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ABSTRAK 

Skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk Deposito Mudharabah 

untuk Meningkatkan Minat Nasabah di Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur” ini hasil penelitian kualitatif yang bertujuan untuk menjawab rumusan 

masalah tentang bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan Bank Muamalat 

KC Surabaya – Mas Mansyur dalam memasarkan produk deposito mudharabah. 

Rumusan masalah yang kedua yaitu kekuatan, kelemahan, peluang dan hambatan 

yang dihadapi Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur dalam memasarkan 

produk deposito mudharabah. 

Metode penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif. Penelitian yang dilakukan dilapangan secara langsung 

untuk menggali informasi yang berkaitan mengenai strategi pemasaran produk 

deposito mudharabah. Pengumpulan data penelitian ini dengan melakukan 

wawancara dengan informan Kepala Cabang, marketing funding dan nasabah Bank 

Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur. 

Hasil penelitian yang diperoleh peneliti yaitu menganalisis strategi 

pemasaran yang diterapkan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur dalam 

memasarkan produk deposito mudharabah dengan menggunakan teori bauran 

pemasaran/marketing. Pada bauran pemasaran terdapat 7 komponen strategi yaitu 

strategi produk, harga, promosi, tempat/distribusi, orang, proses, dan bukti fisik. 

Strategi pemasaran yang diterapkan Bank Muamalat yaitu dengan memanfaatkan 

media online, brosur, mengikuti event, melakukan open table, melakukan kegiatan 

/ sosialisasi Islami, penjualan secara personal yang dilakukan langsung oleh SDM 

Bank Mumalat. Selain itu,. 

Kesimpulan menunjukan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh 

Bank Muamalat memiliki dampak positif terhadap peningkatan minat nasabah 

pada produk deposito mudharabah. Strategi harga adalah strategi yang diandalkan 

oleh Bank Muamalat dalam memasarkan produk deposito mudharabah dengan 

kompetitifnya nisbah yang diberikan dan setoran awal yang ringan Pemasaran 

produk melalui media online, brosur, mengikuti event, open table, kegiatan islami, 

penjualan secara personal juga memberi pengaruh terhadap peningkatan minat 

nasabah produk deposito mudharabah. Saran yang harus dilakukan oleh pihak bank 

adalah terus melakukan kegiatan promosi khususnya dimedia elektronik, 

menambah kantor cabang an jumlah ATM agar masyarakat tertarik untuk 

bergabung dengan Bank Muamalat. 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Deposito Mudharabah, 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang

Setiap manusia tentunya membutuhkan harta untuk memenuhi 

kebutuhan dalam hidupnya. Karena itu, manusia selalu berusaha untuk 

memperoleh harta dengan berbagai cara. Salah satu cara yang ditempuh oleh 

manusia yaitu dengan cara bekerja. Dari sekian macam jenis bekerja, salah 

satunya yaitu dengan cara berbisnis. Islam mewajibkan setiap muslim, 

khususnya yang memiliki tanggungan, untuk bekerja. Bekerja merupakan 

salah satu pokok yang memungkinkan manusia berusaha untuk mencari 

nafkah, karena Allah Swt melapangkan bumi serta menyediakan berbagai 

fasilitas yang dapat dimanfaatkan manusia untuk mencari rezeki.1  

Allah Swt telah menciptakan aturan untuk bermuamalah hingga tidak 

ada lagi orang yang mengambil segala sesuatu yang bukan miliknya. Adanya 

aktivitas itu membuat kehidupan manusia menjadi tegak, hak-haknya tidak 

disia-siakan, dan kemanfaatan itupun dapat terjadi saling tukar menukar antar 

satu dengan yang lain agar terpenuhi kebutuhannya, diantara sesama anak 

manusia dengan bentuk yang sebaik baiknya.2 

Perkembangan dan pertumbuhan lembaga keuangan sangat 

dipengaruhi oleh kemampuannya dalam menghimupun dan menyalurkan dana 

1 Muhammad Sadi Is, Konsep Hukum Perbankan Syariah Pola Relasi Sebagai Institusi Intermediasi 
dan Agen Investasi, (Malang:Setara Press, 2015),  3 
2 Ibid, 2 
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masyarakat. Sesuai dengan salah satu fungsi bank sebagai lembaga keuangan 

yang menyediakan layanan penyimpanan dalam bentuk tabungan dan 

deposito, sebagai bentuk tugas bank sebagai penghimpun dana3, Bank dituntut 

untuk melayani masyarakat sebagai wadah yang membantu masyarakat untuk 

menitipkan sebagian harta/uangnya di bank. Termasuk juga bank Islam yang 

sekarang berkembang ikut turut andil memperlancar mekanisme bisnis. Dana-

dana yang disimpan nasabah di Bank Islam akan dijamin kemanannya oleh 

bank. Selain itu, semua Bank Islam telah menjadi anggota dari lembaga 

penjamin simpanan (LPS).   

Bank Syariah merupakan bank yang beroperasinya berdasarkan 

prinsip-prinsip syariah menurut ketentuan Al-quran dan Al-hadits dan 

memiliki ciri yang berbeda dengan Bank konvensional. Dalam Undang-

Undang nomer 10 tahun 1998 tentang perubahan atas Undang-Undang nomor 

7 tahun 1992 tentang Perbankan, status Bank Syariah secara hukum mulai 

menjadi kuat. Bahkan dalam UU tersebut bank umum konvensional 

diperbolehkan membuka unit usaha Syariah.4 

Suatu lembaga keuangan yang berorientasi pada laba (keuntungan) 

pasti membutuhkan apa yang disebut dengan pemasaran. Pemasaran pada saat 

ini dikenal sebagai aktivitas yang berhubungan dengan praktek dunia bisnis. 

Menurut Philip Kotler dan Keller, manajemen permasaran adalah suatu proses 

                                                           
3 M. Faisal Abdullah,  Manajemen Perbankan (tekhnik analisis kerja keuangan Bank), (Malang: 

Universitas Muhamadiyah Malang, 2004),  8  
4 Isnaini, http://www.msi-uii.net/membangun%20Sistem%20Ekonomi diakses pada tanggal 25 

Oktober 2017 
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social dan melalui proses individu dan kelompok memperoleh apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan dan mempertukarkan 

produk ataupun jasa nilai dengan individu atau kelompok lain.5 Pada saat ini, 

pemasaran dipandang sebagai disiplin ilmu, bidang kajian riset dan salah satu 

praktek bisnis yang mengalami perkembangan dari waktu ke waktu. Salah 

satu bukti berkembangnya pemasaran dapat dilihat dari perluasan cakupan . 

Dimana, pada awalnya pemasaran hanya mencakup aspek distribusi, dan kini 

meluas  hingga mencakup pada aspek produk, harga, promosi, dan relasi 

dengan para stakeholder dan masyarakat umum.6 

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam kegiatan usaha, baik usaha yang 

berorientasi pada laba maupun non laba atau sosisal. Kegiatan pemasaran 

merupakan suatu kebutuhan utama dan suatu kewajiban bagi perusahaan yang 

wajib dijalankan untuk memiliki tujuan yang akan di capai. Manfaat 

pemasaran sangat penting bagi kelangsungan hidup perusahaan, yaitu 

memastikan adanya pertukaran nilai antara perusahaan dengan konsumennya, 

menjelaskan bahwa pemasaran dalam perkembangan memliki peranan yang 

besar dalam membentuk pola persaingan. Dalam syariah marketing, 

perusahaan tidak hanya berorientasi pada keuntungan semata, namun turut 

pula berorientasi pada tujuan lainnya yaitu keberkahan.7 Konsep keberkahan 

                                                           
5 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran : Analisa Perencanaan dan Pengendalian Jilid 2, (Jakarta: 

Erlangga 1996)   20. 
6 Fandy Tjiptono, Gregorius, Pemasaran Strategik mengupas pemasaran strategic, branding 
strategy, customer satisfication, strategi kompetitif, hingga e-marketing, edisi 2, (Yogyakarta: 

Andi, 2012)  1. 
7 M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2010)  22 
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disini artinya tidak semata-mata hanya mengejar harta duniawi saja namun 

juga memikirkan pada sisi akhirat. 

Pemasaran memiliki peranan yang besar dalam sebuah bisnis yang 

dijalankan dalam sebuah perusahaan/lembaga. Bank merupakan lembaga yang 

bergerak dibidang jasa keuangan. Keberadaan bank dalam perkenomian 

merupakan kebutuhan yang sulit dihindari. Bank dan perekonomian memiliki 

hubungan yang tidak dapat dipisahkan. Dengan adanya pembangunan 

perekonomian, para pelaku ekonomi baik itu perorangan atau berbadan hukum 

pasti membutuhkan dana.  

Berbicara mengenai Bank Syariah, salah satu Bank Syariah yang ada 

di Indonesia adalah Bank Muamalat. Bank Muamalat Indonesia memulai 

perjalanannya sebagai Bank Syariah pertama di Indonesia pada 1 November 

1991. Saat ini Bank Muamalat telah memberikan layanan bagi lebih dari 

2.5juta nasabah melalui 275 gerai yang tersebar di 33 Provinsi di Indonesia, 

dan didukung dengan jaringan ATM sebanyak 32.000 dan 95.000 merchant 

debet. Selain di Indonesia, Bank Muamalat membuka cabang di Malaysia 

yang dijalankan dengan jaringan Malaysia Electronik Payment System 

(MEPS), sehingga dapat diakses lebih dari 2000 ATM yang tersebar diseluruh 

Malaysia.8 

 

 

                                                           
8 http://www.syariahbank.com/profil-dan-produk-bank-muamalat-indonesia/ 
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Jumlah Rekening Dana Pihak Ketiga Bank Umum Syariah  

dan Unit Usaha Syariah 

Tipe 2015 2016 2017 

Selisih tahun 

dalam % 

2015 – 

2016 

2016 – 

2017 

Dana Pihak Ketiga 18.481.911 22.198.718 25.821.550 20% 16% 

1. Dana Simpanan 

Wadiah 
9.127.253 12.266.656 14.440.851 34% 

18% 

a. Giro 169.801 235.862 194.226 39% -18% 

b. Tabungan 8.957.452 12.030.794 14.246.625 34% 18% 

2. Dana Investasi Non 

Profit Sharing 
9.346.149 9.932.062 11.380.699 6% 

15% 

a. Giro 9.384 64.776 64.361 590% -1% 

b. Tabungan 9.044.749 9.555.911 10.978.275 6% 15% 

c. Deposito 292.016 311.375 338.063 7% 9% 

3. Dana Investasi 

Profit Sharing 
8.509 - - - 

- 

a. Giro 2 - - - - 

b. Tabungan 7.794 - - - - 

c. Deposito 713 - - - - 

Tabel 1.1 Jumlah Rekening DPK Bank Umum Syariah dan Unit Usaha Syariah (sumber : OJK) 

Berdasarkan data tentang jumlah rekening DPK Bank Umum Syariah 

dan Unit Usaha Syariah dari tahun 2015 – 2017 mengalami trend positif dalam 

kinerjanya. Untuk dana simpanan wadiah dari tahun 2015 -2016 mengalami 

peningkatan sebesar 34%, sedangkan dari tahun 2016 – 2017 juga mengalami 

peningkatan tetapi peningkatannya cenderung menurun dibandingkan dengan 

tahun sebelumnya yaitu sebesar 18%.  Untuk Dana Investasi non profit 

sharing dari tahun 2015 – 2016 mengalami peningkatan sebesar 6%, 

sedangkan pada tahun 2016 – 2017 dana investasi non profit sharing 

mengalami peningkatan yang cukup signifikan dari tahun sebelumnya yaitu 

sebesar 15%. Dan untuk dana investasi profit sharing  transaksi hanya terjadi 

pada tahun 2015 saja, tahun 2016 dan 2017 tidak ada transaksi yang terjadi.  
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Dalam Bank syariah klasifikasi penghimpunan dana yang utama tidak 

didasarkan atas nama produk melainkan atas prinsip yang digunakan. 

Berdasarkan fatwa DSN prinsip penghimpunan dana yang digunakan bank 

syariah adalah prinsip wadiah dan prinsip mudharabah. Dalam prinsip wadiah 

di perbankan syariah diterapkan penghimpun dananya berupa giro dan 

tabungan. Sedangkan dalam prinsip mudharabah dibagi menjadi dalam dua 

skema yaitu mudharabah muqayadah dan mudharabah mutlaqah. Skema yang 

digunakan perbankan syariah yaitu mudharabah mutlaqah, yang biasanya 

diterapkan dalam produk tabungan mudharabah dan deposito mudharabah.9 

Pada dasarnya masyarakat ingin membuat atau melakukan sebuah 

investasi atau usaha dalam bidang apapun yang baik dan sesuai syariat yang 

telah ditentukan. Orang yang ingin melakukan investasi dimana investasi 

disini adalah kerjasama antara pemilik modal dengan pengelola. Dengan 

adanya kerjasama antara pemilik dana (nasabah) dengan pengelola dana 

(Bank) maka kedua belah pihak akan mendapatkan keuntungan yang bisa 

dibagi hasil sesuai porsi nisbah yang telah ditentukan. Sesuai dengan salah 

satu fungsi perbankan yaitu pengimpunan dana, Bank Muamalat memiliki 

produk penghimpunan dana dibidang investasi atau kerjasama dengan 

nasabah, yaitu deposito Mudharabah iB Muamalat.  

Deposito biasanya merupakan pilihan masyarakat yang ingin 

menyisihkan sebagian hartanya untuk berinvestasi, dimana uang yang 

diinvestasikan akan aman apalagi jika digunakan bank sebagai dana yang 

                                                           
9 Zainudin Ali, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 2010)  23. 
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produktif untuk dikelola. uang yang diinvestasikan akan tumbuh dan terus 

berputar sesuai dengan fungsi bank sebagai penyaluran dana produktif 

sehingga akan memberikan keuntungan yang nyata bagi pemilik modal.  

Deposito Mudharabah iB adalah produk simpanan investasi nasabah 

(shahibul mal/pemilik modal) yang oleh Bank Muamalat (mudharib/pengelola 

dana) akan dikelola dan diputar ke sektor produktif untuk mendapatkan 

keuntungan. Keuntungannya akan dibagihasilkan sesuai dengan nisbah yang 

telah disepakati. Hal menarik dari deposito mudharabah iB ini selain 

mendapatkan bagi hasil, nasabah dapat memilih jangka waktu deposito sesuai 

keinginan, nasabah juga akan mendapatkan ketenangan hati dimana dana 

investasi dikelola secara syariah, bahkan deposito ini bias digunakan sebagai 

jaminan pembiayaan jika dibutuhkan.10 

Jumlah Rekening Dana Deposito Mudharabah (dalam jutaan rupiah) 

  2015 2016 2017 

Selisih tahun 

dalam % 

2015 – 

2016 

2016 – 

2017 

Jumlah Dana 

(dalam jutaan 

Rp) 

27.751.031 26.080.777 30.185.030 -6% 16% 

Tabel 1.2 Jumlah rekening dana deposito mudharabah bank Muamalat  (Sumber: 

Laporan Keuangan Bank Muamalat) 

Respon masyarakat terhadap produk ini sangat baik meskipun terjadi 

penurunan sedikit di tahun 2015 - 2016 sebesar 6% dan mengalami kenaikan 

yang signifikan di tahun 2016 – 2017 sebesar 16%, menunjukan bahwa respon 

                                                           
10 http://www.bankmuamalat.co.id/deposito-corporate/deposito-ib-muamalat-mudharabah diakses 

pada tangal 21 november 2017 
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masyarakat terhadap produk ini sangat bagus, maka dari itu Bank Muamalat 

akan selalu memberikan kenyamanan kepada para nasabahnya dari segi 

pelayanan atau bagi hasil yang dijanjikan. Dari data yang telah disampaikan 

pada bagian sebelumnya dapat disimpulkan bahwa dari 3 tahun tersebut 

jumlah rekening dana deposito mudharabah mengalami fluktuasi.  

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas, maka penulis 

tertarik untuk meneliti, mengamati, dan menganalisa lebih jauh dan 

mendalam. Maka dari itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan 

judul: “STRATEGI  PEMASARAN PRODUK DEPOSITO MUDHARABAH 

UNTUK MENINGKATKAN MINAT NASABAH DI BANK MUAMALAT 

KC SURABAYA MAS MANSYUR”. 

B. Batasan dan Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang maslah diatas, maka dapat diidentifikasi 

masalah yang terkait sebagai berikut : 

1. Banyaknya masyarakat yang ingin berinvestasi dengan mudah, aman dan 

sesuai syariat. 

2. Minimnya minat masyarakat terhadap deposito Bank Syariah. 

3. Produk investasi perbankan syariah. 

Agar masalah pembahasan skripsi ini lebih terarah, maka masalah ini 

akan dibatasi oleh permaslahan sebagai berikut : 

1. Strategi Permasaran Deposito mudharabah iB. 

2. Kekuatan, kelemahan, peluang, dan Ancaman dalam memasarkan deposito 

mudharabah. 
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C. Rumusan Permasalahan 

Berdasarkan pemaparan latar belakang maupun identifikasi dan 

Batasan masalah, maka perumusan masalah yang diangkat adalah: 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk deposito mudharabah iB pada 

Bank Muamalat KC Mas Mansyur ? 

2. Apa saja kekuatan, peluang,  kelemahan dan hambatan yang dihadapi 

Bank Muamalat KC Mas Mansyur dalam memasarkan produk deposito 

mudharabah iB ? 

D. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk : 

1. Mengetahui strategi pemasaran produk deposito mudharabah iB pada 

Bank Muamalat KC Mas Mansyur 

2. Mengetahui kekuatan, peluang, dan hambatan yang dihadapi Bank 

Muamalat KC Mas Mansyur dalam memasarkan produk deposito 

mudharabah iB 

E. Kegunaan Hasil Penelitian 

Adapun kegunaan dari hasil penelitian ini akan dijelaskan sebagai berikut : 

1. Bagi Penulis, diharapkan dapat menambah wawasa, ilmu, informasi, dan 

pengetahuan yang berharga bagi penulis. Sehingga sedikit banyak penulis 

ini sebagai aplkatif dari teori yang selama ini penulis terima dan juga 

menambah keilmuan penulis untuk berfikir kritis dan sistematis untuk 

menghadapi masalah yang terjadi. 
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2. Bagi lembaga, penelitian ini diharapkan dapat member masukan kepada

Bank Muamalat KC Mas Mansyur Surabaya untuk meningkatkan kinerja,

dan kualitas khususnya di bidang pemasaran produk penyaluran dana

deposito.

3. Bagi akademisi, penelitian ini dapat memberikan acuan refrensi dan saran

pemikiran bagi kalangan akademisi untuk menunjang perkembangan

penulisan selanjutnya.

4. Bagi Masyarakat, penulisan hasil penelitian ini diharapkan dapat

menambah ilmu pengetahuan yang lebih mendalam tentang perbankan

syariah.

F. Kajian Pustaka

Untuk menghindari plagiarisme maka penulis akan melampirkan 

penelitian terdahulu diantaranya : 

Pertama, dalam penelitian tugas akhir yang ditulus oleh Budianto 

tentang “Strategi Pemasaran Produk Deposito Mudharabah Muthlaqah pada 

Bank BNI syariah cabang Fatmawati”, mengungkapkan bahwa Pemasaran 

Produk Deposito Mudharabah Muthlaqah pada Bank BNI Syariah cabang 

Fatmawati” pada tahun 2013 mengungkapkan bahwa strategi pemasaran yang 

digunakan Bank BNI syariah cabang Fatmawati dalam memasarkan produk 

deposito mudharabah muthlaqah adalah melalui brosur, media elektronik, dan 

face to face dengan yang bertujuan untuk memberikan pelayanandan kepuasan 

yang terbaik kepada calon nasabah maupun nasabah.  
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Keduan penelitian yang ditulis oleh Dina Nur Meldiana tentang 

“Strategi Pemasaran Produk Deposito Mudharabah pada Bank Muamalat 

cabang Purwokerto” mengungkapkan bahwa strategi pemasaran yang diterpak 

Bank Muamalat cabang Purwokerto dalam memasarkan produk deposito 

mudharabah adalah dengan menggunakan teori segmentasi pasar, targeting 

pasar, dan posisi pasar baru lemudian menggunakan marketing mix. 

Ketiga penelitian yang ditulis oleh Basma Hairani yang berjudul 

“Strategi Pemasaran Produk Tabungan Wadi’ah dan Mudharabah dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah oada Bank Riau KEPRI Syariah” 

mengungkapka bahwa formula strategi pemasaran yang diterapkan Bank Riau 

KEPRI Syariah adalah dengan menggunakan analisis SWOT diantaranya : 1). 

Strategi S-O : menggunakan asset dan Modal yang besar untuk menjadikan 

masyarakat Indonesia yang mayoritas Islam sebagai pasar potensial, 2). 

Strategi W-O : Ubah image yang terbentuk dimasyarakat bahwa bank bukan 

hanya untuk orang Islam saja namun menjadikan masyarakat Indonesia yang 

mayoritas Islam sebagai pasar Potensial, 3). Strategi S-T : gunakan asset dan 

modal yang besar dengan membuat strategi pemasaran produk tabungan 

syariah yang menarik agar nasabah tidak lagi cenderung menyukai perbankan 

konvensional, 4). Strategi W-T : ubah image yang terbentuk dimasyarakat 

bahwa bank bukan hanya untuk orang Islam saja agar nasabah tidak cenderung 

menyukai produk perbankan konvensional. 

Keempat penelitian yang ditulis oleh Melda Alini yang berjudul 

“Strategi Pemasaran Produk Tabungan Perencanaan Nasional Hasanah pada 
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Bank BNI Syariah cabang Depok”, mengungkapkan bahwa Bank BNI Syariah 

cabang depok mempunyai 3 strategi pemasaran yaitu, segmenting, targeting, 

positioning. Segmenting  yaitu dengan melihat atau mengidentifikasi pasar 

dalam hal ini bank BNI syariah cabang depok lebih berfokus pada orang yang 

berusia dewasa. Targeting yaitu Bank BNI syariah lebih menargetkan 

sasarannya lebih kepada ibu-ibu rumah tangga. Positioning yaitu tindakan 

merancang tawaran dcitra perusahaan shingga menempati posisi yang berbeda 

(diantara pesaing) di dalam benak pelanggan sasarannya. Bank BNI syariah 

mempunyai image yang baik dalam produk tabungan tabungan perencanaan 

nasional hasnah. Hal ini didasarkan pada fitur yang diberikan bank BNI 

syariah cabang Depok bias start dari satu tahun, sedangkan bank lain bias start 

dari dua tahunan, selain itu Bank BNI syariah juga menciptakan fitur yang 

lebih fleksibel. 

Dan yang terakhir adalah penelitian yang ditulis oleh Eko Arianto 

Wibowo yang bertema tentang “Strategi Pemasaran Produk Tabungan 

Berjangka pada Bank Syariah Mandiri (BSM) cabang Ciputat”. 

Mengungkapkan bahwa startegi pemasaran yang diterapkan BSM pada 

produk tabungan berjangka adalah dengan menggunakan 4 strategi bauran, 

yaitu strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan srategi promosi. 

Evaluasi strategi bauran ini bertumpu pada pengorganisasian sumberdaya 

manusia yang ditampatkan pada struktur organisasi perusahaan dan 

kepemimpinan. Dengan melalui strategi bauran tersebut diharapkan 

masyarakat lebih mengnal produk dari BSM. 
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G. Definisi Operasional 

Definisi Operasional adalah batasan terhadapan masalah-masalah 

variable yang diungkap dengan definisi konsep dalam lingkup obyek yang 

diteliti. Sesuai dengan judul penelitian yang dibahas yaitu “Strategi 

Pemasaran Deposito Mudharabah iB untuk Meningkatkan Minat Nasabah di 

Bank Muamalat KC Mas Mansyur Surabaya”, maka defisini operasionalnya 

akan dijelaskan sebagai berikut : 

1. Strategi Pemasaran 

Strategi merupakan taktik atau cara yang dirancang secara cermat, 

sistematis dan terarah mengenai kegiatan untuk mencapai tujuan akan 

dicapai.  

Pada dasarnya pemasaran merupakan serangkaian kegiatan, aktivitas 

perencanaan, pelaksanaan dari perwujudan, mengkomunikasikan, 

mendistribusikan dengan mempromosikan barang atau jasa yang 

memiliki nilai bagi konsumen, mitra dll.  

Jadi strategi pemasaran adalah serangkaian cara dan kebijakan yang 

dirancang secara cermat dan sistematis yang akan dijalankan untuk dapat 

tercapainya tujuan pemasaran. 

2. Deposito Mudharabah  

Deposito mudharabah adalah simpanan yang penarikannyahanya dapat 

dilakukan pada waktu tertentu dengan menggunakan prinsip mudharabah 

yaitu akad kerjasama antara dua orang dimana pihak pemilik dana 
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(shahibul maal) mempercayakan dananya untuk dikelola oleh pengelola 

(mudharib) degan kesepakatan yang telah disepakati diawal. 

H. Metodologi Penelitian  

Berdasarkan tujuan yang hendak dicapai dan jenis data yang 

diperlukan maka penelitian ini menggunakan bentuk metode penelitian 

deskriptif kualitatif dengan cara turun langsung ke lapangan atau studi kasus 

dari objek yang dijadikan penelitian. Metode yang digunakan dalam penulisan 

skripsi ini adalah metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Metode 

penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang menghasilkan data 

deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku 

yang diamati.11 

1. Data yang Dikumpulkan 

Data yang dicari adalah data yang berupa uraian wawancara dan 

informasi, mengenai strategi pemasaran produk deposito mudharabah iB 

pada Bank Muamalat KC Mas Mansyur Surabaya. 

2. Jenis dan Sumber data 

a. Jenis Data 

Penelitian ini merupakan penilitian lapangan. Jenis data pada 

penelitian ini terdiri dari dia macam, yaitu primer dan sekunder. Data 

primer diperoleh dari hasil wawancara yang akan dilakukan terhadap 

informan dari Bank Muamalat Kc. Mas Mansyur Surabaya. Data 

                                                           
11 Lexy J Moloeng, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja RosdaKarya, 2007), 

cetakan ke-23  6. 
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sekunder diperoleh dari data keuangan dan data statistik yang diunduh 

dari website dan literature.  

b. Sumber data yang dipakai dalam penelitian ini terdiri dari dua macam, 

yaitu data primer dan data sekunder. Data primer adalah sumber data 

yang langsung memberikan data kepada pengumpul data.12 Dalam 

data primer ini penulis akan melakukan wawancara dengan bapak 

Saifullah Asyik yang berposisi sebagai Branch Manager Bank 

Muamalat KC Mas Mansyur Surabaya, ibu Maylani Amalia yang 

berposisi sebagai marketing funding di bank Muamalat KC Mas 

Masnyur Surabaya yang telah bekerja dari tahun 2017 , Ibu Anggiya 

Jancynthia yang berposisi marketing funding di bank Muamalat KC 

Mas Mansyur Surabaya yang telah bekerja dari 2017, Bapak M. 

Mundzir yang berposisi sebagai kepala marketing funding Bank 

Muamalat KC Mas Masnyur Surabaya, serta ibu PL, ibu SH, ibu EI 

sebagai nasabah rekening deposito mudharabah di bank Muamalat KC 

Mas Mansyur Surabaya  

Data sekunder adalah sumber data yang tidak langsung memberikan 

data kepada pengumpul data.13 Penulisan skripsi ini mengambil data 

kepustakaan dengan melakukan kunjungan ke berbagai perpustakaan 

untuk mendapatkan literatur. 

 

                                                           
12 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2015) 

cetakan ke-22 225 
13 Ibid.  225 
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3. Teknik Pengumpulan Data

a. Wawancara

Wawancara adalah metode pengumpulan data dengan melakukan

dialog atau Tanya jawab kepada informan untuk memperoleh

informasi yang berdasarkan pada tujuan penelitian. Dalam penelitian

ini, wawancara yang digunakan adalah wawancara semi

terstruktur,yang berarti peneliti memiliki pedoman wawancara

dengan mengajukan beberapa pertanyaan yang telah disiapkan.

Namun pertanyaan ini memiliki kemungkinan untuk berkembang.

b. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu.14

Dalam hal ini ketika penulis melakukan wawancara, penulis juga

melakukan dokumentasi sebagai bahan pendukung penulisan.

4. Teknik Pengolahan Data

Setelah data terkumpul, maka diperlukan pengolahan data tersebut 

dengan tahapan sebagai berikut : 

a. Editing, yaitu pemeriksaan kembali dari semua data yang diperoleh

terutama dari segi kelengkapannya, kejelasan makna, keselarasan

antara data yang ada dan relevansi dengan penelitian,15 terkait

dengan pemasaran deposito mudharabah iB. 

14 Ibid  240. 
15 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif  dan  Kualitatif,, (Bandung: Alfabeta, 2008),  243 
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b. Organizing, yaitu menyusun kembali data yang telah didapat dalam 

penelitian yang diperlukan dalam kerangka paparan yang sudah 

direncanakan dengan rumusan masalah secara sistematis.16 

c. Penemuan hasil, dengan menganalisa data yang telah diperoleh dari 

penelitian untuk memperoleh kesimpulan mengenai fakta yang 

terjadi dilapangan, yang akhirnya merupakan sebuah jawaban dari 

rumusan masalah.17 

5. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun data secara 

sistematis data yang diperoleh dari studi kepustakaan,wawancara, 

catatan lapangan dan dokumentasi sehingga mudah untuk dipahami 

serta temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain. Dalam 

penelitian ini teknik analisis data yang digunakan adalah model Miles 

and Huberman.18 

a. Koleksi data 

Dilakukan dengan mengumpulkan data melalui tahapan-tahapan 

yang telah dirancang. Untuk memperoleh data peneliti 

mengeksplorasi dengan cara studi kepustakaan, wawancara dan 

dokumentasi. 

  

                                                           
16 Ibid . 
17 Sugiyono, Metode Penelitian Kuanti…., . 243 
18 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif  dan  Kualitatif, , (Bandung: Alfabeta, 2008), .91 
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b. Penyajian data 

Pada tahap ini, peneliti menyajikan data dari hasil proses reduksi 

data. Penyajian data mencakup penyusunan data dan 

pengorganisasian data dari informasi yang telah dilakukan, 

sehingga dapat terorganisir dengan baik dan bermakna. Penyajian 

data dilakukan dalam bentuk teks naratif, sehingga dapat 

memudahkan peneliti untuk memahami apa yang terjadi dan 

merencanakan kerja selanjutnya sesuai apa yang telah dipahami. 

6. Teknik Validasi Data 

Teknik validasi data merupakan salah satu teknik yang penting 

dalam menentukan validitas / keabsahan data yang diperoleh dalam 

penelitian ini. Dalam penelitian ini Teknik validasi data yang digunakan 

ada metode triangulasi, maka data yang diperoleh akan lebih konsisten 

sehingga menjadi suatu data yang valid dan bisa dipertanggung 

jawabkan.  

Triangulasi adalah Teknik pemeriksaan keabsahan data yang 

memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan 

pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data tersebut.19 Denzin 

membedakan empat macam triangulasi yaitu:20 

  

                                                           
19 Lexy J Moloeng, Metodologi Penelitian Kualitatif cetakan ke- 23 (Bandung: PT Remaja 

RosdaKarya, 2007),  330 
20 Ibid 
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a. Triangulasi sumber data 

Triangulasi data ini dimaksudkan agar dalam pengumpulan data 

peneliti menggunakan banyak sumber data. Triangulasi ini 

membandingkan dan mengecek derajat kepercayaan suatu 

informasi yang diperoleh melalui sumber yang berbeda dalam 

metode kualitatif 

b. Triangulasi metode 

Triangulasi ini menguji kredibilitas data dilakukan dengan cara 

mengecek data kepada sumber yang sama dengan Teknik yang 

berbeda. 

c. Triangulasi peneliti 

Triangulasi ini memanfaatkan peneliti atau pengamat lainnya untuk 

keperluan pengecekan kembali derajat kepercayaan data. 

Contohnya membandingkan hasil pekerjaan seorang peneliti 

dengan hasil peneliti lainnya. 

d. Triangulasi teori  

Triangulasi ini berdasarkan anggapan bahwa fakta tertentu tidak 

dapat diperiksa derajat kepercayaan dengan satu atau lebih teori 

tetapi hal itu dapat dilakukan, dalam hal ini dinamakan penjelasan 

banding. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik validasi data 

triangulasi sumber data dan triangulasi dengan metode. Dengan 

triangulasi sumber data, peneliti membandingkan hasil wawancara 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

20 
 

    
 

yang didapatkan dari masing-masing informan sebagai pembanding 

untuk mengecek keabsahan informasi yang didapatkan. Selain itu 

peneliti melakukan validasi data dengan triangulasi metode, yaitu 

melakukan pengecekan hasil penelitian dengan teknik pengumpulan 

data yang berbeda yakni wawancara dan dokumetasi sehinga derajat 

kepercayaannya dapat valid.  

I. Sistematika Pembahasan 

Sistem pembahasan pada skripsi ini bertujuan untuk mempermudah 

dalam memperoleh gambaran secara sederhana dan menyeluruh, maka penulis 

membuat sistematika pembahasam dengan tujuan untuk mempermudah 

pembahasan. Sistematika pembahasan akan disajikan saling berkaitan antara 

bab satu dengan bab lainnya. Berikut adalah garis besar gambaran umumnya: 

Bab pertama, penulis berusaha untuk mengambarkan latar belakang 

masalah, identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, kajian pustaka, 

tujuan penelitian dan kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, metode 

penelitian, dan  sistematika pembahasan Tugas Akhir dengan judul Strategi 

Pemasaran Produk Deposito Mudharabah iB untuk meningkatkan minat 

nasabah Pada Bank Muamalat Kc Surabaya Mas Mansyur 

Bab Kedua, penulis berusaha untuk membahas mengenai teori 

pemasaran secara umum, analisis SWOT dan produk deposito mudharabah iB 

yang akan diteliti . Seperti apa itu pemasaran, bagaimana pemasaran secara 

syariah, apa itu deposito mudharabah. 
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Bab Ketiga, penulis mencoba menguraikan gambaran umum tentang 

Bank Muamalat KC Surabaya Mas Mansyur, mulai dari sejarah dan 

perkembangan Bank Muamalat, visi dan misi Bank Muamalat, kepengurusan 

dan struktur organisasi perusahaan, produk produk Bank Muamalat, dan 

permasalahan yang dihadapi 

Bab Keempat, penulis mencoba menganalisis serta menguraikan 

strategi pemasaran produk deposito mudharabah iB untuk meningkatkan 

minat nasabah di Bank Muamalat KC Surabaya Mas Mansyur 

Bab Kelima, merupakan kesimpulan hasil dari penilitian serta saran 

saran yang sifatnya ilmiah, sistematis, dan mendukung untuk mengatasi 

kekurangan. Dimana saran tersebut menghalkan manfaat positif bagi seluruh 

pihak yang berkaitan. 

Kerangka konseptual 
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Gambar 1.1  Kerangka Konseptual 

Penelitian ini bermula dari teknis operasional bank Muamalat KC Mas 

Mansyur Surabaya. Lebih spesifik akan meneliti pada bagian pendanaan / funding 

pada produk deposito mudharabah. Peneliti disini akan membahas produk deposito 

mudharabah dari sisi strategi pemasarannya. Kekuatan, hambatan, dan peluang 

merupakan 3 hal yang sangat penting untuk memahami strategi pemasaran yang 

berguna untuk mengembangkan produk tersebut. Maka dari itu peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian mengenai strategi pemasaran produk deposito 

mudharabah iB bank Muamalat KC Mas Mansyur Surabaya. 
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BAB II 

STRATEGI PEMASARAN DEPOSITO MUDHARABAH 

Ulasan pada bab ini berisikan tentang kerangka teori yang memuat 

penjelasan teoritis sebagai landasan atau komparasi analisis dalam melakukan 

penelitian. Teori yang dipakai diperoleh dari buku, skripsi terdahulu dan internet. 

Ulasan pada bab ini akan dipaparkan dan dibahas sebagaimana urutan sub-bab 

dibawah ini. 

A. Strategi  

Kata “strategi” berasal dari Bahasa Yunani, yaitu “strategos” (stratos= 

militer dan ag = memimpin), yang berarti “generalship” atau sesuatu yang 

dikerjakan oleh para jenderal perang dalam membuat rencana untuk 

memenangkan perang. Definisi tersebut juga dikemukakan oleh seorang ahli 

bernama Clauswitz. Ia menyatakan bahwa strategi merupakan seni 

pertempuran untuk memenangkan perang. Oleh karena itu, tidak 

mengherankan apabila istilah strategi sering digunakan dalam kancah 

peperangan. Istilah strategi digunakan pertama kali di dunia militer.21 

Secara bahasa (Etimologi) strategi sendiri berasal dari bahasa yunani, 

yaitu ‘strattegeia’ atau sering sisebut ‘stratos’ yang berarti militer dan ‘ag’ 

yang artinya memimpin. Berdasarkan pemaknaan ini, maka kata strategi pada 

awalnya bukan kosakata dari disiplin ilmu menejemen, namun lebih dekat 

                                                           
21 Rachmat, “Manajemen Strategik”, (Jakarta: CV. Pustaka Setia, 2014) h. 2 
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dengan bidang kemiliteran.22 Strategi sendiri bisa diartikan dengan konsep 

atau upaya untuk mengarahkan potensi dan sumberdaya kedalam rangkaian 

kegiatan untuk mencapai tujuan yang sudah ditetapkan. Dalam Kamus Besar 

Bahasa Indonesia (KBBI) disebutkan bahwa istilah strategi adalah “suatu ilmu 

untuk menggunakan sumber daya-sumber daya untuk melaksanakan kebijakan 

tertentu”.23  Dengan demikian, pengertian strategi diatas dapat disimpulkan 

bahwa strategi merupakan cara unutk mencapai tujuan atau sasaran dengan 

memperhatikan dari berbagai aspek dan mempersiapkan potensi yang ada. 

Fungsi strategi pada dasarnya adalah berupaya agar strategi yang 

disusun dapat diimplementasikan secara efektif. Untuk itu, ada enam fungsi 

yang harus dilakukan, yaitu: 

1. Mengkomunikasikan visi yang ingin dicapai kepada orang lain.

2. Menghubungkan atau mengaitkan kekuatan atau keunggulan organisasi

dengan peluang dari lingkungannya.

3. Memanfaatkan atau mengeksploitasi keberhasilan dan kesuksesan yang

di dapat sekarang. Sekaligus menyelidiki adanya peluang-peluang baru.

4. Menghasilkan dan membangkitkan sumber-sumber daya yang lebih

banyak dari yang digunakan sekarang.

5. Mengkoordinasikan dan mengarahkan kegiatan atau aktivitas organisasi

kedepan.

22  Triton PB, Marketing Strategic Meningkatkan Pangsa Pasar dan Daya Saing,  
(Yogyakarta:tugu publisher,2008),  12 
23 Tim Penyusunan Departemen Pendidikan dan Kebudayaan RI, Kamus Besar Bahasa 

Indonesia,(Jakarta:Balai Pusatka,1997),  199 
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6. Menanggapi serta bereaksi atas keadaan yang baru dihadapi sepanjang 

waktu.24 

B. Pemasaran dan Pemasaran Syariah 

Pemasaran berasal dari kata pasar atau dapat di artikan pula dalam 

konteks tradisional “tempat orang jual beli”.25 Pakar pemasaran Philip Kotler 

mendifinisikan bahwa pemasaran merupakan fungsi organisasi yang berporses 

mencipta, mengkomunikasikan, dan memberi nilai (Value) customer, serta 

mengelola hubungan yang menguntukngkan bagi perusahaan.26  

Pemasaran (marketing) adalah suatu sistem total dari kegiatan yang 

dirancan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa 

yang baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial.27 

Pemasaran merupakan aktivitas atau kegiatan yang mendorong terjadinya 

transaksi jual beli, melalui upaya perusahaan untuk berperan dalam menguasai 

pasar. 

Manajemen pemasaran merupakan kegiatan perencanaan dan 

pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga, promosi, dan distribusi dari 

barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok yang 

memenuhi tujuan pelanggan atau konsumen. Hal ini berarti dalam kegiatan 

                                                           
24 Sofjan Assauri, Strategic Mnagement, (Jakarta:Rajawali Pers.2013),  2-7 
25 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta:Kencana,2010), 51 
26 Ikatan Bankir Indonesia, Memahami Bisnis Bank Syariah, (Jakarta;Grameida Pustaka, 2014),  

310 
27 Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Raja Grafindo 

Persada, 2012),  2 
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pemasaran mencakup serangkaian analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengawasan terhadap barang atau jasa dengan tujuan utama untuk 

memberikan kepuasan terhadap pihak-pihak yang terlibat. 

Pemasaran adalah kreasi dan realisasi sebuah standard hidup. 

Pemasaran mencakup kegiatan sebagai berikut28 : 

a. Menyelidiki dan mengetahui apa yang diinginkan konsumen. 

b. Merencanakan dan mengembangkan sebuah produk atau jasa yang akan 

memenuhi keinginan tersebut. 

c. Kemudian memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa tersebut. 

Pemasaran syariah adalah strategi bisnis, yang harus memayungi 

seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi proses, menciptakan, 

menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang produsen atau perusahaan yang 

sesuai dengan ajaran Islam.29 

Pemasaran Syariah merupakan sebuah disiplin bisnis strategi yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari suatu 

inisiator kepada stakeholder -nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam islam.30 

                                                           
28 Ibid. 1 
29 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah,  (Bandung: Alfabeta,2014),  

343. 
30 Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah teori dan aplikasi, (Depok:Kencana, 2017),  47 
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Banyak orang yang mengatakan, pasar Syariah adalah pasar yang 

emosional (emotional market), sedangkan pasar konvensional adalah pasar 

yang rasional (rational market). 

Pemasaran syariah merupakan kegiatan bisnis yang disertai keikhlasan 

semata-mata hanya untuk mencari keridhaan Allah maka seluruh bentuk 

transaksinya insya Allah akan menjadi ibadah dihadapan Allah Swt. Seperti 

dalam Al-quran Surat Muhammad ayat 21 yang berbunyi: 31 

مُ اً لَّه رَُ فَ لَورَ صَدَقُوا اللّهََ لَكَانََ خَيْر َمر َۚ فإَِذَا عَزَمََ الْر  طاَعَةَ  وَقَ ورلَ  مهعررُوفَ 

Artinya “Taat dan mengucapkan perkataan yang baik (adalah lebih baik 
bagi mereka). Apabila telah tetap perintah perang (mereka tidak 
menyukainya). Tetapi jikalau mereka benar (imannya) terhadap Allah, niscaya 
yang demikian itu lebih baik bagi mereka. 

 

Menurut Kertajaya dan Sula (2006) terdapat empat karakter 

pemasaran Syariah yang menjadi panduan bagi pemasar yaitu:  

1. Ketuhanan (Rabbaniyah/religious) 

Merupakan salah satu ciri khas marketing Syariah yang tidak dimiliki 

dalam pemasaran konevensional yang dikenal selama ini adalah sifat yang 

religius. 

2. Menjunjung tinggi akhlak mulia (akhlaqiyyah) 

Keistimewaan yang lain adalah sifatnya yang sangat mengedepankan 

akhlak (moral dan etika) dalam seluruh aspek kegiatan pemasaran dan 

menjadi pedoman dalam bisnis. 

                                                           
31 Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah, (Bandung:Pustaka Setia,2013). 156-158. 
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3. Realistis (waqi’iyah) 

Karena pemasaran syariah merupakan konsep pemasaran yang 

professional dan fleksibel, sebagaimana keluasaan dan keluwesan Syariah 

Islamiyah yang melandasinya. 

4. Humanistis (al-insanniyah) 

Keistimewaan yang lainnya yaitu sifatnya yang humanistis universal. 

Humanistis universal yang dimaksud adalah sifat manusia yang penuh 

dengan toleransi tanpa membedakan ras, agama, suku, kebangsaan 

ataupun status sosial.32 

Menurut kertajaya dan sula (2006) bahwa dalam islam terdapat 

Sembilan macam etika yang harus dimiliki seorang tenaga pemasar, 

diantaranya sebagai berikut: 

1. Memiliki kepribaidan spiritual (takwa) 

2. Berkepribadian baik dan simpatik (shiddiq) 

3. Berlaku adil dalam berbisnis (al-‘adl) 

4. Melayani dengan senyum dan rendah hati (khidmah) 

5. Selalu menepati janji dan tidak curang (tathfif) 

6. Jujur dan percaya (amanah) 

7. Tidak suka berburuk sangka (su’uzhon) 

8. Tidak suka menjelek-jelekkan (ghibah) 

9. Tidak melakukan suap (risywah)33. 

                                                           
32 Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah teori dan aplikasi, (Depok:Kencana, 2017),  52-54. 
33 Ibid  55-61 
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C. Strategi Pemasaran 

Setiap perusahaan dalam menjalankan aktivitas bisnisnya selalu 

memiliki rencana kegiatan yang akan dilakukan dalam rangka untuk mencapai 

tujuan bisnis yang diharapkan. Rencana pemasaran yang akan di susun oleh 

suatu perusahaan tidak lepas dari rencana kegiatan perusahaan baik untuk 

jangka pendek ataupun jangka panjang. 

Perencanaan pemasaran adalah kegiatan merumuskan usaha-usaha 

yang akan dilakukan dalam bidang pemasaran yang akan datang, dalam rangka 

untuk mencapai tujuan yang akan dicapai dalam bidang pemasaran.34  

penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas analisis lingkungan dan 

internal perusahaan melalui analisis keunggulan dan kelemahan perusahaan, 

serta analisis kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari 

lingkungannya. Di samping itu, strategi pemasaran yang telah diterapkan dan 

dijalankan, harus dinilai kembali, apakah masih sesuai dengan 

keadaan/kondisi pada saat ini.   

Penilaian atau evaluasi ini menggunakan analisis keunggulan, 

kelemahan, kesempatan dan ancaman. Hasil penilaian atau evaluasi ini 

digunakan sebagai dasar untuk menentukan apakah strategi yang sedang 

dijalankan perlu diubah, sekaligus digunakan sebagai landasan untuk 

menyusun atau menentukan strategi yang akan dijalankan pada masa yang 

akan datang.35 

                                                           
34 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali pers, 2015),  297 
35 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta : PT. RajaGrafindo Persada, 2011),  3. 
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Strategi pemasaran ini menggunakan strategi bauran pemasaran dan 

strategi pemasaran Rasulullah, guna untuk mempermudah dalam melakukan 

penelitian di lapangan. Karena dalam konsep bauran pemasaran dalam dunia 

perbankan Syariah ini dilakukan dengan menggunakan konsep yang sesuai 

dengan kebutuhan bank syariah.36 

Bauran pemasaran adalah sekumpulan keputusan tentang produk, 

harga, saluran distribusi, komunikasi dan manajemen hubungan pelanggan 

yang merupakan pengimplementasian strategi pemasaran. Sehingga dapat 

dikatakan bauran pemasaran merupakan strategi, taktik, alat pemasaran yang 

tersedia guna mempengaruhi pembeli. 

Kotler menjelaskan bahwa konsep bauran pemasaran terdiri dari empat 

P (4P), yaitu Product, Place, Price, Promotion. Sedangkan menurut Boom dan 

Bitner menambahkan dalam bisnis jasa, yaitu People, Physical, Proses. Dari 

penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa konsep bauran pemasaran untuk 

produksi bisnis jasa jika digabungkan menjadi 7P, yaitu Product, Price, Place, 

Promotion, People, Physical, Process. 

a. Product (produk) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan, atau dikonsumsi 

sehingga dapat memenuhi keinginan masyarakat.  

Sedangkan menurut Ikatan Bankir Indonesia produk adalah sesuatu 

yang memberikan manfaat, baik dalam hal memenuhi kebutuhan sehari-

                                                           
36  Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2010),  119. 
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hari atau sesuatu yang ingin dimiliki oleh konsumen. Untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhan akan produk tersebut, maka konsumen harus 

mengorbankan sesuatu sebagai balas jasanya, seperti melakukan 

pembelian menggunakan uang.37 

Produk secara garis besar dapat dibagi menjadi produk barang dan 

produk jasa. Produk barang yaitu produk nyata seperti produk kendaraan 

bermotor, komputer, alat elektronik atau produk lainnya yang bersifat 

konkret merupakan contoh dari produk barang. Sementara produk jasa 

pemasaran yaitu produk yang akan ditawarkan kepada konsumen. Contoh 

dari produk jasa antara lain pelayanan kesehatan, pangkas rambut, dan 

produk jasa, sehingga pemasarannya yang digunakan pun adalah strtegi 

pemasaran untuk produk jasa. 

Strategi bauran pemasaran produk tidak hanya dilakukan pada era 

modern ini, pada zaman Rasulullah SAW juga menggunakan strategi 

bauran pemasaran produk. Rasulullah SAW dalam menjalankan usahanya 

selalu memberikan contoh untuk memilah barang yang bagus dengan 

barang yang  rusak, karena beliau tidak ingin mengecewakan dan 

merugikan konsumennya, sehingga dapat menumbuhkan rasa 

kepercayaan dari konsumennya. Seperti klasifikasi produk Rasulullah 

yaitu barang yang bagus dijual dengan harga yang mahal dan barang yang 

kualitasnya rendah dijual dengan harga yang murah.38 

                                                           
37 Ibid,  122 
38  Mokh. Syaiful Bakhri dan Abdussalam, Sukses Berbisnis ala Rasulullah SAW, 

(Jakarta:Erlangga, 2012),  82 
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b. Price (Harga) 

Harga merupakan satu-satunya elemen pendapatan dari bauran 

pemasaran. Harga merupakan elemen termudah dalam program 

pemasaran untuk bisa disesuaikan pada fitur produk, saluran, dan bahkan 

komunikasi membutuhkan lebih banyak waktu. Produk yang dibuat dan 

dipasarkan dengan baik, dapat dijual dengan harga tinggi dan 

menghasilkan keuntungan yang besar. Harga sangat penting untuk 

diperhatikan, karena sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa 

perbankan.39 

Tidak hanya pada era modern ini, strategi bauran pemasaran harga 

sudah jauh diterapkan pada zaman Rasulullah juga. Nabi Muhammad 

adalah seorang pedagang yang jujur sehingga  mendapatkan julukan As-

Shaduq Al-Mashduq (orang yang sangat jujur dan dapat dibenarkan). 

Dalam hal berdagang, beliau selalu berkata jujur kepada pelanggannya, 

beliau menawarkan produknya dengan menjelaskan harganya diawal 

tanpa adanya kebohongan, penipuan yang mengakibatkan pelanggan 

kecewa, sehingga menimbulkan dapat  permusuhan dan percekcokan.40 

c. Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan kegiatan untuk mempengaruhi konsumen agar 

mereka mengetahui, mengenal dan membeli dari produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan. Kegiatan promosi produk dan jasa bank lebih baik 

                                                           
39 Ibid,  135 
40 Mokh. Syaiful Bakhri dan Abdussalam, Sukses Berbisnis ala Rasulullah SAW, 

(Jakarta:Erlangga, 2012),  78 
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dilakukan lewat media massa cetak dan audiovisual, seperti majalah, surat 

kabar, televisi. 

Adapun kegiatan yang termasuk dalam aktifitas promosi adalah 

periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Tawarkan 

dan promosikan barang atau produk dengan cara yang tepat, sehingga 

dapat menarik minat konsumen. Faktor tempat dan cara menawarkan 

produk harus dilakukan dengan cara yang menarik juga. 

Cara mempromosikan produk yang dipasarkan menurut Hadis 

Rasulullah, ketika Rasulullah SAW lewat di depan seseorang yang sedang 

menawarkan baju dagangannya. Orang itu jangkung, sedang yang 

ditawarkan pendek. Kemudian Rasulullah saw. Bersabda, Duduklah! 

Sesungguhnya kamu menawarkan dengan duduk itu lebih mudah 

mendatangkan rezeki. (HR. Tirmidzi).41 

d. Place (tempat) 

Tempat adalah kegiatan perusahaan yang membuat produk atau 

jasa tersedia bagi sasaran, selain itu lokasi merupakan tempat proses 

terjadinya jual beli produk bank dan pusat pengendalian bank. Lokasi 

pada produk dan jasa bank lebih didominasi jaringan kantor meski 

didukung oleh ATM, internet banking, phone banking, mobile banking, 

mobile branch, serta lewat pihak ketiga seperti kantor pos. Fungsi kantor 

masih menjadi contact point di beberapa Negara maju yang telah  

memanfaatkan sumber daya teknologi informasi. Dalam menentukan 

                                                           
41 Ibid,  64 
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lokasi kantor, ATM, dan CDM harus berada di titik keramaian, seperti 

perumahan, perkantoran, kawasan industri, pusat perbelanjaan, dan 

kawasan pendidikan.42 

e. People (orang) 

Orang bisa diinterpretasikan sebagai sumber daya manusia (SDM) 

yang terlibat aktif dalam kegiatan pelayanan baik secara langsung 

maupun tidak langsung dan mempengaruhi persepsi pembeli, nama, 

pribadi pelanggan, dan pelanggan-pelanggan lain yang ada dalam 

lingkungan pelayanan. 

Dalam kegiatan perbankan layanan face to face kepada nasabah 

harus menempatkan SDM di tempat yang sesuai dengan kapasitasnya (the 

right man on the right place) dan harus menunjukan penampilan yang 

ramah dan menarik serta memiliki kapasitas TASK (talent, attitude, skill 

and knowledge). Setiap karyawan bank Syariah harus memiliki motif 

berkiprah untuk ibadah dalam berdakwah, menguasai operasional 

perbankan, memahami prinsipsyariah yang menjadi fundamental bisnis.43 

Nabi SAW selalu melayani konsumennya dengan ikhlas sepenuh 

hati, beliau tidak rela jika konsumennya tertipu dan kecewa ketika 

membeli barang dagangannya. Dalam Hadis dari Rasulullah bersabda, 

Tidak sempurna iman seseorang sebelum dia mencintai saudaranya 

seperti dia mencintai dirinya sendiri.  

                                                           
42 Ikatan Bankir Indonesia, Memahami Bisnis Bank Syariah, (Jakarta;Grameida Pustaka, 2014), 

h1m 33 
43 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis… ,  134 
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Jika pelayanan yang kita berikan kepada nasabah dapat 

memuaskan, maka nasabah juga akan mempercayai kita dan akan terus 

berlangganan produk yang kita tawarkan. Dan sebaliknya, letak kepuasan 

nasabah di tingkat yang lebih tinggi. Kunci dalam pemasaran adalah 

memberikan kepuasan kepada pelanggan.44 

f. Process (proses) 

Proses bisnis yang berlangsung harus efektif dan efisien, karena 

sangat berpengaruh terhadap produktivitas dan penghematan biaya. 

Proses di sini berkaitan dengan proses berjalannya pelayanan yang 

diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian barang. Proses 

yang dijalankan sangat terkait dengan standard of result yang dijanjikan 

kepada nasabah, standard of process, dan standard of behavior  yang 

dijadikan acuan praktik. 

g. Physical Evidence (bukti fisik) 

Bukti fisik merupakan hal yang sangat penting dalam menawarkan 

produk perusahaan, sebab dengan menawarkan bukti fisik dari 

karakteristik dari barang atau produk jasa.  Bukti fisik setiap titik kontrak 

harus bagus, menarik, nyaman, dan aman sehingga nasabah atau orang 

yang berkunjung merasa seperti rumah sendiri, dengan dukungan 

dekorasi, layout ruangan, aroma ruangan, dan kenyamanan ruangan45.  

 

                                                           
44 Mokh. Syaiful Bakhri dan Abdussalam, Sukses Berbi… ,  80-81 
45 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis… ,  135 
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D. Analisis SWOT 

1. Pengertian SWOT 

SWOT merupakan kepanjangan dari Bahasa Inggris Strengths 

(kekuatan), Weakness (kelemahan), Oppurtunities (peluang) dan Threats 

(ancaman). Analisa ini dibagi menjadi empat komponen dasar yaitu46 : 

a. S = Strengths, adalah situasi atau kondisi yang merupakan kekuatan 

dari suatu perusahaan atau organisasi pada saat ini. 

b. W = Weakness, adalah situasi atau kondisi yang merupakan kelemahan 

dari suatu perusahaan atau organisasi pada saat ini. 

c. O = Oppurtunities, adalah situasi atau kondisi yang merupakan 

peluang diluar organisasi dan memberikan peluang untuk berkembang 

bagi organisasi di masa depan. 

d. T = Threats, adalah situasi atau kondisi yang merupakan ancaman bagi 

perusahaan yang datang dari luar perusahaan dan dapat mengancam 

eksistensi perusahaan di masa depan. 

Analisis SWOT adalah metode perencanaan strategi yang 

digunakan untuk mengevaluasi kekuatan (strength), kelemahan 

(weakness), peluang (oppurtunity) dan ancaman (threat) yang terjadi 

dalam suatu perusahaan. Untuk melakukan analisis, ditentukan tujuan 

atau mengidentifikasi objek yang akan dinalaisis. Kekuatan dan 

kelemahan digolongkan ke dalam faktor internal, sedangkan peluang dan 

                                                           
46 2J. Salusu, Pengambilan Keputusan Stratejik, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utamna, 2006),  

 350 
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ancaman di golongkan ke dalam faktor eksternal.47 Menurut Philip Kotler 

analisis SWOT diartikan sebagai evaluasi keseluruhan kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman.48 

Penjelasan mengenai SWOT diatas dapat disimpulkan bahwa 

analisis swot merupakan salah satu metode untuk menggambarkan 

kondisi dan mengevaluasi suatu masalah dari proyek atau perusahaan 

yang berdasarkan dari faktor internal dan eksternal yaitu strengths, 

weakness, oppurtunities dan threats. 

2. Fungsi analisis SWOT 

Fungsi dari analisis SWOT yaitu untuk mendapatkan informasi dari 

analisis situasi dan membedakannya dalam pokok persoalan internal 

(kekuatan dan kelemahan) dan pokok persoalan eksternal (peluang dan 

ancaman). 

Sebagai alat analisa, analisa SWOT berfungsi sebagai panduan 

pembuatan peta. Ketika telah berhasil membuat peta, langkah tidak boleh 

berhenti karena peta tidak menunjukkan kemana harus pergi, tetapi peta 

dapat menggambarkan banyak jalan yang dapat ditempuh jika ingin 

mencapai tujuan tertentu. Peta baru akan berguna jika tujuan telah 

ditetapkan. 

 

                                                           
47 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta: Gramedia 

Pustaka utama, 2016)  19-20 
48 Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2009),  63 
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3. Matriks SWOT49 

Matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk menyusun faktor-

faktor strategis perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan dengan 

jelas dimana peluang dan ancaman dari eksternal perusahaan yang akan 

dihadapi dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki 

perusahaan. Matriks ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan 

alternatif strategis yaitu : 

Matriks SWOT 

IFAS 

EFAS 

Strengths (Kekuatan) Weakness (Kelemahan) 

Oppurtunities (Peluang) Strategi SO 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk memanfaatkan 

peluang 

Strategi WO 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan untuk 

memanfaatkan peluang 

Threats (Ancaman) Strategi ST 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk mengatasi 

ancaman1 

Strategi WT 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan dan 

menghindari ancaman 

Tabel 2.1 Matriks SWOT 

Berikut ini adalah keterangan dari matriks SWOT diatas  

a. Strategi SO  ( Strength and Oppurtunity ). Strategi ini dibuat 

berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan memanfaatkan 

seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang 

sebesar – besarnya.  

b. Strategi ST ( Strength and Threats ). Strategi dalam menggunakan 

kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman.  

                                                           
49 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Tekn. . . . 83 
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c. Strategi WO ( Weakness and Oppurtunity ). Strategi ini diterapkan 

berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara 

meminimalkan kelemahan yang ada. 

d. Strategi WT ( Weakness and Threats ). Strategi ini berdasarkan 

kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha meminimalkan 

kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. 

E. Deposito 

Deposito berjangka adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan pada waktu terntentu sesuai tanggal yang diperjanjikan antara 

deposan dan bank. 

Deposito adalah salah satu tempat bagi nasabah yang ingin berinvestasi 

dalam bentuk surat berharga. Pemilik deposito disebut deposan. Kelebihan 

deposito berjangka ini dapat ditarik tunai setiap jangka waktu tertentu 

ataupun ditransfer ke rekening deposan. Nasabah biasanya membuka rekening 

tabungan untuk menampung bagi hasil atas deposito tersebut dan menampung 

dana deposito yang telah jatuh tempo dan tidak diperpanjang lagi. Pada 

dasaranya, dana deposito sebelum jatuh tempo tidak dapat ditarik, tetapi 

apabila pihak deposan ingin menarik dananya sebelum jatuh tempo, pihak 

bank akan mengenakan denda atau biaya administrasi atas penarikan tersebut. 

Pada sisi deposan, nasabah lebih menyimpan kelebihan dananya dalam 

bentuk dposito berjangka sesuai jangka waktu yang diinginkannya karena 

simpanan ini menawarkan tingkat bagi hasil yang relative tinggi.50 

                                                           
50  Khaerul Umam, “Manaje… ,  154. 
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F. Mudharabah 

1. Pengertian Mudharabah 

Mudharabah berasal dari kata dharb, yang artinya memukul atau 

berjalan. Pengertian memukul atau berjalan ini lebih tepatnya dikatakan 

sebagai proses seseorang memukulkan kakinya dalam menjalankan 

usaha.51 

Al-mudharabah adalah akad kerjasama antara dua pihak dimana 

pihak pertama sebagai pemodal (shahibul maal), sedangkan pihak kedua 

sebagai pengelola (mudharib). Keuntungan usaha secara mudharabah 

dibagi menurut kesepakatan yang telah disepakati dalam kontrak, 

sedangkan apabila terjadi kerugian ditanggung oleh pemilik modal selama 

kerugian itu terjadi karena bukan akibat kelalaian dari pengelola. Dan 

seandainya kerugian itu terjadi yang disebabkan oleh kecurangan atau 

kelalaian pengelola, maka pengelola harus bertanggung jawab atas 

kerugian tersebut.52 

Menurut UU No. 21 tahun 2008 akad mudharabah merupakan akad 

yang digunakan oleh Bank Syariah, UUS, dan BPRS  tidak hanya untuk 

kegiatan menghimpun dana dalam bentuk investasi berupa deposito, 

tabungan atau bentuk lain yang dipersamakan dengan hal itu, tetapi juga 

untuk kegiatan menyalurkan pembiayaan bagi hasil, proses membeli dan 

menjual atau menjamin atas resiko sendiri surat berharga pihak ketiga 

                                                           
51  Syafi’I Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktik, (Jakarta:Gema Insani dan Tazkia 

Cendekia), cetakan 14,  95 
52 Ibid  95 
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yang diterbitkan atas dasar transaksi nyata.53 Makna mudharabah dalam 

penghimpun dana menempatkan shahib al-mal, atau nasabah sebagai pihak 

pertama sedangkan mudharib, atau Bank Syariah sebagai pihak kedua 

selaku pengelola dana. Dengan demikian mudharabah adalah akad 

kerjasama antara pihak pertama dan pihak kedua dalam pengelolaan harta 

dengan membagi keuntungan usaha sejalan dengan kesepakatan yang 

dituangkan dalam akad.54 

2. Jenis-Jenis al-mudharabah 

Secara umum mudharabah dibagi menjadi dua jenis, yaitu  

mudharabah muthlaqah dan mudharabah muqayyadah. 

a. Mudharabah muthlaqah 

Yang dimaksud dengan transaksi mudharabah muthlaqah 

adalah bentuk kerjasama antara shahibul maal dan mudharib yang 

cakupannya sangat luas dan tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha, 

waktu, dan daerah bisnis. Dalam pembahasan fiqih ulama salafus saleh 

seringkali dicontohkan dengan ungkapan id’al ma syi’ta (lakukan 

sesukamu) dari shahibul maal ke mudharib yang memberi kekuasaan 

sangat besar. 

 

 

                                                           
53 UU No. 21 Tahun 2008, Pasal 19 ayat 1 dan 2 huruf b, c dan I, dan pasal 21 huruf a angka 2 dan 

huruf b angka 1, serta huruf c. 
54 Atang Abd. Hakim, Fiqih Perbankan Syariah Transformasi Fiqih Muamalah ke dalam 
Peraturan Perundang-undangan, (Bandung:PT Refika Aditama, 2011),  216 
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b. Mudharabah muqayyadah 

Mudharabah muqayyadah atau disebut juga dengan istilah 

restricted mudharabah/specified mudharabah adalah kebalikan dari 

mudharabah muthalaqah. Si mudharib dibatasi dengan jenis usaha, 

waktu, dan tempat usaha. Adanya pembatasan ini seringkali 

mencerminkan kecenderungan umum si shahibul mal dalam memasuki 

jenis usaha.55 

3. Aplikasi dalam perbankan  

Mudharabah biasanya diterapkan pada produk-produk pembiayaan 

dan pendanaan. Pada sisi penghimpunan dana, mudharabah diterapkan 

pada:  

a. Tabungan berjangka, yaitu tabungan yang dimaksudkan untuk tujuan 

khusus, seperti tabungan haji, tabungan kurban, dan sebagainya;  

b. Deposito spesial (special investment), dimana dana yang dititipkan 

nasabah khusus untuk bisnis tertentu, misalnya mudharabah atau 

ijarah saka.  

Adapun pada sisi pembiayaan, mudharabah diterapkan untuk:  

a. Pembiayaan modal kerja, seperti modal kerja perdagangan dan jasa; 

b. Investasi khusus, disebut juga mudharabah muqayyadah, dimana 

sumber dana khusus dengan penyaluran yang khusus dengan 

syaratsyarat yang telah ditetapkan oleh shahibul maal.56 

                                                           
55 Ibid,  97 
56 Ibid  97 
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G. Deposito Mudharabah 

Berdasarkan Undang-Undang nomor 10 tahun 1998 deposito 

didefinisikan simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu 

tertentu berdasarkan perjanjian nasabah penyimpan dengan bank atau pada 

saat jatuh tempo. Dalam pasa 1 angka 22 Undang-Undang nomor 21 tahun 

2008, deposito didefinisikan sebagai investasi dana berdasarkan akad 

mudharabah yang sesuai dengan prinsip syarah yang penarikannya hanya 

dapat dilakukan pada waktu terntentu berdasarkan akad yang telah disetujui 

antara nasabah dan Bank Syariah/UUS.57 Deposito mudharabah adalah produk 

penyimpanan dana dengan akad mduharabah dimana pihak pemilik dana 

(shahibul maal) mempercayakan dananya untuk dikelola ole bank (mudharib) 

dengan bagi hasil (nisbah) yang telah disepakati diawal oleh kedua belah 

pihak.  

Deposito sebagai salah satu produk penghimpun dana memiliki dasar 

hukum dalam PBI No. 9/19/PBI/2007 tentang Pelaksanaan Prinsip Syariah 

dalam Kegiatan Penghimpunan Dana dan Penyaluran Dana serta Pelayanan 

Jasa Bank Syariah, sebagaimana yang telah diubah dengan PBI 

No.10/16/PBI/2008. Pasal 3 PBI  tersebut menyebutkan bahwa pemenuhan 

prinsip syariah dilakukan melalui kegiatan penghimpunan dana dengan akad 

wadiah dan mudharabah.  

                                                           
57 Khotibul Umam, Perbankan Syariah : Dasar-dasar dan Dinamika Perkembangannya di 
Indonesia, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016),  95-96 
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Deposito telah diatur dalam Fatwa  DSN No. 03/DSN-MUI/IV/2000, 

tanggal 1 April 2000 yang menjelaskan bahwa keperluan masyarakat dalam 

meningkatkan kesehjateraan dalam bidang investasi, memerlukan jasa 

perbankan. Salah satu produk investasi perbankan di bidang penghimpun dana 

adalah deposito mudharabah, yaitu simpanan dana berjangka yang 

penarikannya hanya dapat dilakukan waktu tertentu berdasarkan perjanjian 

yang telah disepakati antara nasabah dan bank. 

1. Landasan Syariah Deposito Mudharabah 

Dalam Fatwa Dewan Syariah Nasional nomor 

03/DSNMUI/IV/2000 tertanggal 01 April 2000 tentang deposito 

memberikan landasan syariah dan ketentuan tentang deposito 

mudharabah sebagai berikut: 

a. Al-quran 

Firman Allah QS. An-nisa (4) : 29 

َٰٓأيَُّهَا ا َ لََ ءَامَنوُا َ ٱلَّذِينََ يَ  لَكُم تأَۡكُلوَُٰٓ طِلَِ بيَۡنكَُم أمَۡوَ  ََٰٓ بِٱلۡبَ  رَة َ تكَُونََ أنَ إلَِّ َ عَن تِجَ  نكُمَۡ  ترََاض  م ِ  

ا َ وَلََ ََ إِنََّ أنَفسَُكُمَۡ  تقَۡتلُوَُٰٓ رَحِيمٗا بكُِمَۡ كَانََ ٱللَّّ  

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. Dan 
janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha 
Penyayang kepadamu”.58 

 
Firman Allah QS. Al-Baqarah (2) : 28359 

                                                           
58 Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Quranul Karim dan Tajwid, (Surakarta: Az-

Ziyadah, 2014), Q.S Al-Nisa (4): 29 
59  Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Quranul Karim dan Tajwid, (Surakarta: Az-

Ziyadah, 2014), Q.S Al-Baqarah (2): 283 
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نتَهَۥُ ٱؤۡتمُِنََ ٱلَّذِي فَلۡيؤَُد َِ بعَۡضٗا بعَۡضُكُم أمَِنََ فَإنَِۡ ,,,, ََ وَلۡيتََّقَِ أمََ   ۥَ ٱللَّّ رَبَّهُ  

Artinya : 
“Akan tetapi jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, 
maka hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya 
(hutangnya) dan hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya.” 

 

Firmal Allah QS. Al-Maidah (5) : 160 

,,,,,, ا َ ٱلَّذِينََ أيَُّهَا بِٱلۡعقُوُدَِ  أوَۡفوُا َ ءَامَنوَُٰٓ  

Artinya : 
““Hai orang yang beriman! Penuhilah akad-akad itu”.... 

 

Firman Allah QS>. Al-Baqarah (2) : 9861 

ن فَضۡلَٗ تبَۡتغَوُا َ أنَ جُنَاحَ  عَليَۡكُمَۡ ليَۡسََ ,,,,,, ب كُِمَۡ  م ِ رَّ  

Artinya : 
““Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia dari Tuhanmu..” 
 

b. Hadis 

Diriwayatkan oleh Ibnu Abbas bahwasanya Sayyidina Abbas 

jikalau memberikan dana ke mitra usahanya secara mudharabah, dia 

mensyaratkan agar dananya tidak dibawa mengarungi lautan, 

menuruni lembah yang berbahaya, menyalahi peraturan maka yang 

bersangkutan bertanggung jawab atas dana tersebut. 

Disampaikannyalah syarat-syarat tersebut ke rasulallah saw dan 

Rasul pun memperkenalkannya.. 

                                                           
60  Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Quranul Karim dan Tajwid, (Surakarta: Az-

Ziyadah, 2014), Q.S Al-Maidah (5): 1 
61  Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Quranul Karim dan Tajwid, (Surakarta: Az-

Ziyadah, 2014), Q.S Al-Baqarah (2): 198 
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Dari Shalih bin Suaib r.a dari Ayahnya, berkata bahwa 

Rasulullah Saw bersabda:  

“tiga hal yang didalamnya terdapat keberkatan: jual beli secara 
tangguh, muqaradhaj (mudharabah), dan mencapuradukkan gandum 
dengan jewawut untuk keperluan rumah tangga bukan untuk dijual.” 
(H.R Ibnu Majah).62 

Dari Suab Ar-Rumi r.a., bahwa Rasulullah bersabda: 

“Tiga perkara yang didalamnya terdapat keberkatan: (1) menjual 
dengan pembayaran tangguh (muranbahah), (2) muqaradhah (nama 
lain dari mudharabah), (3) mencampurkan tepung dengan gandum 
untuk kepentingan rumah bukan untuk diperjualbelikan”. 
 

c. Ijma 

Diriwayatkan oleh sejumlah sahabat menyerahkan (kepada 

orang, mudharib) harta anak yatim sebagai mudharabah dan tak ada 

seorangpun mengingkari mereka. Karenanya, hal itu dipandang 

sebagai ijma’ (Zuhaily, Al Fiqh Al Islami wa Adilatuhu, 1980, 4/838). 

d. Kaidah Fiqih 

“pada dasarnya, semua bentuk muamalah boleh dilakukan 

kecuali ada dalil yang mengharamkannya”. 

e. Para ulama menyatakan bahwa dalam keadaan realita banyak orang 

yang mempunyai kelebihan harta namun tidak memiliki kemampuan 

untuk mengelola dalam usaha. Selain itu, tidak sedikit juga orang 

yang kurang memiliki harta tetapi ia bisa mempunyai kelebihan 

dalam mengelola usaha. Oleh karena itu diperlukan adanya kerjasama 

diantara kedua pihak tersebut. 

                                                           
62 Dede Rodin, Tafsir Ayat Ekonomi, (Semarang: UIN Walisongo),  186 
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BAB III 

STRATEGI PEMASARAN DEPOSITO MUDHARABAH  DI BANK 

MUAMALAT KC SURABAYA – MAS MANSYUR 

Ulasan pada bab ini berisikan tentang gambaran umum objek penelitian 

dan membahas sedikit hasil penelitian yang telah dilakukan. Ulasan pada bab ini 

akan dipaparkan dan dibahas sebagaimana urutan sub-bab dibawah ini. 

A. Gambaran Umum Bank Muamalat Indonesia 

1. Sejarah Berdirinya 

PT Bank Muamalat Indonesia Tbk memulai dan menjalankan 

bisnisnya sebagai Bank Syariah pertama di Indonesia pada tanggal 1 

November 1991. Bank Muamalat ini didirikan dan digagas oleh Majelis 

Ulama Indonesia (MUI), Ikatan Cendekiawan Muslim Indonesia (ICMI), 

dan pengusaha muslim yang kemudian mendapat dukunga dari Pemerintah 

Republik Indonesia. Sejak resmi beroperasi pada 1 Mei 1992, Bank 

Muamalat Indonesia terus berinovasi dan mengeluarkan produkproduk 

keuangan syariah seperti Asuransi Syariah (Asuransi Takaful), Dana 

Pensiun Lembaga Keuangan Muamalat (DPLK Muamalat) dan 

multifinance syariah (Al-Ijarah Indonesia Finance) yang seluruhnya 

menjadi terobosan di Indonesia. Selain itu produk Bank yaitu Shar-e yang 

diluncurkan pada tahun 2004 juga merupakan tabungan instan pertama di 

Indonesia. Produk Shar-e Gold Debit Visa yang diluncurkan pada tahun 

2011 tersebut mendapatkan penghargaan dari Museum Rekor Indonesia 

(MURI) sebagai kartu debit Syariah dengan teknologi chip pertama di 
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Indonesia serta layanan e-channel seperti internet banking, mobile 

banking, ATM, dan cash management. Seluruh produk-produk tersebut 

menjadi pionir produk syariah di Indonesia dan menjadi tonggak sejarah 

penting di industri perbankan syariah. 

Pada 27 Oktober 1994, Bank Muamalat Indonesia mendapatkan 

izin sebagai Bank Devisa dan terdaftar sebagai perusahaan publik yang 

tidak listing di Bursa Efek Indonesia (BEI). Pada tahun 2003, Bank dengan 

percaya diri melakukan Penawaran Umum Terbatas (PUT) dengan Hak 

Memesan Efek Terlebih Dahulu (HMETD) sebanyak 5 (lima) kali dan 

merupakan lembaga perbankan pertama di Indonesia yang mengeluarkan 

Sukuk Subordinasi Mudharabah. Aksi korporasi tersebut semakin 

menegaskan posisi Bank Muamalat Indonesia di peta industri perbankan 

Indonesia. 

Seiring kapasitas Bank yang semakin diakui, Bank semakin 

melebarkan sayap dengan terus menambah jaringan kantor cabangnya di 

seluruh Indonesia. Pada tahun 2009, Bank mendapatkan izin untuk 

membuka kantor cabang di Kuala Lumpur, Malaysia dan menjadi bank 

pertama di Indonesia serta satu-satunya yang mewujudkan ekspansi bisnis 

di Malaysia. Hingga saat ini, Bank telah memiliki 325 kantor layanan 

termasuk 1 (satu) kantor cabang di Malaysia. Operasional Bank juga 

didukung oleh jaringan layanan yang luas berupa 710 unit ATM 

Muamalat, 120.000 jaringan ATM Bersama dan ATM Prima, serta lebih 
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dari 11.000 jaringan ATM di Malaysia melalui Malaysia Electronic 

Payment (MEPS). 

Menginjak usianya yang ke-20 pada tahun 2012, Bank Muamalat 

Indonesia melakukan rebranding pada logo Bank untuk semakin 

meningkatkan awareness terhadap image sebagai Bank syariah Islami, 

Modern dan Profesional. Bank pun terus mewujudkan berbagai pencapaian 

serta prestasi yang diakui baik secara nasional maupun internasional. 

Hingga saat ini, Bank beroperasi bersama beberapa entitas anaknya dalam 

memberikan layanan terbaik yaitu Al-Ijarah Indonesia Finance (ALIF) 

yang memberikan layanan pembiayaan syariah, (DPLK Muamalat) yang 

memberikan layanan dana pensiun melalui Dana Pensiun Lembaga 

Keuangan, dan Baitulmaal Muamalat yang memberikan layanan untuk 

menyalurkan dana Zakat, Infakdan Sedekah (ZIS). 

Sejak tahun 2015, Bank Muamalat Indonesia bermetamorfosa 

untuk menjadi entitas yang semakin baik dan meraih pertumbuhan jangka 

panjang. Dengan strategi bisnis yang terarah Bank Muamalat Indonesia 

akan terus melaju mewujudkan visi menjadi “The Best Islamic Bank and 

Top 10 Bank in Indonesia with Strong Regional Presence”63 

  

                                                           
63 Bank Muamalat, “Profil Bank Muamalat”, http://www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-

muamalat. Diakses pada tanggal 6 Februari 2019. Pukul 20.12 WIB 

http://www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-muamalat
http://www.bankmuamalat.co.id/profil-bank-muamalat
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2. Visi dan Misi 

a. Visi Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur 

“The Best Islamic Bank and Top 10 Bank in Indonesia with 

Strong Regional Presence”. 

b. Misi Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur 

Membangun lembaga keuangan syariah yang unggul dan 

berkesinambungan dengan penekanan pada semangat kewirausahaan 

berdasarkan prinsip kehati-hatian, keunggulan sumber daya manusia 

yang islami dan professional serta orientasi investasi yang inovatif, 

untuk memaksimalkan nilai kepada seluruh pemangku kepentingan.64 

3. Struktur Organisasi 

Struktur Organisasi Bank Muamalat KC Surabaya- Mas Mansyur

Gambar 3.1 Struktur Organisasi Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur (Sumber : Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur) 

 

                                                           
64 Bank Muamalat, “Visi Misi”, http://www.bankmuamalat.co.id/visi-misi  Diakses pada tanggal 

6 Februari 2019.  Pukul 20.15 WIB 
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Keterangan : 

  : Garis Koordinasi 

: Garis Instruksi 

 

Keterangan Tabel : 

Branch Manager   : Saifullah Asyik 

Operational manager  : Sanggara Arta 

Financing Business head  : - 

RM Financing SME   : Puguh Kurniawan 

  M. fathoni 

Rm Financing Consumer  : Rizka Nur Rachmayani 

Funding Sales head   : M. Mundzir 

Sales Manager Funding  : Maylani Amalia 

  Eni Indriastuti 

  Anggiya Jancynthia 

  Riza Rizky 

  Ageng 

Remedial    : Moch. Efendi 

  Edo Okta Kurniawan 

Arsip data    : Pujianto 

  Budiman 

Legal & support pembiayaan : Maulana Malik 

Back Office Operation  : Rudi Herdiansyah 
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Teller     : Nia 

Rizky 

Customer Service   : Dara 

  Nia65 

4. Produk di Bank Muamalat 

Produk yang dimiliki oleh Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur antara lain:66 

a. Produk Pendanaan 

1) Tabungan iB Hijrah 

Merupakan tabungan nyaman untuk digunakan kebutuhan 

transaksi dan berbelanja dengan kartu Shar-E Debit yang berlogo 

visa plus dengan manfaat berbagai macam program subsidi belanja 

di merchant lokal dan luar negeri. Tersedia dalam 2 pilihan akad 

yaitu Mudharabah dan Wadiah.  

2) Tabungan iB Muamalat Haji dan Umrah 

Merupakan tabungan yang dikhususkan bagi masyarakat 

muslim yang berencana menunaikan ibadah haji dan umrah. 

3) Tabungan iB Muamalat Dollar 

Tabungan syariah dalam denominasi valuta asing US Dollar 

(USD) dan Singapore (SGD) yang ditujukan untuk melayani 

kebutuhan transaksi dan investasi yang lebih beragam. 

                                                           
65 Maylani Amalia, Wawancara, Surabaya, 6 Februari 2019. 
66 Bank Muamalat, “Produk Layanan Consumer”, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-

layanan-consumer.  Diakses pada tanggal 7 Februari 2019. Pukul 18.56 WIB. 
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4) Tabungaku iB 

TabunganKu adalah tabungan untuk perorangan dengan 

persyaratan mudah dan ringan. 

5) Tabungan iB Muamalat Rencana 

Merupakan solusi perencanaan keuangan yang tepat untuk 

mewujudkan rencana dan impian di masa depan dengan lebih baik 

sesuai prinsip syariah. 

6) Tabungan iB Muamalat Prima 

Merupakan tabungan untuk memenuhi kebutuhan transaksi 

bisnis sekaligus investasi dengan aman dan menguntungkan. 

7) Tabungan iB Muamalat Sahabat 

Merupakan tabungan dengan persyaratan mudah dan 

keuntungan yang dapat mendesain sendiri kartu ATM sesuai 

dengan keinginan nasabah. 

8) Tabungan iB Muamalat Simpel 

Merupakan tabungan untuk siswa dengan persyaratan 

mudah dan sederhana serta fitur yang menarik untuk mendorong 

budaya menabung sejak dini. 

9) Giro iB Muamalat Attijary 

Merupakan produk giro yang berbasis akad wadi’ah yang 

memberikan kemudahan dan kenyamanan dalam bertransaksi. 

Merupakan sarana untuk memenuhi kebutuhan transaksi bisnis 
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nasabah perseorangan maupun non perorangan yang didukung 

oleh fasilitas cash management. 

10) Giro Muamalat Ultima iB 

Merupakan produk giro yang berbasis akad mudharabah 

yang memberikan kemudahan bertransaksi dan bagi hasil yang 

kompetitif. Sarana bagi nasabah perorangan ataupun non 

perorangan untuk memenuhi kebutuhan transaksi bisnis sekaligus 

memberikan imbal hasil yang optimal. 

11) Deposito Mudharabah iB Hijrah 

Merupakan jenis investasi bagi nasabah perorangan maupun 

badan hukum dengan bagi hasil yang menarik. Simpanan dana 

nasabah akan dikelola melalui pembiayaan sektor riil yang halal 

dan baik. Tersedia dalam jangka waktu 1,3,6, dan 12 bulan 

b. Produk Pembiayaan 

1) KPR iB Muamalat 

Merupakan produk pembiayaan yang akan membantu untuk 

memiliki rumah tinggal, rumah susun, apartemen dan condotel 

termasuk renovasi dan pembangunan serta pengalihan (take-over) 

KPR dari bank lain dengan dua pilihan akad yaitu akad 

murabahah (jual-beli) atau musyarakah mutanaqishah (kerjasama 

sewa). 

2) iB Muamalat Pensiun 
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Merupakan produk pembiayaan untuk memenuhi kebutuhan 

di hari tua dengan sederet keuntungan dan memenuhi prinsip 

syariah yang menenangkan. 

3) Pembiayaan Modal Kerja 

Merupakan produk pembiayaan yang akan membantu 

kebutuhan modal kerja usaha nasabah atau calon nasabah sehingga 

kelancaran operasional dan rencana pengembangan usaha akan 

terjamin. 

4) iB Muamalat Multiguna 

merupakan fasilitas pembiayaan consumer yang diberikan 

bagi masyarakat untuk kepemilikan barang atau jasa keperluan 

non produktif. Akad yang digunakan pembiayaan iB Muamalat 

Multiguna adalah murabahah dan ijarah. 

c. Jasa layanan (Service) 

1) ATM 

ATM Muamalat dilengkapi dengan berbagai fitur untuk 

memudahkan anda melakukan info saldo, cetak 5 transaksi 

terakhir, pembayaran tagihan, pembelian pulsa isi ulang, 

pembelian tiket, pembayaran premi asuransi, transfer antar bank, 

pembayaran uang sekolah dan pembayaran ZIS. 

2) Salam Muamalat 1500016 

Merupakan layanan Phone Banking 24 jam melalui telepon 

1500016/ (021) 1500016 (jika dihubungi melalui telepon seluler) 
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yang memberikan kemudahan kepada nasabah setiap saat dan di 

manapun nasabah berada untuk memperoleh informasi mengenai 

produk, saldo dan informasi transaksi, transfer antar rekening 

Bank Muamalat Indonesia hingga maksimal Rp50.000.000 (lima 

puluh juta Rupiah) serta pembayaran ZIS. 

3) Muamalat Mobile Banking 

Muamalat mobile adalah aplikasi yang meliputi lokasi 

ATM/Cabang, info produk, Call Center 1 500 016, bahasa, kiblat, 

jadwal sholat dan aplikasi Haji dan Umroh. Mobile Banking Bank 

Muamalat Indonesia menawarkan kemudahan dalam bertransaksi 

secara real time, aman dan praktis menggunakan perangkat 

smartphone nasabah melalui koneksi Internet (Android, IOS, 

Blackberry, dan Windows Phone) dengan fitur yang bisa diakses 

adalah pemindahbukuan, transfer antar Bank, cek saldo, 

pembayaran tagihan, pembelian serta 10 transaksi terakhir dan 

mutasi rekening. Untuk dapat menggunakan layanan Mobile 

Banking, nasabah hanya perlu mengunduh aplikasi Mobile 

Banking Muamalat dari application store dengan kata kunci 

“Muamalat Mobile” dan melakukan registrasi dan aktivasi di 

ATM/ Cabang terdekat. 

4) Internet Banking 

Layanan ini bertujuan untuk memudahkan nasabah Ritel 

(Individu) dalam melakukan transaksi finansial seperti 
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pemindahbukuan, transfer antar bank, pembayaran tagihan dan 

pembelian pulsa serta transaksi non- finansial seperti cek saldo, 5 

(lima) transaksi terakhir dan cek mutasi. Melalui fitur transaksi 

Debit Online di Internet Banking Muamalat, nasabah dapat 

berbelanja di mitra merchant-merchant Bank Muamalat Indonesia 

secara lebih mudah, praktis, dan aman. 

5) Cash Management system 

Layanan ini lebih berkonsentrasi pada nasabah korporat. 

Dalam layanan ini, Bank Muamalat Indonesia menyelenggarakan 

penerimaan/koleksi pemasukan dana (collection), 

pembayaran/pengeluaran dana (disbursement) serta mengelola 

likuiditas Bank. 

B. Pemasaran Produk Deposito Mudharabah iB di Bank Muamalat KC Surabaya 

– Mas Mansyur 

Strategi pemasaran deposito mudharabah yang dilakukan oleh Bank 

Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur yaitu dengan memanfaatkan media 

online, brosur, mengikuti event, melakukan open table, melakukan 

kegiatan/sosialisasi islami, penjualan secara personal yang dilakukan team 

marketing kepada calon nasabah yang menjadi target dan dianggap potensial, 

serta pemberian souvenir pada nasabah yang loyal.67 Menurut Funding Sales 

Head Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur Bapak M. Mundzir, 

pemasaran yang baik adalah pemasaran dengan menggunakan sistem jemput 

                                                           
67 Maylani Amalia, Wawancara, 7 Februari 2019 
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bola yaitu layanan yang diberikan kepada nasabah untuk mempermudah 

nasabah karena nasabah pada umumnya ingin dimanjakan dengan segala 

kenyamanan dan pelayanannya.68 Nasabah dari produk deposito mudharabah 

bukan dari kalangan muslim saja, melainkan juga berasal dari kalangan non 

muslim juga ikut serta menjadi nasabah. Hal itu terjadi karena keuntungan 

atau nisbah yang ditawarkan produk deposito mudharbah iB hijrah sangat 

menguntungkan dari pada nisbah deposito mudharabah di Bank lain. Selain 

itu keunggulan yang dimiliki seperti kemudahan dalam pembukaan rekening, 

setoran awal yang ringan, biaya administrasi pinalti/break yang rendah, bebas 

riba karena dikelola sesuai dengan prinsip syariah, serta nasabah dapat 

merasakan bagi hasil yang di dapat secara langsung dimana hasil nisbah dapat 

dipindahkan kerekening tabungan.69 Kegiatan yang dilakukan oleh Bank 

Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur dalam memperkenalkan, 

mengembangkan dan memasarkan produk deposito mudharabah adalah 

dengan menggunakan strategi bauran pemasaran atau marketing mix. 

Terdapat 7 komponen dalam bauran pemasaran diantaranya product (product), 

price (harga), place (tempat), promotion (promosi), people (orang), physical 

evidence (bukti fisik), dan process (proses). 

1. Product (produk) 

Produk penghimpun dana yang dimiliki oleh Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur adalah deposito mudharabah iB. akad yang 

                                                           
68 Saifullah Asyik, Wawancara, 7 Februari 2019 
69 Ibid. 
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digunakan Produk deposito mudharabah iB adalah akad mudharabah 

mutlaqah. Deposito mudharabah ini didesain untuk nasabah yang ingin 

melakukan investasi yang mudah, yang sesuai dengan prinsip Syariah dan 

bagi hasil atau nisbah yang tinggi.  

Deposito mudharabah adalah produk simpanan dana dengan akad 

mudharabah yang berjangka waktu mulai dari 1,3,6 dan 12 bulan. 

Deposito mudharabah dengan jangka waktu lebih dari 12 bulan atau 1 

tahun masuk pada produk deposito khusus sehingga nasabah tidak dapat 

melakukan penarikan dana sebelum jatuh tempo.70  

2. Price (harga)71 

Strategi harga yang diterapkan Bank Muamalat dalam produk 

deposito mudharabah iB adalah rendahnya setoran awal sebesar 

Rp5.000.000. .Selain itu, Bank Muamalat juga memberikan bagi hasil dari 

produk deposito mudharabah iB yang kompetitif jika dibandingkan 

dengan produk sejenis di Bank Syariah lainnya. Berikut adalah bagi hasil 

yang diberikan bank Muamalat : 

Jangka Waktu (Bulan) 
Nisbah % 

(<100jt) 

1 50 ; 50 

3 51 ; 49 

6 53 ; 47 

12 54 ; 46 

Tabel 3.1 Nisbah Deposito Mudharabah Bank Muamalat. 

                                                           
70 Maylani Amalia, Wawancara, 7 Februari 2019 
71 Anggiya Jancyntia, Wawancara, 7 Februari 2019 
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Nominal Nisbah % 

Rp100jt s.d Rp500jt 85,76 ;  14,24 

Rp500jt s.d Rp2M 88,93 ; 11,07 

Rp2M s.d Rp10M 92,11 ; 7,89 

diatas 10M 92,11 ; 7,89 

Tabel 3.2 Nibsah Deposito Mudharabah Bank Muamalat. 

3. Place (tempat) 

Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur berada di tempat 

yang strategis yaitu dekat pusat kota Surabaya dimana banyak 

perusahaan swasta, instansi pemerintah, pasar, mall, rumah sakit dan 

berada dikawasan wisata religi Sunan Ampel. Disamping itu, banyak 

sekali masyarakat yang mempunyai usaha sehingga interaksi yang terjadi 

antara penjual dan pembeli sangat tinggi.72 

4. Promotion (promosi) 

Cara yang dilakukan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur 

dalam mempromosikan produk deposito mudharabah iB adalah sebagai 

berikut:73 

a. Mempromosikan deposito mudharabah iB melalui media online, 

publisitas dan mencetak brosur yang disebarkan disetiap kantor 

cabang / pusat Bank Muamalat atau disetiap mesin ATM bank 

Muamalat. 

b. Melakukan open table disuatu kegiatan atau instansi pemerintahan. 

                                                           
72 Ibid. 
73 Anggiya Jancyntia, M. Mundzir, dkk, Wawancara, 7-9 Februari 2019 
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c. Penjualan pribadi atau personal selling yang dilakukan langsung oleh 

SDM Bank Muamalat kepada nasabah yang dianggap potensial. 

d. Melakukan kerjasama dengan instansi pemerintahan, perusahaan 

swasta, dan pendidikan. 

e. Mempromosikan dengan cara jemput bola, atau mendatangi nasabah 

langsung ke lokasi nasabah / tempat tinggal nasabah. Strategi jemput 

bola ini hanya dikhususkan kepada nasabah yang ingin membuka 

rekening deposito dengan nominal minimal Rp100juta. Disini nanti 

team marketing funding akan mendatangi nasabah secara langsung ke 

lokasi nasabah / tempat tinggal nasabah yang akan membuka rekening 

deposito. 

f. Mengadakan kegiatan sosial yang diselenggarakan dengan tujuan 

untuk memberikan informasi informasi tentang operasional dan 

produk dari Bank Muamalat. 

g. Dari mulut ke mulut atau mencari refrensi dari teman, pasangan, 

sahabat, dan keluarga terdekat melalui telfon atau secara langsung 

mendatanginya. 

5. People (orang) 

Orang disini diartikan sebagai SDM dari bank Muamalat KC 

Surabaya Mas Mansyur sendiri. Menurut hasil wawancara dengan 

nasabah, SDM dari bank Muamalat cukup ramah dan selalu tersenyum, 

karyawannya menawarkan produk dengan Bahasa yang dimengerti dan 
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dicerna oleh nasabah, penjelasannya pun tidak dilebih-lebihkan juga dan 

sesuai dengan faktanya.74   

6. Physical evidence (bukti fisik) 

Physical evidence atau bukti fisik dari perbankan syariah 

merupakan sesuatu yang bersifat in-tangible atau tidak dapat diukur 

secara pasti, sebab jasa perbankan syariah lebih mengarah kepada rasa 

atau testimonial dari nasabah yang menggunakan jasa perbankan Syariah. 

Menurut hasil wawancara dengan nasabah, nasabah merasa puas 

selama menjadi nasabah di Bank Muamalat, semua yang dibutuhkan 

nasabah terpenuhi, pelayanannya cepat, sigap dan karyawannya juga 

ramah, rapi, dan sopan. Selain itu, ruangan yang rapi dan bersih Namun 

ada sedikit segi kekurangan dari lahan parkirnya yang sempit.75 

7. Process (proses) 

Proses merupakan prosedur mekanisme dan arus aktivitas, dengan 

mana jasa di monsumsi. proses dalam bauran pemasaran deposito 

mudharabah iB di Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur adalah 

menjelaskan tentang prosedur pembukaan rekening, pengelolaan dana, 

hingga pencairan dana.76 

Berikut adalah hasil pemasaran deposito mudharabah iB di bank 

Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur77 : 

                                                           
74 Ibu PL SH dan EI, Wawancara, 12-18 April 2019 
75 Ibid. 
76 Maylani Amalia, Wawancara, 7 Februari 2019. 
77 Ibid.  
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Hasil Pemasaran Deposito Mudharabah iB Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Masnyur (dalam jutaan rupiah) 

Tahun Jumlah Nasabah 

(orang) 

Jumlah Dana 

(dalam jutaan 

rupiah) 

Target (dalam 

jutaan rupiah) 

2017 1321 87.400 43.200 

2018 1412 93.500 43.200 

Tabel 3.3 hasil pemasaran deposito mudharabah iB Bank Muamalat  

KC Surabaya Mas Mansyur 

 

Hasil pemasaran deposito mudharabah iB yang dilakukan oleh Bank 

Muamalat KC Surabaya Mas Mansyur berhasil meningkatkan minat jumlah 

nasabah dan jumlah dana yang melebihi target. Hal tersebut dibuktikan 

dengan tabel diatas78. Pada tahun 2017 jumlah nasabah / Number of Account 

(NoA) sebanyak 1321 dengan jumlah dana sebesar Rp.87.400.000.000. 

Sedangkan pada tahun 2018 mengalami peningkatan pada jumlah nasabah dan 

jumlah dana yaitu dengan jumlah nasabah (NoA) sebanyak 1412 dan jumlah 

dana yang melebihi target sebesar Rp.93.500.000.000.  

 

  

                                                           
78 Maylani Amalia, Wawancara, 7 Februari 2019 
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BAB IV 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DEPOSITO MUDHARABAH  DI 

BANK MUAMALAT KC SURABAYA – MAS MANSYUR 

Ulasan pada bab ini berisi tentang hasil penelitian dan pembahasan. Hasil 

penelitian yang dimaksud adalah hasil wawancara dengan beberapa informan yaitu 

Bapak Saifullah Asyik, Bapak M. Mundzir, Ibu Maylani Amalia Ibu Anggiya 

Jancynthia, Ibu PL, Ibu EI dan Ibu SH. Kemudian hasil wawancara tersebut diulas 

dan dielaborasikan dengan teori-teori dan temuan empiris yang diuraikan pada bab 

sebelumnya. Ulasan bab ini akan dipaparkan dan dibahas sebagaimana urutan sub-

bab dibawah ini. 

A. Strategi Pemasaran Deposito mudharabah iB Hijrah Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur 

Bank Muamalat adalah Bank syariah pertama dan sebagai pelopor 

industri perbankan syariah di Indonesia. Dengan berkembangnya bisnis 

perbankan syariah di Indonesia dan dinamika persaingan yang semakin ketat 

maka hal tersebut menuntut Bank Muamalat senantiasa meningkatkan 

performa bisnisnya melalui layanan prima dan mengembangkan produk dan 

jasa yang mampu mengakomodir kebutuhan nasabah. 

Strategi pemasaran sangat diperlukan oleh perusahaan dengan maksud 

semua rencana yang telah disusun dapat terlaksana sesuai dengan tujuan yang 

telah ditentukan. 

 Layaknya sebuah perusahaan pada umumnya yang juga menawarkan 

produk dan jasa, Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur juga memiliki 
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produk untuk dikembangkan dan dipasarkan. Salah satu produk yang 

dikembangkan adalah produk penghimpun dana khususnya produk deposito 

mudharabah. Dalam proses mengenalkan produk deposito mudharabah iB 

hijrah pada masyarakat, Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur juga 

memiliki strategi yang biasanya dilakukan oleh lembaga keuangan pada 

umumnya yaitu dengan memanfaatkan media online, brosur, mengikuti event, 

melakukan open table, melakukan kegiatan/sosialisasi islami, penjualan 

secara personal yang dilakukan team marketing kepada calon nasabah yang 

menjadi target dan dianggap potensial, serta pemberian souvenir pada nasabah 

yang loyal. Dengan demikian diharapkan dapat membuat citra positif 

masyarakat terhadap Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur. 

Agar kita dapat mengetahui sejauh mana produk deposito mudharabah 

menarik nasabah, maka Bank Muamalat menyusun rencana pemasaran dengan 

menggunakan bauran pemasaran / marketing mix. Dalam bauran pemasaran 

terdapat 7 komponen, diantaranya : 

1. Strategi Produk (product) 

Deposito mudharabah iB Hijrah adalah produk jenis simpanan yang 

penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu dan sesuai 

kesepakatan antara pihak nasabah dengan Bank. Akad yang digunakan 

dalam produk deposito mudharabah adalah mudharabah mutlaqah, 

dimana Bank sebagai pengelola (mudharib) diberikan kuasa penuh oleh 

nasabah sebagai pemilik modal (shahIbul maal) untuk menggunakan dana 

tersebut tanpa ada larangan / batasan, dan Bank wajib memberitahukan 
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kepada nasabah mengenai nisbah (bagi hasil) keuntungan/kerugian yang 

diperoleh serta ketentuan penarikan dana sesuai dengan akad yang telah 

disepakati. 

Kelebihan produk Deposito mudharabah iB Hijrah: 

a. Setoran awal yang rendah Rp.5.000.000,00 

b. Dapat digunakan sebagai jaminan fasilitas pembiayaan 

c. Nisbah / Bagi hasil yang kompetitif 

Fitur Produk79 : 

a. Menggunakan akad mudharabah mutlaqah 

b. Tersedia dalam mata uang Rupiah dan mata uang asing USD 

c. Setoran awal minimal sebesar Rp.5.000.000,00 / USD1.000 

d. Jangka waktu 1, 3, 6, dan 12 bulan 

e. Biaya administrasi pinalti jauh tempo / break , untuk deposito 

berjangka dibawah 3 bulan0 sebesar Rp.30.000,00 sedangkan 

diatas 3 bulan sebesar Rp.50.000,00 

f. Tidak dapat dipindah tangankan 

Syarat dan Ketentuan : 

a. Perorangan 

1) Mengisi formulir pembukaan rekening 

2) Melampirkan fotokopi identitas diri : 

                                                           
79 Brosur Deposito iB Hijrah Bank Muamalat 
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a) WNI : KTP/SIM 

b) WNA : KITAS/KITAP, Paspor dan surat referensi 

3) Melampirkan NPWP / surat pernyataan terkait (WNI)  

4) Tax registration  (WNA) 

b. Non perorangan / Lembaga 

1) Mengisi formulir pembukaan rekening 

2) Melampirkan fotokopi identitas diri :  

a) NPWP 

b) Akta pendirian usaha, 

c) Izin usaha TDP dan SIUP 

d) Surat kuasa penunjukan pengelolaan rekening, 

e) Bukti identitas penerima dan pemberian kuasa. 

2. Strategi Harga (Price) 

Strategi harga yang diterapkan oleh Bank Muamalat dalam produk 

deposito mudharabah adalah dengan rendahnya setoran awal sebesar 

Rp5.000.000. Sistem bagi hasil yang diberikan Bank Muamalat  

ditentukan secara cermat untuk masing-masing produk simpanan dengan 

memperhitungkan hasil investasi dari dana nasabah yang telah dijanjikan. 

Dalam segi bagi hasil / nisbah produk deposito mudharabah iB hijrah di 

Bank Muamalat dibandingkan dengan Bank Syariah lainnya nisbah yang 

diberikan Bank Muamalat lebih kompetitif. Berikut perbandingan Nisbah 

/ bagi hasil dan setoran awal produk Deposito mudharabah Bank 

Mumalat, BNI syariah, Bank Jatim Syariah : 
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Jangka Waktu (Bulan) 
Nisbah 

Muamalat BNI Syariah Jatim Syariah 

1 50;50 46;54 38;62 

3 51;49 47;53 51;49 

6 53;47 49;51 48.5;51.5 

12 53;46 50;50 43;57 

Setoran awal Rp5.000.000 Rp1.000.000 Rp5.000.000 

Biaya admin / break 

Rp35.000 – 

Rp50.000 

Biaya 

materai - 

Tabel 4.1 Perbandingan Nisbah dan setoran awal Deposito Mudharabah iB   

 

 Adapun Rumus perhitungan Nisbah / Bagi hasil di Bank Muamalat 

sebagai berikut : 

= 𝐵𝑎𝑔𝑖 𝐻𝑎𝑠𝑖𝑙 =
𝑅𝑎𝑡𝑎−𝑟𝑎𝑡𝑎 𝑑𝑎𝑛𝑎 𝑛𝑎𝑠𝑎𝑏𝑎ℎ

1000
 𝑥 𝐻𝑖 − 1000 𝑥

𝑁𝑖𝑠𝑏𝑎ℎ 𝑛𝑎𝑠𝑎𝑏𝑎ℎ

100
 

a) HI-1000 adalah angka yang menunjukan hasil investasi yang 

diperolah dari penyaluran setiap serIbu rupiah dana yang 

diinvestasikan oleh Bank. 

b) Nisbah adalah bagian/porsi yang menjadi hak masing-masing 

antara nasabah dengan Bank. 

Berikut tabel HI-1000 Bank Muamalat selama triwulan terkahir pada 

tahu 2018 

Keterangan 
2018 

Februari Maret April 

HI-1000 6,640 6,349 6,677 

Tabel 4.3 HI-1000 (Sumber : Bank Muamalat) 

Berikut contoh perhitungan nisbah / bagi hasil deposito mudharabah 

di Bank Muamalat :  
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(1) Ibu Siti Rukayah mempunya uang sebesar Rp100.000.000, beliau 

ingin membuka rekening deposito mudharabah di Bank Muamalat 

dengan jangka waktu 1 bulan dimulai pada bulan februari dengan 

menggunakan sistem perpanjangan otomatis atau automati roll over 

kemudian bagi hasil yang diterima Ibu Siti Rukayah yaitu oada 

bulan 1 maret digabungkan ke rekening deposito mudharabah 

untukk menambah saldonya. 

 𝐵𝑎𝑔𝑖 𝐻𝑎𝑠𝑖𝑙 =
100.000.000

1000
 𝑥 6,640 𝑥

50

100
= 332.000 

(2) Karena Ibu Siti Rukayah menggunakan perpanjangan secara 

otomatis makan Ibu Siti Rukayah akan mendapatkan bagi hasil 

untuk bulan Maret yang akan diterima pada tanggal 1 April yaitu 

sebesar 

𝐵𝑎𝑔𝑖 𝐻𝑎𝑠𝑖𝑙 =
100.332.000

1000
 𝑥 6,349 𝑥

50

1000
= 318.504 

Berdasarkan simulasi perhitungan bagi hasil deposito mudharbah iB 

diatas. Maka bagi hasil yang didapatkan Ibu Siti Rukayah pada 

tanggal 1 april yaitu sebesar Rp318.504. 

3. Strategi distrIbusi (Place) 

Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur tidak menggunakan 

perantara dalam mendistrIbusikan produk. Staf pemasaran / team 

marketing yang terjun langsung ke lapangan untuk memasarkan 

produknya kepada calon nasabah dan jika nasabah tertarik untuk 

bergabung, nasabah bisa datang langsung ke kantor Bank untuk dilayani. 
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Penyebaran pemasaran team marketing hanya dilakukan dikawasan 

Surabaya dan Gresik.  

Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur berada ditempat 

yang strategis yaitu dekat dengan pusat kota Surabaya tepatnya di Jl. KH. 

Mas Mansyur No. 147 Surabaya. Letaknya yang dekat dengan pusat kota 

dan berada dikawasan wisata religi Sunan Ampel dimana dikawasan 

wisata religi tersebut banyak pedagang muslim. Aksesnya mudah untuk 

dijangkau, berdekatan dengan pasar, rumah sakit, perusahaan, sekolah, 

dan instansi pemerintah. Sehingga hal tersebut memudahkan bagi 

nasabah yang akan melakukan transaksi di Bank Muamalat KC Surabaya 

– Mas Mansyur. 

Berikut adalah gambaran lokasi Bank Muamalat KC Surabaya – 

Mas Masnyur dengan google Maps : 
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4. Strategi Promosi (Promotion) 

Dalam menghadapi persaingan Bank Muamalat juga melakukan 

kegiatan promosi, kegiatan promosi yang dilakukan Bank Muamalat ini 

sama dengan kegiatan promosi pada produk dan jasa Bank lainnya. 

Adapun cara yang dilakukan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur dalam mempromosikan Deposito Mudharabah iB Hijrah adalah 

sebagai berikut : 

a. Mempromosikan dengan cara jemput bola, atau mendatangi nasabah 

langsung ke lokasi nasabah / tempat tinggal nasabah. Strategi jemput 

bola ini hanya dikhususkan kepada nasabah yang ingin membuka 

rekening deposito dengan nominal minimal Rp100juta. Disini nanti 

team marketing funding akan mendatangi nasabah secara langsung 

ke lokasi nasabah / tempat tinggal nasabah yang akan membuka 

rekening deposito. 

b. Memperluas jaringan dari satu nasabah kemudian menarkawan 

kepada pasangan, keluarga, dan teman nasabah melalui telepon atau 

secara langsung mendatangi nasabah. Selain itu marketing juga 

mencari refrensi dari orang terdekat atau teman untuk mencari 

nasabah baru. 

c.  Periklanan 

Bank Muamalat kurang memaksimalkan pemasaran dalam hal 

periklanan sebagai satu cara yang diminati oleh masyarakat dan 

diyakini sebagai alat promosi yang efektif. Alasan Bank Muamalat 
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tidak melakukan promosi dalam hal periklanan karena produk 

deposito dianggap sebagai produk dana mahal, hanya orang-orang 

tertentu yang menggunakan produk deposito khususnya orang 

dikalangan menengah ke atas ataupun pengusaha. Adapun media 

yang digunakan antara lain : media online / social media, publisitas, 

dan mencetak brosur yang disebarkan setiap kantor cabang / pusat 

Bank Muamalat atau disetiap mesin ATM Bank Muamalat. Adapun 

kegiatan pemasaran yang dilakukan Bank Muamalat melalui kegiatan 

publisitas antara lain : 

1) Pertemuan sosialisasi Islamic institusi 

Kegiatan ini dilakukan dengan mengikuti program sosialiasi 

institusi Islam. Contoh menghadiri kegiatan dari Muhamadiyah, 

Nahdatul Ulama (NU) dll. 

2) Pembuatan bahan materi 

Bagi sebagian masyarakat keberadaan Bank Syariah dengan 

sistem bagi hasil merupakan suatu hal yang masih dianggap 

sama dengan Bank konvensional dengan sistem bunga. Oleh 

karena itu Bank Muamalat sering mendapat undangan / 

mengadakan program sosial yang diselenggarakan dengan 

tujuan untuk memberikan informasi secara detail mengenai 

sistem operasional dan produk dari Bank Syariah. Dalam 

pelaksanaan tersebut Bank muamalat membuat tulisan baik 
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berupa power point ataupun tulisan yang dicetak dalam 

lembaran peper, koran ataupun brosur. 

3) Open table di suatu event 

Open table dari Bank Muamalat adalah Melakukan 

pembukaan stan di suatu event atau team marketing funding 

melakukan open table disuatu tempat. Tempat yang sering 

digunakan team marketing untuk melakukan open table yaitu di 

sekolah islam dan perusahaan disetiap hari jumat. Sedangkan 

untuk kegiatan event Bank Muamalat selalu ikut / berpartisipasi 

terhadap event yang selalu dilaksanakan setiap tahunnya, misal 

ISEF (Indonesia Sharia Economic Festival) dan INSYAF 

(Indonesia Sharia Fair). Selain itu Bank Muamalat juga 

melakukan kerjasama dengan instansi-instansi / perusahaan 

seperti Dinas Kesehatan, PT Pelindo, PT Sampoerna, dll 

d. Pemberian souvenir 

Persaingan untuk menarik nasabah deposito antar Bank di 

wilayah Surabaya sangat kompetitif, hal ini dikarenakan karena 

banyak Bank di kota Surabaya. Maka dari itu Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur membuat satu strategi yaitu pemberian 

souvenir kepada nasabah, agar para nasabah lebih tertarik dan loyal 

terhadap produk deposito mudharabah yang dimiliki oleh Bank 

Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur.  
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5. People (orang) 

Orang bisa diartikan juga sebagai sumber daya manusia (SDM) dari 

perBankan syariah itu sendiri. Elemen dari people adalah manager, 

marketing, customer service, teller, dan nasabah dari Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur. Dalam tugas dan kegiatannya, manager dan 

marketing berperan mengenalkan dan menawarkan produk dan jasa dari 

Bank Muamalat dan melayani transaksi dengan nasabah secara langsung 

diluar kantor. Sementara customer service dan teller melaksanakan 

tugasnya dengan memberikan pelayanan terhadap nasabah di dalam 

kantor Bank Muamalat. Dalam pelayanan, Bank Muamalat KC Surabaya 

– Mas Mansyur mempunyai prisip amanat dalam menjalankan tugasnya, 

artinya setiap karyawan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur 

harus bersifat jujur dan dapat dipercaya dan menjalankan tugas dengan 

sebaik-baiknya. 

Nasabah memiliki peran terhadap kegiatan pemasaran yang sudah 

dilakukan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur. Nasabah yang 

merasa puas terhadap produk dan layanan jasa yang diberikan Bank akan 

selalu percaya dan loyal menggunakan produk dari Bank Muamalat. 

Selain itu, nasabah akan menginformasikan kepada masyarakat atau calon 

nasabah tentang produk dan pelayanan jasa yang baik yang diberikan 

Bank Muamalat. 
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6. Physical evidence (bukti fisik) 

Physical evidence atau bukti fisik dari perbankan syariah 

merupakan sesuatu yang bersifat in-tangible atau tidak dapat diukur 

secara pasti, sebab jasa perBankan syariah lebih mengarah kepada rasa 

atau testimonial dari nasabah yang menggunakan jasa perBankan syariah. 

Bukti fisik rupakan suatu hal yang cukup mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli atau menggunakan produk jasa yang 

ditawarkan perusahaan. Unsur-unsur yang termasuk dalam saran fisik 

antara lain lingkungan fisik, dalam hal ini mencakup bangunan fisik, 

peralatan, perlengkapan, logo, warna dan barang-barang lainnya yang 

disatukan dengan service yang diberikan.  

Bukti nyata yang diberikan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur adalah perusahaan jasa yang berkualitas, bisa dilihat dari segi 

fasilitas fisik berupa Gedung kantor yang bagus dan bercirikan dengan cat 

berwarna ungu. Selain itu, ruangan yang ditata rapi dan didekorasi dengan 

tema berwarna ungu juga, ditambah dari pelayanan dan lokasi kantor yang 

sesuai syariat islam dengan adanya fasilitas mushola, kamar mandi yang 

tidak membelakangi kiblat. Dari segi pakaian dan penampilan petugas 

berpakaian bersih dan rapi yang sesuai dengan syariat islam. Adapun salah 

satu bukti physical evidence atau testimonial dari nasabah adalah nisbah 

bagi yang cukup kompetitif di kalangan perbankan syariah.  
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7. Process (proses) 

Proses adalah elemen terakhir dari bauran pemasaran. Proses dalam 

bauran pemasaran deposito mudharabah iB hijrah di Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur adalah menjelaskan prosedur pembukaan 

rekening, proses pengelolaam dana, hingga proses pencairan dana. 

Proses dalam bauran pemasaran deposito mudharabah iB 

 

 

 

 

  Gambar 4.1 proses dalam bauran pemasaran deposito mudharabah iB 

a. Prosedur pembukaan rekening 

1) Calon nasabah deposito harus memiliki rekening tabungan di 

Bank Muamalat. 

2) Nasabah diminta untuk datang ke customer service  

3) Di bagian customer service (CS) :  

a) CS menerima permohonan pembukaan rekening deposito 

dan menjelaskan secara rinci tentang produk deposito 

mudharbah iB hijrah 

b) CS meminta identitas pribadi nasabah dan melakukan 

pemeriksaan kelengkapan dan keabsahan identitas nasabah. 

c) CS meminta nasabah untuk mengisi formulir dan aplikasi 

pembukaan rekening deposito mudharabah iB hijrah. 

Proses

pembukaan rekening pengelolaan dana pencairan dana
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d) Mempersilahkan nasabah ke counter teller untuk proses 

penyetoran dana. 

4) Di bagian teller : 

a) Teller menerima dokumen, formulir dan aplikasi deposito 

dari CS. 

b) Teller melakukan proses penerimaan dana dari nasabah 

untuk penempatan deposito. 

c) Teller melakukan penjuranalan pada sistem. 

d) Teller mencetak validasi atas penginputan yang dilakukan 

dan meminta persetujuan / paraf pejabat berwenang. 

e) Teller meminta nasabah untuk kembali lagi ke bagian CS 

5) Di bagian CS : 

a) CS melakukan proses pembukaan deposito pada sistem 

Bank 

b) CS mencatat nomor kontrak (nomor rekening) deposito pada 

aplikasi pembukaan deposito 

c) CS meminta persetujuan pejabat berwenang atas proses 

pembukaan rekening deposito yang telah dilakukan pada 

sistem Bank 

d) CS mempersiapkan bilyet deposito, mencatat pengeluaran 

dan pemakaian bilyet deposito. Lalu melakukan 

penginputan di sistem dengan komputerisasi.  
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e) CS melakukan pencetakan bilyet deposito pada sistem Bank 

sesuai dengan ketentuan yang berlaku 

f) CS menyerahkan dokumen pembukaan deposito berikut 

kepada pejabat berwenang untuk diperiksa dan di 

tandatangani.  

6) Petugas dan nasabah melakukan serah terima bilyet sebagai 

tahap akhir dari proses pembukaan rekening deposito 

mudharbaah iB hijrah di Bank Muamalat. 

b. Proses pengelolaan dana 

Tujuan dari Bank mauamalat adalah menghimpun dana dari 

nasabah dengan berbagai produk salah satunya deposito mudharabah. 

Kemudian, Bank Muamalat menyalurkan dana terhimpun ke berbagai 

produk pembiayaan.  

Berikut adalah alur / proses dari pengelolaan dana yang 

terhimpun kemudian disalurkan pada pembiayaan : 

Skema deposito mudharabah iB hijrah 

 Gambar 4.2 skema deposito mudharabah iB hijrah. 

Penjelasan : 

Nasabah 

deposito 

mudharabah 

iB Hijrah 

Bank 

Muamalat 

KC 

Surabaya – 

Mas 

Masnyur 

Produk  

Pembiayaan 

Bank 

Muamalat 

1. Investasi 

dana 

4. Bagi 

Hasil 

2. pembiay

aan 

3. Bagi 

hasil 
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1) Nasabah menginvestasikan dana kepada Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur dalam bentuk produk deposito 

mudharabah iB hijrah. 

2) Dana investasi yang diberikan nasabah diterima oleh Bank dan 

selanjutnya disalurkan ke sektor pembiayaan. 

3) Bank mendapatkan bagi hasil atas dana yang disalurkan ke 

produk pembiayaan 

4) Bank memberikan bagi hasil yang dijanjikan sesuai akad kepada 

nasabah. 

c. Proses pencairan dana  

1) Nasabah harus membawa bukti diri sebagai nasabah deposito 

seperti KTP, bilyet, dan buku tabungan. 

2) Nasabah diminta untuk menghadap ke CS. 

3) Di bagian CS 

a) CS akan meminta data diri KTP, bilyet dan buku tabungan. 

b) CS memberikn formulir aplikasi pencairan deposito.  

c) CS memproses dan menyiapkan slip pencairan deposito. 

d) CS mengarahkan nasabah untuk menghadap ke bagian teller. 

4) Di bagian teller 

a) Teller meminta slip pencairan deposito 

b) Teller menyerahkan uang yang 9telah dicairkan / bisa 

dipindahkan ke rekening tabungan.   
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B. Kekuatan, kelemahan, peluang, dan hambatan yang dihadapi Bank Muamalat 

KC Mas Mansyur dalam memasarkan produk deposito mudharabah iB. 

Semakin berkembangnya bisnis perbankan Syariah di Indonesia dan 

dinamika persaingan yang semakin ketat, untuk itu Bank Muamalat perlu 

membuat peta kekuatan (strength), kelemahan (weakness), peluang 

(opportunities), dan ancaman (threats) agar minat masyarakat untuk 

menginvestasikan dananya di produk deposito mudharabah menjadi lebih 

besar dengan menggunakan analisis SWOT. 

Analisis SWOT adalah Analisis yang mengidentifikasi dari berbagai 

factor secara sistematis untuk merumuskan strategi organisasi. Analisis ini 

didasarkan pada logika yang memaksimalkan kekuatan dan peluang, namun 

secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan dan ancaman.  

Identifikasi berbagai faktor dalam analisis SWOT secara sistematis 

sangat diperlukan untuk merumuskan strategi pemasaran yang tepat dan 

terarah. Untuk itu, penulis telah mengidentifikasikan faktor-faktor dalam 

analisis SWOT sebagai berikut: 

1. Strength (Kekuatan) 

a. Dana dikelola berdasarkan dengan prinsip Syariah 

Bank Muamalat merupakan lembaga keuangan yag berperan 

untuk mengelola dana nasabah sesuai dengan prinsip Syariah. Jika 

pada Bank konvensional dana nasabah akan disalurkan kepada 

siapapun tanpa melihat usaha yang sedang dijalankan halal atau 

haram. Dana investasi deposito mudharabah yang diberikan nasabah 
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kepada Bank Muamalat, akan dikelola atau disalurkan oleh Bank 

Muamalat kepada sektor produktif yang benar-benar sesuai Syariah 

dan pengusaha yang usahanya halal.   

b. Nibah / bagi hasil yang besar80  

Nisbah / Bagi hasil yang diberikan Bank Muamalat KC Surabaya 

– Mas Mansyur kepada Nasabah deposito mudharabah  cukup besar. 

Berikut adalah nisbah yang diberikan Bank Muamalat :  

Jangka Waktu (Bulan) 
Nisbah % 

(<100jt) 

1 50 ; 50 

3 51 ; 49 

6 53 ; 47 

12 54 ; 46 

Tabel 4.4 Nisbah Deposito Mudharabah iB Hijrah (sumber: brosur Deposito iB 

Hijrah Bank Muamalat)  

 

Nominal Nisbah % 

Rp100jt s.d Rp500jt 85,76 ;  14,24 

Rp500jt s.d Rp2M 88,93 ; 11,07 

Rp2M s.d Rp10M 92,11 ; 7,89 

diatas 10M 92,11 ; 7,89 

Tabel 4.5 Nisbah Deposito Mudharabah iB Hijrah (sumber: Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur) 

c. Lokasi yang strategis 

Salah satu kekuatan Bank Muamalat KC Surabaya Mas 

Mansur adalah lokasi Bank yang strategis karena letaknya dekat 

dengan pusat kota dan berada dipusat wisata religi Sunan Ampel. 

                                                           
80 Anggiya Jancynthia, Wawancara, Surabaya, 6 Februari 2019. 
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Mayoritas penduduk di wilayah sekitar Bank Muamalat KC Surabaya 

Mas Mansyur adalah pegadang muslim. 

d. Pelayanan SDM Bank yang baik 

Keunggulan lain yang dimilik Bank Muamalat KC Surabaya 

Mas Mansyur adalah pelayanan SDM yang sopan dan ramah kepada 

nasabah. Selain itu, adanya pelayanan jemput bola kepada nasabah 

yang dapat memudahkan nasabah dalam bertransaksi. 

e. Biaya administrasi break deposito yang murah81  

Nasabah produk deposito mudharabah Bank Muamalat KC 

Surabaya – Mas Mansyur dikenai biaya administrasi break deposito 

sebesar Rp30.000,00-. Hal ini menjadi kekuatan bagi produk deposito 

mudharabah dalam menarik minat masyarakat karena biaya 

administrasi yang tergolong murah. 

f. Kenyamanan tempat 

Kekuatan lain yang dimiliki Bank Muamalat KC Surabaya – 

Mas Mansyur yaitu dari segi kenyamanan tempat, hal ini dIbuktikan 

dengan ruangan yang ditata rapi, dinginnya suhu ruangan, terdapat 

fasilitas mushola dan kamar mandi yang akan membuat nasabah 

merasa nyaman.  

2. Weakness  (Kelemahan) 

a. Selembaran bukti kepemilkan/Penarikan deposito mudharabah 

                                                           
81 Maylani Amalia, Wawancara, Surabaya, 6 Februari 2019. 
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Dalam proses penarikan / bukti kepemilikan deposito 

mudharabah Bank Muamalat KC Surabaya Mas Mansyur hanya 

menggunakan secarik kertas sebagai alat bukti kepemilikan deposito 

mudharabah. Sebaiknya Bank Muamalat KC Surabaya Mas Mansyur 

mempunyai inovasi untuk bukti kepemilikan deposito mudharabah 

agar para nasabah deposito mudharabah lebih tertarik. 

b. Nisbah yang sebelumnya ditentukan oleh Bank 

Disini Bank Muamalat KC Surabaya Mas Mansyur telah 

menentukan nisbah dan menyiapkan draft nisbah kepada calon 

nasabah deposito mudharabah yang akan melakukan setoran dibawah 

100jt rupiah.  

c. Promosi yang kurang82 

Promosi yang digunakan oleh Bank Muamalat KC Surabaya 

Mas Mansyur dalam memasarkan produk deposito mudharabah 

hanya melalaui kegiatan marketing, brosur, event dan kerjasama 

korporasi. 

d. Kurangnya jumlah mesin ATM 

Kelemahan lain yang dimiliki Bank Muamalat KC Surabaya 

– Mas Mansyur yakni masih kurangnya jumlah mesin ATM. Namun 

hal ini tidak menjadi kendala yang terlalu besar, karena ATM produk 

tabungan Bank Muamalat bisa digunakan di mesin ATM bersama.  

3. Oppurtunities (Peluang) 

                                                           
82 Maylani Amalia, Wawancara, Surabaya, 6 Februari 2019. 
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a. Membaiknya image Bank Muamalat 

Membaiknya image Bank muamalat ini dibuktikan dengan 

banyaknya Bank Muamalat dalam meraih penghargaan bergengsi 

seperti  

1) Anugrah Perusahaan TBK Indoneisa-V-2018 kategori Bank 

swasta publik terbaik kelompok BUKU II untuk 9 kategori atas 

tahun buku 2017 dalam ajang  

2) Global Finance World kategori Best Islamic Institution 

Indonesia. dll 

b. Antusias masyarakat terhadap deposito  

Antusias masyarakat terhadap deposito dianggap sebagai 

peluang karena meningkatnya jumlah rekening DPK deposito.  

  2015 2016 2017 

Deposito 292.016 311.375 338.063 

Tabel 4.6 Jumlah rekening DPK Bank Umum Syariah dan Unit Usaha Syariah 

(sumber: OJK) 

 

c. Mayoritas penduduk Indonesia beragama Islam 

Sekarang ini penduduk Indonesia semakin meningkat 

jumlahnya. Kita ketahui bahwa mayoritas penduduk Indonesia adalah 

beragama Islam, maka banyak juga lembaga keuangan syariah yang 

diminati. Bank syariah juga mengeluarkan produk yang beraneka 

ragam, salah satunya produk depositomudharabah yang dikeluarkan 

oleh Bank Muamalat. 

4. Threat (Ancaman) 
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a. Banyaknya pesaing dari Lembaga keuangan lain. 

Ancaman merupakan segala sesuatu yang dapat membatasi atau 

menggagalkan tujuan sasaran yang ditetapkan. Banyaknya Lembaga 

keuangan merupakan pesaing bagi Bank Muamalat. Apa lagi 

Lembaga keuangan lain juga mengeluarkan produk yang sejenis  

Dengan Bank Muamalat khususnya produk Deposito 

mudharabah, hal tersebut dikhawatirkan akan mempengaruhi jumlah 

nasabah produk deposito mudharabah. 

b. Pesaing kemungkinan memiliki teknologi yang canggih 

Di era modern ini perkembangan teknologi semakin maju untuk 

mendukung fasilitas yang dibutuhkan suatu perusahaan. Tekonologi 

telah mengambil peranan besar dan mengubah segalanya termasuk 

dalam transaksi perbankan. Persaingan ketat di jaman ini menuntut 

perbankan untuk berinovasi dan berkreasi di bidang teknologi untuk 

mempermudah kebutuhan Bank dan nasabah. 

c. Kurangnya pemahaman masyarakat terkait perbankan Syariah 

Di era global ini, perkembangan dunia perbankan semakin 

dituntut untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Dari situlah lahir 

gagasan didirikannya perBankan syariah untuk dapat menyediakan 

kebutuhan masyarakat akan perbankan yang sesuai dengan prinsip 

syariah. Tetapi, tidak sedikit masyarakat beranggapan bahwa system 

yang digunakan perBankan syariah ini masih sama dengan system 

yang digunakan perBankan konvensional.  
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Berdasarkan pembahasan analisis SWOT diatas, penulis membuat 

serangkaian perhitungan yang dikenal dengan perhitungan IFAS dan EFAS. 

IFAS (internal strategic factors analysis summary) yaitu analisis factor 

strategi internal perusahaan, perhitungan IFAS dilakukan untuk mengetahui 

berbagai kemungkinan kekuatan dan kelemahan. EFAS (eksternal strategic 

factors analysis summary) yaitu analisis faktor strategi eksternal suatu 

perusahaan, perhitungan EFAS dilakukan untuk mengetahui kemungkinan 

peluang dan ancaman. Keduanya dibandingkan sehingga menghasilkan 

alternatif startegi (SO, ST, WO, WT). 

Setelah diektahui faktor internal dan eksternal, kemudian penulis akan 

menentukan strategi yang dapat digunakan oleh Bank Muamalat KC Surabaya 

– Mas Mansyur dalam menghadapi persaingan bisnis perbankan di Indonesia. 

Strategi yang akan dilakukan adalah dengan menggunakan model matrik 

SWOT. 

Tabel Matrik SWOT 

IFAS 

 

 

EFAS 

Strenght (S) 

• Dana dikelola dengan 

prinsip syariah 

• Bagi hasil yang besar 

• lokasi yang strategis 

• Pelayanan SDM 

yang baik 

• Biaya admin break 
yang murah 

• Kenyamanan tempat 

Weakness (W) 

• Selembaran bukti 

kepemilikan 

• Nisbah yang 

sebelumnya telah 

ditentukan 

• Promosi yang kurang 

• Kurangnya jumlah 

mesin ATM 

Opportunities (O) 

• Membaiknya image 

Bank Muamalat 

Strategi SO 

• Memberikan 

kemudahan dan 

kepercayaan dalam 

hal investasi kepada 

Startegi WO 

• Membuat card bukti 

kepemilikan deposito 
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• Antusias masyarakat 

terhadap deposito 

mudharabah 

• Mayoritas penduduk 

beragama Islam 

peroangan atau 

instansi 

• Meningkatkan 

pelayanan kepada 

nasabah 

• Bank harus lebih giat 

mempromosikan 

produknya  

Threats (T) 

• Banyaknya pesaing 

dari Lembaga lain 

• Pesaing 

kemungkinan 

memiliki teknologi 

lebih canggih 

• Kurangnya 

pemahaman 

masyarakat tentang 

perBankan syariah 

Strategi ST 

• Lebih meningkatkan 

kegiatan sosialisasi 

mengenai perBankan 

syariah 

• Membuat 

penyesuaian nilai 

nominal setoran awal 

yang lebih terjangkau 

Strategi WT 

• Meningkatkan 

kualitas SDM 

pemasaran melalui 

pelatihan-pelatihan 

tertentu 

• Meningkatkan kiat-

kiat baru dalam 

mempromosikan 

produk secara kreatif 

tabel 4.7 Diagram Matrik SWOT 

Berdasarkan perhitungan tersebut, penulis dapat menentukan berbagai 

kemungkinan strategi-strategi yang dapat diterapkan dalam memasarkan 

produk deposito mudharabah adalah sebagai berikut : 

1. Strategi SO 

Strategi SO yang dapat digunakan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur yaitu : 

a) Memberikan kemudahan dan kepercayaan dalam hal investasi kepada 

perorangan atau instansi. Misalnya, dengan penyesuaian nilai 

nominal setoran awal yang lebih terjangkau, penghapusan sistem 

pinalti bagi nasabah yang mencairkan dananya sebelum jatuh tempo 

b) Meningkatkan pelayanan kepada nasabah 

2. Strategi ST 

Strategi ST yang dapat digunakan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur yaitu : 
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a) Lebih menggiatkan kegiatan sosialisasi mengenai perbankan syariah 

dengan cara sebagai berikut : 

1) Menggencarkan terus layanan gerakan ### ########ayo hijrah 

2) Meningkatkan kegiatan yang bersifat edukatif mulai dari seminar 

tentang seluk beluk ekonomi syariah hingga kajian islami yang 

mengundang kalangan ulama sebagai narasumber. Pnedekatan 

sosialisasi tersebut bisa dilakukan melalui pondok pesantren, 

takmir masjid, Lembaga Pendidikan, dan jamaah pengajian. 

b) Membuat penyesuaian nilai nominal setoran awal deposito 

mudharabah yang lebih terjangkau. 

3. Strategi WO 

Strategi WO yang dapat digunakan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur yaitu : 

a) Membuat card bukti kepemilikan deposito dengan tampilan fisik 

yang lebih menarik. 

b) Bank harus lebih giat mempromosikan produknya dengan cara : 

1) Memperbanyak iklan baik melalui media online, cetak, dan 

elektronik. 

2) Memperluas jaringan agar masyarakat tahu apa yang akan 

ditawarkan kepada masyarakat untuk menggunakan produk yang 

dimiliki oleh Bank Muamalat. 

4. Strategi WT 
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Strategi WT yang dapat digunakan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 

Mansyur yaitu : 

a) Meningkatkan kualitas SDM pemasaran melalui pelatihan-pelatihan 

tertentu. 

b) Meningkatkan kiat-kiat baru dalam mempromosikan produk secara 

kreatif melalui cara sebagai berikut : 

1) Advertising dengan memberikan info yang lebih akurat baik 

melalui media cetak, media elektronik, dan media online. 

2) Sales promotion dalam bentuk undian berhadiah, hadiah 

langsung, voucher belanja atau cek lab kesehatan gratis. 

3) Publisitas dengan mengadakan pengajian rutin tiap blan, bakti 

sosial, menjalin hubungan baik dengan berbagai pihak/produsen 

dengan cara mensponsori acara. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian strategi pemasaran produk deposito 

mudharabah iB di Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur maka dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank Muamalat KC Surabaya – 

Mas Mansyur dalam memasarkan produk deposito mudharabah iB adalah 

dengan menggunakan media online, brosur, mengikuti event, open table, 

kegiatan/sosialisasi Islami, dan penjualan secara personal yang dilakukan 

oleh tim marketing kepada nasabah yang dianggap potensial. Selain itu, 

strategi pemasaran yang diterapkan adalah dengan menggunakan strategi 

harga yaitu setoran awal yang ringan dan bagi hasil yang diberikan cukup 

kompetitif. 

2. Kekuatan, kelemahan, peluang, dan hambatan yang dihadapi Bank 

Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur dalam memasarkan produk 

deposito mudharabah iB adalah sebagai berikut : 

a. Kekuatan 

1) Dana dikelola dengan prinsip syariah 

2) Nisbah / bagi hasil yang besar 

3) Lokasi yang strategis 

4) Pelayanan SDM yang baik 
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5) Biaya administrasi break deposito yang murah 

6) Kenyamanan tempat 

b. Kelemahan 

1) Selembaran bukti kepemilikan/penarikan deposito mudharabah 

2) Promosi yang kurang 

3) Kurangnya jumlah kantor cabang dan mesin ATM 

c. Peluang 

1) Membaiknya image Bank Muamalat 

2) Antusias masyarakat terhadap deposito  

3) Mayoritas penduduk beragama Islam 

d. Ancaman 

1) Banyaknya pesaing dari lembaga lain 

2) Berkemungkinan bank lain menggunakan teknologi yang lebih 

canggih 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka saran yang dapat diberikan adalah 

sebagai berikut : 

1. Disarankan kepada Bank Muamalat sebaiknya melakukan kegiatan 

promosi Deposito Mudharabah secara terus menerus melalui media 

elektronik dan media massa agar produk Deposito Mudharabah lebih 

diingat dan diminati masyarakat 
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2. Sebaiknya Bank Muamalat menambah kantor cabang dan jumlah ATM 

agar masyarakat lebih tertarik untuk menabung atau membuat deposito 

di Bank Muamalat . 

3. Bank Muamalat harus membuat deposan terangsang yaitu dengan 

memberikan hadiah agar nasabah lebih merasa dihargai dan menjadi 

loyal kepada Bank Muamalat. 
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