyek atau usaha beserta manajemennnya.
Hasil pendapatan untung maupun kerugian dibagi atau ditanggung
bersama oleh nasabah tersebut, yang pada saat akhir jstuh tempo nasabah
wajib mengembalikan modal tersebut kepada bank sistem dicicil maupun

dilunasi.

26 Nur Syamsudin Buchari, Koperasi Syariah Dan Praktik, (Tangerang : PAM Press,
2012), hal. 37
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b. Dasar Hukum Pembiayaan Mudharabah

Disebutkan dalam DSN MUI No. 07/DSN-MUI/IV/2000 yaitu:

a) QS. An-Nisaa’ ; 29

\y\y\ jssuesny\(,smdlauu \J\u\u}s;;ﬁm
Artinya;

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu....”

b) Hadist Nabi riwayat Thabrani

“Abbas bin Abdul Muthalib jika menyerahkan harta sebagai
mudharabah, ia mensyaratkan kepada mudharib-nya agar tidak
mengarungi lautan dan tidak menuruni lembah, serta tidak membeli
hewan ternak. Jika persyaratan itu dilanggar, ia (mudharib) harus
menanggung resikonya. Ketika persyaratan yang ditetapkan Abbas itu
didengar Rasulullah SAW, beliau membenarkannya.” (HR. Thabrani
dari Ibnu Abbas).

c. Skema Pembiayaan Mudharabah

Gambar 2.1
Skema pembiayaan Mudharabah

Pemilik Dana
< Mudharabah >

Akad Pengelola Dana

J

Proyek
Usaha

Porsi Rugi Porsi Laba

Porsi Laba

Hasil Usaha :

Bila untung akan dibagikan sesuai nisbah dan bila
rugi ditanggung pemilik dana
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Keterangan :
1) Disini pemilik dana dan juga pengelola dana melakukan
kesepakatan akad mudharabah
2) Proyek usaha sesuai dengan akad mudharabah akan dikelola
oleh pengelola dana
3) Kemudian menghasilkan suatu laba atau rugi nantinya
4) Jika untung dibagi sesuai dengan nisbah
5) Apabila rugi ditanggung oleh pemilik dana
1. Perbankan Syariah
a. Pengertian Bank Syariah
Terdapat dalam UU No. 22 tahun 2008 pasal 1 butir 2 yaitu “bank
adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam
bentuk simpanan dan menyalurkan kepada masarakat dalam bentuk
kredit dan/atau bentuk lain dalam rangka meningkatkan taraf hidup
rakyat.”

Perbankan syariah merupakan lembaga keuangan yang berbasis
syariah dalam aktifitasnya baik itu dalam penghimpunan dana ataupun
pengaluran dana sesuai dengan prinsip Islam. Terdapat tiga fungsi
utama perbankan syariah yaitu untuk menerima titipan dana,
meminjamkan uang, dan jasa pengiriman uang yang sebenarnya adalah
boleh dilakukan, kecuali apabila pelaksanaannya tidak sesuaidengan

syariat islam.
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Kesimpulannya, bank syariah yaitu suatu lembaga keuangan yang
berbasis syariah yang digunakan masyarakat sebagai bentuk perantara
keuangan dengan masyarakat yang memiliki kelebihan dana, seperti
orang yang memiliki dana lebih dan disimpan di bank atau digunakan
sebagai investasi di bank syariah, maupaun yang kekurangan dana.?’

b. Kegiatan Usaha Bank Syariah
1) Penghimpunan Dana
a) Wadiah

Wadiah merupakan suatu titipan nasabah kepada bank
syariah, wadiah sendiri dibagi menjadi 2 yaitu wadiah al-amanah
dan wadiah yad dhamanah. Wadiah al-amanah adalah suatu titipan
barang oleh penerima barang yang dititipankan tetapi dilarang
memakai atau memanfaatkan barang yang dititipkan, pada saat
sipemilik meminta barang tersebut wajib dikembalikan, dan orang

pnerima titipan tidak bertanggung jawab atas resiko barang yang di

titipankan tersebut. Sedangkan wadiah yad dhamanah merupakan

suatu barang yang dititipkan tetapi boleh menggunakan manfaat
dari barang titipan tersebut, dan penerima barang bertanggung

jawab atas resiko barang yang dititipkan. 2
b) Mudharabah

Mudharabah berarti pemilik modal (shahibul mal)

memberikan modal tersebut kepada pekerja/pelaku usaha

27 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta : Kencana, 2005), him. 7-10
2 Adiwarman Karim, Bank Islam Analisis Figih dan Keuangan , (Yogyakarta : PT Raja
Grafindo Persada, 2004), HIm. 108
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(mudharib) untuk digunakan usaha yang keuntungannya tersebut
dibagi oleh kedua pihak sesuai dengan kesepakatan bersama.
Mudharabah dibagi atas 2 yaitu mudharabah mutlagah merupakan
bentuk kerjasama antara shahibul mal dengan mudharib yang jenis
usahanya tidak dibatasi, kedua mudharabah mugayyadah
merupakan bentuk kerjasama yang jenis usah, waktu dan tempat

dibatasi.

2) Penyaluran Dana, Terdapat 4 macam akad dalam penyaluran dana,

yaitu sebagai berikut :

a)

b)

d)

Mudharabah merupakan suatu pembiayaan dengan sistem bagi
hasil dalam menjalankan usaha dengan modal 100% dari shahibul
mal yang kemudian dijalankan oleh mudharib.

Musyarakah merupakan uatu pembiayaan dengan sistem bagi hasil
untuk menjalankan usaha dengan modal yang tidak harus 100%
dari pihak bank

Murabahah merupakan suatu pembiayaan bersistem jual beli bank
sebagai penjual, nasabah sebagai pembeli.

ljarah merupakan suatu pembiayaan dengan sistem sewa. ljarah
dibagi 2 yaitu ijarah murni dan ijarah mutahiya bittamlik (IMBT),
ijjarah murni merupakan suatu pembiayaan dengan sistem sewa
yang pada akhir sewa barang dikembalikan kepada pemilik,
kemudian IMBT merupakan sewa dengan kesepakatan barang

sewa menjadi pemilik penyewa.
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e) Qardh merupakan pembiayaan dengan sistem kebijakan, dengan
cara memberikan sesuatu kepada nasabah yang telah memenuhi
syarat dengan cara cuma-cuma tanpa adanya bagi hasil atau
meminta manfaat dari pinjaman tersebut, nasabah hanya cukup
mengembalikan pinjaman tersebut secara utuh kepada pihak bank.

3) Jasa

a) Hawalah vyaitu suatu pengahlihan tanggungan hutang dari
seseorang yang berhutang terhadap orang lain yang sanggup dan
bersedia untuk menanggungnya.

b) Wakalah merupakan suatu bentuk perwakilan atau mewakilkan
seseorang untuk menggantikan perannya yang biasanya dalam
dunia bisnis yang berkaitan dengan banyak orang.

¢) Kafalah merupakan suatu perjanjian mengenai pemberian jaminan
atau penanggungan.

d) Sharf dalam dunia perbankan sendiri merupakan suatu bentuk jual
beli menggunakan valuta.

e) Rahn merupakan gadai, gadai sendiri merupakan kegiatan
meminjam uang atau barang dengan memberikan jaminan yang
dianggap berharga.

B. Kajian Penelitian Terdahulu
a. Aris Zuliato (2019) yang berjudul pengaruh pengetahuan dan brand image
terhadap minat memilih produk tabungan mudharabah pada koperasi

syariah  BMT Dinar Nasyiah 2 Sumberrejo. Hasil penelitian ini
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menunjukkan bahwa variabel brand image berpengaruh terhadap minat
memilih produk tabungan mudharabah. Persamaan penelitian ini dengan
penelitian sebelumnya terletak pada variabel Brand Image. Perbedaan
terletak pada lokasi penelitian dan variabel pengetahuan, sedangkan dalam
penelitian ini menggunakan strategi.?®

b. Kharisma Huning Prihandini (2018) yang berjudul pengaruh perusahaan
dan kualitas produk terhadap minat nasabah dalam menggunakan produk
pembiayaan mudharabah pada BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel citra perusahaan tidak
berpengaruh, sedangkan variabel kualitas produk berpengaruh secara
signifikan, kemudian untuk uji simultan kedua variabel bebas dinyatakan
berpengaruh positif dan signifikan. Persamaan penelitian ini dengan
penelitian sebelumnya terletak pada variabel citra perusahaan dan produk
pmbiayaan mudharabah. Perbedaan terletak pada lokasi penelitian dan
variabel kualitas produk, sedangkan dalam penelitian ini menggunakan
strategi promosi.*®

c. Ridho Firdaus (2017) yang berjudul pengaruh brand image dan media
communication terhadap minat memilih produk pembiayaan modal usaha
dalam persepektif etika bisnis islam. Hasil penelitian ini menunjukkan

bahwa variable brand image secara parsial berpengaruh terhadap

2 Aris Zuliato, Pengaruh Pengetahuan dan Brand Image Terhadap Minat Memilih
Produk Tabungan Mudharabah Pada Koperasi Syariah BMT Dinar Nasyiah 2 Sumberrejo, Jurnal
Kajian Keislaman dan Pendidikan, Vol. 11, No. 2, hal. 03

30 Kharisma Huning Prihandini, Pengaruh Perusahaan dan Kualitas Produk Terhadap
Minat Nasabah dalam Menggunakan Produk Pembiayaan Mudharabah Pada BMT Nurul Jannah
Petrokimia Gresik, (Surabaya: Skripsi Tidak Diterbitkan, 2018), hal. 02
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pembiayaan modal usaha dan variabel media communication secara parsial
berpengaruh terhdap pembaiyaan modal usaha. Dan secara simultan
variabel brand image dan media communication berpengaruh terhdap
pembaiyaan modal usaha. Persamaan penelitian ini dengan penelitian
sebelumnya terletak pada variabel brand image Perbedaan terletak pada
variabel media communication. 3!

d. Suryani Syarif Lubis (2014) yang berjudul strategi pemasaran produk
pembaiayaan mudharabah PT Bank Sumut cabang syariah
Padangsidimpuan. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi
pemasaran Kkhsusunya promosi berpengaruh terhadap pembiayaan
mudharabah PT Bank Sumut cabang syariah Padangsidimpuan. Persamaan
penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada variabel strategi
pemasaran perbedaan terletak pada lokasi penelitian.®?

e. Rafi Fariz (2018) yang berjudul pengaruh brand image, kualitas produk,
dan okasi terhadap proses keputusan nasabah dalam menggunakan akad
mudharabah pada bank syariah mandiri. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa brand image secara parsial berpengaruh terhadap proses keputusan
nasabah dalam menggunakan akad mudharabah, kualitas produk secara
parsial berpengaruh terhadap proses keputusan nasabah dalam

menggunakan akad mudharabah, lokasi secara parsial berpengaruh

31 Ridho Firdaus, Pengaruh Brand Image dan Media Communication Terhadap Minat
Memilih Produk Pembiayaan Modal Usaha Dalam Persepektif Etika Bisnis Islam, (Lampung:
Skripsi Tidak Diterbitkan, 2017), hal. 01

32 Suryani Syarif Lubis, Strategi Pemasaran Produk Pembaiayaan Mudharabah PT Bank
Sumut Cabang Syariah Padangsidimpuan, (Padangsidimpun: Skripsi Tidak Diterbitkan, 2014),
hal. 06
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terhadap proses keputusan nasabah dalam menggunakan akad
mudharabah, dan secara simultan brand image, kualitas produk, dan lokasi
berpengaruh terhadap proses keputusan nasabah dalam menggunakan
akad. Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada
variabel brand image perbedaan terletak pada variabel kualitas produk dan
lokasi.*

f. Ellyza Wahyu Wulandari (2015) yang berjudul pengaruh strategi promosi
dan kualitas produk terhadap minat nasabah dalam menggunakan produk
pembiayaan mudharabah di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS)
Bangun Drajat warga Yogyakarta. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa kualitas produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
minat nasabah, dan strategi promosi dan kualitas produk secara bersama-
sama memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat
nasabah. Persamaan penelitian ini dengan peneliti sebelumnya terletak
pada variabel yang diteliti yaitu strategi promosi, minat nasabah dan
produk pembiayaan mudharabah. Perbedaan terletak pada lokasi penelitian
dan variabel kualitas produk.®*

g. Naning Elwandari (2021) yang berjudul analisis strategi promosi dalam
meningkatkan minat masyarakat terhadap produk pembiayaan hunian

syariah bank muamalat KC Bandar Lampung. Hasil penelitian ini

3 Rafi Fariz, Pengaruh Brand Image, Kualitas Produk, dan Lokasi Terhadap Proses
Keputusan Nasabah dalam Menggunakan Akad Mudharabah Pada Bank Syariah Mandiri,
(Jakarta: Skripsi Tidak Diterbitkan, 2018), hal. 11

34 Ellyza Wahyu Wulandari, Pengaruh Strategi Promosi dan Kualitas Produk Terhadap
Minat Nasabah dalam Menggunakan Produk Pembiayaan Mudharabah di Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah (BPRS) Bangun Drajat Warga Yogyakarta, (Yogyakarta: Skripsi Tidak
Diterbitkan, 2015), hal. 08
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menunjukkan bahwa strategi promosi memberikan dampak pada minat
masyarakat dalam menggunakan produk pembaiayaan yanag ada di bank
muamalat KC Bandar Lampung. Persamaan penelitian ini dengan
penelitian sebelumnya terletak pada variabel strategi pemasaran perbedaan
terletak pada lokasi penelitian.®

C. Kerangka Konseptual

Gambar 2.2
Kerangka Konseptual

Strategi Promosi (X2)

Minat Nasabah (YY)
Brand Image (Xs) /

D. Hipotesis Penelitian
Hipotesis dari penelitian ini adalah :
1. Strategi Promosi
Hi: Strategi promosi berpengaruh terhadap minat nasabah dalam
menggunakan produk pembiayaan mudharabah di Bank BRI Syariah

Mojokerto.

% Naning Elwandari, Analisis Strategi Promosi dalam Meningkatkan Minat Masyarakat
Terhadap Produk Pembiayaan Hunian Syariah Bank Muamalat KC Bandar Lampung, (Metro,
Skripsi Tidak Diterbitkan, 2021), hal. 10
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Ha: Strategi Promosi tidak berpengaruh terhadap minat nasabah dalam
menggunakan produk pembiayaan mudharabah pada Bank BRI Syariah
Mojokerto.

Brand Image

H.: Brand Image berpengaruh terhadap minat nasabah dalam
menggunakan produk pembiayaan mudharabah pada Bank BRI Syariah
Mojokerto.

Ha: Brand Image tidak berpengaruh terhadap minat nasabah dalam
menggunakan produk pembiayaan mudharabah pada Bank BRI Syariah
Mojokerto.

Minat Nasabah

Hs: Strategi promosi dan brand image berpengaruh terhadap minat
nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan mudharabah di Bank
BRI Syariah Mojokerto.

Ha: Strategi Promosi dan brand image tidak berpengaruh terhadap
minat nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan mudharabah

pada Bank BRI Syariah Mojokerto.



