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ABSTRAK 

 

IMPLEMENTASI PEMASARAN PRODUK DEPOSITO MUDHARABAH 

PADA PT BPRS MITRA AGRO USAHA BANDAR LAMPUNG 

 

SUHARNI OKTAVIA 

NPM.1502080104 

 

       BPRS Mitra Agro Usaha (MAU) Bandar Lampung merupakan lembaga 

keuangan syariah yang bergerak dibidang profit. Dalam kegiatan operasionalnya 

mencakup dua jenis kegiatan yaitu penghimpun dana dan penyaluran dana dari 

masyarakat. Produk penghimpun dana yang dimiliki oleh BPRS MAU yaitu 

(Tabungan Wadiah, Tabungan Mudharabah dan Deposito Mudharabah). Dari 

ketiga produk penghimpun yang masih belum menarik perhatian masyarakat 

adalah produk deposito mudharabah. Karena kurangnya pemasaran yang 

dilakukan oleh pihak BPRS MAU pada produk deposito mudharabah. Maka 

diperlukannya pemasaran untuk memasarkan suatu produk perbankan. Pada 

dasarnya pemasaran menjadi kebutuhan pada dunia perbankan. Strategi 

pemasaran merupakan ujung tombak dari suatu rencana yang telah dibuat serta 

diharapkan. 

       Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif. Untuk mengumpulkan data, peneliti mendapatkannya melalui 

wawancara dan dokumentasi. Dalam pengumpulan data peneliti menggunakan 

teknik purpose sampling yaitu mengambil sampel nasabah deposito dan bukan 

nasabah deposito. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui implementasi 

pemasaran produk deposito mudharabah  yang dilakukan oleh BPRS MAU 

Bandar Lampung. 

       Dari hasil penelitian, diketahui bahwa persentase jumlah nasabah deposito 

mudharabah BPRS MAU mengalami pasang surut tiap tahunnya dimulai pada 

tahun 2013 sampai dengan sekarang dengan persentase kenaikan yaitu 30% dan 

penurunan ± 5-10%. Penurunan jumlah nasabah terjadi karena faktor 

ketidakpercayaan nasabah pada BPRS MAU. Nasabah beranggapan bahwa BPRS 

MAU belum dinaungi oleh Lembaga Penjamin Simpanan (LPS) padahal 

sebaliknya. Selain itu, pada sistem pemasaran produk deposito pihak BPRS MAU  

tidak memasarkan  keseluruh lapisan masyarakat (hanya tertuju kepada pedagang-

pedagang yang mempunyai toko besar).  

       Berdasarkan hasil penelitian di BPRS MAU pemasaran yang diterapkan 

dalam memasarkan produk deposito mudharabah menggunakan konsep bauran 

pemasaran (product, price, promotion,place). Dalam melakukan pemasaran pihak 

bank sudah cukup baik. Hanya saja, kurang menonjolkan bagian promotion.Akan 

lebih efektifapabila memanfaatkan media cetak (spanduk, brosur lebih menarik 

lagi), dan media teknologi dalam pemasaran seperti halnya sosial media yang saat 

ini hampir semua kalangan mengetahui. 
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MOTTO 

 

                        

                         

 “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” 

(QS. An-Nisa’: 29)
*
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang   

      Lembaga keuangan adalah suatu badan yang kegiatannya dibidang 

keuangan, meliputi penghimpun dana penyaluran dana kepada masyarakat 

terutama guna membiayai investasi perusahaan. Meski dalam peraturan 

lembaga keuangan diutamakan untuk membiayai investasii perusahaan, 

namun tidak berarti membatasi kegiatan pembiayaan lembaga keuangan 

(kredit, saham, obligasi).
2
Lembaga keuangan itu sendiri dibagi menjadi dua, 

yaitu lembaga keuangan bank dan lembaga keuangan non bank. 

       Suatu lembaga keuangan itu sendiri diperlukan dalam perekonomian 

modern karena fungsinya sebagai mediator antara pihak yang berkelebihan 

dana dan pihak yang kekurangan dana, khusunya lembaga keuangan yaitu 

bank.
3
 Bank merupakan tempat untuk menyimpan atau menitip uang pembeli 

dan penyalur kredit, serta  perantara dalam pembayaran dalam rangka 

meningkatkan taraf hidup rakyat banyak. Jika dipandang dari konteks hukum, 

perbankan di Indonesia menganut dua sistem konvensional dan sistem 

syariah. 

 

 

                                                             
2
 Andri Seomitra, Bank dan Lembaga Keuangan  Syariah, (Jakarta: Kencana, Ed.1, Cet.2, 

2010), h. 27-28.  
3
 Muhammad  Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta: Gema Insani, 

2001), h. 25.   
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       Kedua bank ini memiliki fungsi yang sama yaitu sebagai lembaga 

perantara (intermediary) hanya saja prinsip operasionalnya yang 

berbeda.
4

Bank konvensional adalah bank yang kegiatan operasionalnya 

menggunakan sistem bunga, sedangkan bank syariah kegiatan operasionalnya 

menggunakan prinsip bagi hasil dengan berlandaskan Al-Qur’an dan hadits. 

       Bank syariah memiliki peran sebagai lembaga perantara antara pihak 

investor yang menginvestasikan dananya dalam bentuk titipan (Wadiah) dan 

investasi (Mudharabah) yang kemudian menyalurkan dananya kepada pihak 

lain yang membutuhkan dana dalam bentuk pembiayaan (murabahah, salam 

dan istishna).
5

 Sehingga, bank tidak dapat menyalurkan dananya secara 

optimal jika tidak memiliki dana titipan dari nasabah, khususnya 

mudharabah. 

       Deposito mudharabah merupakan dana investasi yang ditempatkan oleh 

nasabah yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah dan penarikannya 

hanya dapat dilakukan antara bank dan nasabah investor.
6
Akad mudharabah 

adalah simpanan berupa investasi tidak terikat pihak ketiga pada bank syariah 

yang penarikannya berdasarkan perjanjian antara nasabah pemilik 

danadengan bank dengan pembagian hasil sesuai dengan nisbah yang telah 

disepakati dimuka.
7
 

 

                                                             
4
 Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta: Kencana Pranadamedia Group, 2010), h. 38.  

5
 Ibid., h. 34 

6
 Ibid., h. 91  

7
 Sulaeman Jajuli, Produk Pendanaan Bank Syariah, Ed. 1, Cet. 1, (Yogyakarta: Depublish, 

2015), h. 174 
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       Produk penghimpun yang dimiliki oleh BPRS MAU adalah (Tabungan 

Wadiah, Tabungan Mudharabah dan Deposito Mudharabah).Dari ketiga 

produk tersebut yang paling disukai oleh nasabah yaitu tabungan wadiah, 

karena bisa diambil kapan saja.
8
Dibandingkan dengan produk di BPRS MAU 

yaitu Deposito Mudharabah. 

       Pada deposito mudharabah dapat diambil dalam jangka waktu antara 1, 

3, 6, dan 12 bulan dimana jangka waktu ini dapat ditentukan sendiri oleh 

nasabah deposan. Dan pada deposito mudharabah pada BPRS MAU sudah 

memberikan kemudahan dan kelebihan dengan menggunakan sistem ARO 

(Automatic Roll Over) yang dimana, jika nasabah deposito sudah  jatuh tempo 

maka secara otomatis akan langsung diperpanjang tanpa melakukan akan baru 

lagi. 

       Pemasaran adalah proses tentang bagaimana pengusaha dapat 

mempengaruhi konsumen agar para konsumen tersebut menjadi paham, 

senang lalu membeli produk yang ditawarkannya dan akhirnya konsumen 

menjadi puas sehingga mereka akan selalu membeli produk perusahaan 

itu.
9
Salah satu komponen yang dilakukan dalam kegiatan pemasaran yaitu 

strategi pemasaran. 

       Strategi pemasaran (wujud rencana yang terarah dibidang pemasaran 

dalam memperoleh hasil yang optimal) yang digunakan adalahbauran 

pemasaran.Oleh karena itu strategi pemasaran merupakan kombinasi dari 

                                                             
8
 Wawancara dengan Ifra Siswanto selaku  S.O (Sales Officer) BPRS MAU pada 31 Januari 

2018  
9
 Indriyo Gitosudarsono, Manajemen Pemasaran, Ed.2, Cet.2, (Yogyakarta: BPFE, 2012), h. 

157  
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bauran pemasaran yang akan diterapkan oleh pengusaha untuk melayani 

pasarnya.
10

Dalam strategi pemasaran perusahaan bersaing di semua segmen 

dengan target yang tepat untuk penempatan produk yang tepat pula.  

       Bauran pemasaran merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan secara 

terpadu.Artinya kegiatan ini dilakukan secara bersamaan di antara elemen-

elemen yang ada dalam bauran pemasaran itu sendiri. Setiap elemen tidak 

dapat berjalan sendiri-sendiri tanpa dukungan dari elemen yang lain.
11

 

       Penggunaan bauran pemasaran dalam dunia perbankan dilakukan dengan 

menggunakan konsep-konsep yang sesuai dengan kebutuhan bank. Kotler 

menyebutkan konsep bauran pemasaran terdiri dari empat P, yaitu: Product, 

(sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan),  Price 

(harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan),  Place 

(penentuan lokasi yang strategis), Promotion (sarana untuk menarik dan 

mempertahankan nasabah).
12

 

       Dalam praktiknya BPRS MAU hanya menggunakan 4P (product, price, 

place, promotion).
13

Namun elemen promosi pada BPRS MAU mengalami 

perbedaan antara teori dan praktik di lapangan. Kurangnya tingkat kreatif 

bank dalam menyediakan brosur, semua produk-produk bank dan apapun 

tentang bank tercantum pada 1 brosur saja. Sehingga nasabah banyak yang 

belum memahami apapun tentang bank khususnya pada deposito 

                                                             
10

Ibid., h. 163-164  
11

 Kasmir, Manajemen Perbankan, Ed. Revisi, Cet.3 ,  (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), h. 213. 
12

Ibid., h. 216-246  
13

 Wawancara dengan Ifra Siswanto selaku S.O (Sales Officer) BPRS MAU  pada 27 Maret 

2018  
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mudharabah.
14

Hal ini yang menyebabkan persentase nasabah deposito 

mudharabah BPR MAU Syariah mengalami pasang surut. 

       Disisi lain peneliti memilih obyek penelitian terkait dengan 

“Implementasi Pemasaran Produk Deposito Mudharabah Pada BPRS Mitra 

Agro Usaha Lampung” karena pada BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung merupakan lembaga keuangan syariah yang bergerak dibidang 

profit BPRS MAU awalnya berdiri beroperasional secara konvensional, 

kemudian berganti menjadi Bank Pembiayaan Rakyat.
15

Hal inilah yang 

menarik untuk diteliti, guna mengetahui bagaimana Implementasi pemasaran 

yang dilakukan pada produk Deposito Mudharabah pada BPRS MIitra Agro 

Usaha Bandar Lampung. 

A. Pertanyaan Penelitian 

       Berdasarkan latar belakang, untuk memudahkan pembahasan dan 

pemahamannya, maka pertanyaan penelitian adalah “Bagaimana Implementasi 

pemasaran produk deposito mudharabah yang diterapkan oleh PT. BPRS Mitra 

Agro Usaha Bandar Lampung? 

B. Tujuan dan Manfaat  

1. Tujuan penelitian 

       Tujuan peneliti pada hakikatnya merupakan suatu yang hendak dicapai, 

yang dijadikan arahan atas apa yang harus dilakukan dalam penelitian. 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

                                                             
14

 Wawancara dengan nasabah BPRS MAU pada tanggal 20  Maret 2018 
15

www.bankmausyariah.co.id diunduh pada tanggal 25 April 2018  

http://www.bankmausyariah.co.id/
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pemasaran pada Deposito Mudharabah di BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung. 

2. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat berguna baik secara teoretis maupun 

praktis. 

a. Manfaat secara teoretis 

       Penelitian ini diharapkan untuk dapat menambah wawasan dan 

ilmu pengetahuan khususnya terkait dengan pemasaran pada PT BPRS 

Mitra Agro Usaha Bandar Lampung. 

b. Manfaat secara Praktis 

       Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan pertimbangan dan 

masukan bagi praktisi bank dalam menerapkan strategi dan bauran 

pemasaran Deposito Mudharabah dimasa yang akan datang. 

C. Metode Penelitian 

1. Jenis dan Sifat Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

       Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research), 

yaitu suatu penelitian yang dilakukan secara intensif, terperinci dan 

mendalam terhadap objek tertentu yang membutuhkan suatu analisa 

yang komprehensif serta menyeluruh.
16

Dengan menggunakan desain 

kualitatif, objek dalam penelitian ini adalah strategi dan bauran 

pemasaran di BPR Mitra Agro Usaha Syariah yang beralamat pada Jl. 

                                                             
16

 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: PT Rineka 

Cipta, 2010), h. 11  
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Hayam Wuruk No. 95 Sawah Lama, Tanjung Karang Timur, Bandar 

Lampung. 

b. Sifat Penelitian 

       Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif.Penelitian deskriptif 

adalah penelitian yang dilakukan untuk mengumpulkan informasi 

aktual secara terperinci yang menggambarkan keadaan yang ada. 

Sedangkan penelitian kualitatif adalah prosedur penelitian yang dapat 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari 

orang-orang dan perilaku yang diamati.
17

 

       Jadi penelitian deskriptif kualitatif adalah sifat penelitian yang 

bertujuan untuk menggambarkan atau menjabarkan tentang suatu 

kondisi atau situasi, yang penjabarannya tertuang dalam bentuk kalimat 

bukan angka.Artinya, dalam penelitian ini hanya berupa gambaran dan 

strategi pemasaran dalam memasarkan produk deposito mudharabah  

pada BPRS Mitra Agro Usaha Lampung. 

2. Sumber Data 

       Sumber data dalam penelitian adalah subjek dari mana data 

diperoleh.
18

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan beberapa sumber 

data yaitu sumber data primer dan sekunder. Adapun sumber data yang 

dimaksud adalah: 

 

 

                                                             
17

 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 

2014), h. 3  
18

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik., h. 172 
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a. Sumber Data Primer 

       Sumber data primer merupakan sumber pertama dimana sebuah 

data dihasilkan.
19

 Dalam hal ini sumber data primer diperoleh dari  

sumber pertama baik dari individu atau perseorangan seperti hasil dari 

wawancara atau hasil pengisian kuesioner yang biasa dilakukan oleh 

peneliti.
20

 

       Sumber data primer dalam penelitian ini adalah Agritia Gita 

(Manager Operasional), Isnaini Dwidayanti (Customer Service), Ifra 

Siswanto (Salles Oficer) dan Nasabah. 

b. Sumber Data Sekunder 

       Sumber Data Sekunder adalah sumber data penunjang yang 

berkaitan dapat berupa buku-buku, dokumen-dokumen yang berupa 

hasil penelitian dan hasil laporan.
21

Sumber data sekunder diharapkan 

dapat menunjang peneliti dalam mengungkap data yang dibutuhkan 

dalam penelitian ini, sehingga sumber data primer menjadi lebih 

lengkap. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

a. Interview (wawancara)  

       Wawancara adalah teknik pengumpulan data di mana peneliti 

langsung berdialog dengan responden untuk menggali informasi dari 

responden. Dalam wawancara, peneliti tidak harus bertatapan secara 

                                                             
       

19
Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi, (Jakarta: Kencana,2013), h. 129  

       
20

Husein Umar, Metodologi Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: Rajawali Pers, 

2009), h. 42.  
21

 Beni Ahmad Saebani, Metodologi Penelitian, (Bandung: Pustaka Setia, 2008), h. 93  
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langsung, tetapi dapat melalui media tertentu misalnya telepon, chating 

melalui internet dan lain-lain.
22

Macam-macam wawancara terdiri dari: 

1) Wawancara berstruktur adalah wawancara yang memberikan 

pertanyaan-pertanyaan yang mengarahkan jawaban dalam pola 

pertanyaan yang dikemukakan. 

2) Wawancara tak berstruktur adalah wawancara yang dilakukan 

dengan cara pertanyaan dapat dijawab secara bebas oleh responden 

tanpa terikat pola-pola tertentu. 

3) Campuran, bentuk ini merupakan campuran antara wawancara 

berstruktur dengan tak berstruktur.
23

 

       Berdasarkan macam-macam wawancara di atas maka penelitian ini 

menggunakan wawancara campuran yaitu gabungan dari wawancara 

berstruktur dan wawancara tak berstruktur.Pada wawancara ini peneliti 

membawa sederet pertanyaan-pertanyaan, namun pada saat wawancara 

peneliti dapat mengembankan pertanyaan lagi. 

       Dalam peneliti melakukan wawancara dengan Agritia Gita selaku 

Manajer Operasional (karena manajer operasional yang mengetahui 

berapa peningkatan seluruh nasabah atau data-data tentang produk 

bank), Isnaini Dwidayanti selaku Customer Service (yang melayani 

langsung para calon nasabah dan perhitungan bagi hasil seposito), Ifra 

Siswanto selaku Saless Officer (Terjun langsung dalam memasarkan 

                                                             
22

 Suliyanto,  Metode Riset Bisnis, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2009), h. 137 
23

 W. Gulo, Metode Penelitian, (Jakarta: PT Gramedia, 2002), h. 120.   
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produk terutama produk deposito) dan nasabah deposan (Darto, 

Suherman, Saiful), nasabah bukan deposan (Yatmi, Agus Susilo).  

       Dalam penelitian ini peneliti mengambil sampel nasabah deposito 

dan nasabah bukan deposito dengan menggunakan teknik purposive 

sampling merupakan teknik penentu sampel dengan pertimbangan 

tertentu sehingga layak dijadikan sampel.
24

Pertimbangan tertentu yaitu 

nasabah pada BPRS MAU yang dikategorikan sudah menjadi nasabah 

deposito dan belum menjadi nasabah deposito.Berdasarkan penjelasan 

tersebut maka peneliti mengambil 5 sampel (3 nasabah deposan dan 2 

nasabah bukan deposan). 

b. Dokumentasi  

       Dokumentasi adalah metode yang digunakan untuk memperoleh 

informasi dari sumber tertulis atau dokumen-dokumen, baik berupa 

buku-buku, struktur organisasi,  peraturan-peraturan, notulen rapat dan 

sebagainya.
25

Penelitian ini, dokumentasi yang menjadi sumber datanya 

adalah yang berkaitan dengan tempat penelitian yakni BPRS MAU 

Bandar Lampung yang diperoleh dari dokumen-dokumen yang berisi 

gambaran BPRS Mitra Agro Usaha Lampung. 

4. Metode Analisis Data 

       Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian adalah metode 

kualitatif karena data yang didapat berupa uraian-uraian dan keterangan-

keterangan.Dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif karena 

                                                             
24

 Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian,(Yogyakarta: Prenada Media Group, 2011), h. 155  
25

 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik., h. 11.    
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data yang didapatkan berupa uraian-uraian keterangan wawancara yang 

dilakukan peneliti. 

       Analisis data kualitatif tersebut menggunakan cara berfikir induktif, 

yaitu berangkat dari fakta-fakta dan data yang konkret kemudian ditarik 

generalisasi yang mempunyai sifat umum.
26

Dalam cara berpikir induktif ini 

dimana teknik ini disusun mulai dari pengumpulan data atau fakta dan 

berakhir pada kesimpulan yang merupakan ciri umum dari data/fakta yang 

diamati. Oleh karena itu induktif pada penelitian ini bahwa peneliti akan 

menyampaikan serta menggambarkan suatu fakta konkret mengenai 

implementasi pemasaran pada produk deposito mudharabah pada BPRS 

MAU BandarLampung kemudian ditarik kesimpulan secara umum. 

D. Sistematika Pembahasan 

BAB I   PENDAHULUAN 

 Berisikan tentang latar belakang, rumusan masalah, 

tujuan  dan manfaat penelitian, metode penelitian 

dan sistematika pembahasan. 

BAB II   LANDASAN TEORI 

 Dalam landasan teori membahas tentang pemasaran 

yang meliputi; pengertian pemasaran, tujuan 

pemasaran, konsep-konsep pemasaran, strategi 

pemasaran. Deposito meliputi; pengertian deposito.  

Akad mudharabah meliputi; pengertian, dasar 

                                                             
26

 Sutrisno Hadi,  Metodologi Reasearch, (Yogyakarta: Yayasan Penerbit Fakultas Psikologi 

Universitas Gajah Mada,1984), h. 42  
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hukum bentuk-bentuk mudharabah, rukun, syarat, 

dan manfaat mudharabah. 

BAB III   PEMBAHASAN 

Berisikan tentang hasil penelitian dibank yang 

meliputi;gambaran umum, sejarah bank, visi, misi, 

struktur organisasi bank, produk deposito 

mudharabah, implementasi pemasaran pada produk 

deposito mudharabah.   

BAB IV   PENUTUP 

    Terdiri dari kesimpulan dan saran.  



 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Pemasaran 

1. Pengertian Pemasaran 

       Pemasaran merupakan suatu seni menjual produk, sehingga 

pemasaran proses penjualan yang dimulai dari perancangan produk 

sampai dengan setelah produk tersebut terjual. Berbeda dengan penjualan 

yang hanya berkutat  pada terjadinya transaksi penjualan barang atau 

jasa.
1
 

Ada beberapa ahli memberikan definisi tentang pemasaran yaitu: 

a. Menurut William J. Stanton, Pemasaran meliputi keseluruhan sistem 

yang berhubungan dengan kegiatan-kegiatan usaha yang bertujuan 

merencanakan, menentukan harga, hingga mempromosikan, dan 

mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan memuaskan 

kebutuhan pembeli, baik yang aktual maupun yang potensial.
2
 

b. Menurut American Marketing Association (AMA), adalah pemasaran 

sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan harga, 

promosi dan distribusi dari ide-ide, barang-barang, dan jasa-jasa untuk 

menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individual 

dan organisasional.
3
 

                                                             
1
 Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabet, 2012), h. 5. 

2
Danang Suryoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran Dan Perilaku Konsumen,Cet.1, 

(Yogyakarta: CAPS, 2012), h. 221.  
3
 Pandji Anaraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Rineka Cipta, 1997), h. 215. 
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       Pemasaran (marketing) bagi bank merupakan hal yang sangat 

penting dalam memperkenalkan dan menjual sarana-sarana pengumpulan 

dana (input) dan penyaluran kredit.Walaupun pemasaran produk bank 

kompleks dan unik, manajer bank harus melakukannya dengan kiat-kiat 

yang jitu untuk mendorong SSU (surplus spending unit) dan DSU (deficit 

spending unit) menjadi nasabahnya. Kalau pemasaran berhasil menarik 

masyarakat SSU dan DSU menjadi nasabahnya, bank bersangkutan akan 

maju.
4
 

       Jadi sebagaimana pengertian pemasaran diatas, definisi pemasaran 

adalah usaha yang dilakukan untuk bisa memenuhi keinginan dan 

kebutuhan konsumen melalui penciptaan suatu produk, baik barang 

maupun jasa yang kemudian dibeli oleh konsumen yang memiliki 

kebutuhan melalui suatu pertukaran. 

2. Konsep Pemasaran 

       Ada lima konsep pemasaran dimana setiap konsep dapat dijadikan 

landasan pemasaran oleh masing-masing perusahaan. Adapun konsep-

konsep yang dimaksud adalah sebagai berikut: 

a. Konsep produksi 

      Menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang 

tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh karenanya 

manajemen harus berkonsentrasi pada peningkatan efesiensi produksi 

dan efesiensi distribusi. Konsep ini merupakan salah satu filsafah 

                                                             
4
 Malayu S.P. Hasibuan, Dasar-Dasar Perbankan, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2001), h. 144.  
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tertua yang menjadi penuntun para penjual dan merupakan konsep 

yang menekankan kepada volume produksi yang seluas-luasnya 

dengan harga serendah mungkin. 

b. Konsep Produk  

       Konsep ini berpegang teguh bahwa konsumen akan menangani 

produk yang menawarkan mutu dan kinerja yang paling baik serta 

keistimewaan yang mencolok. Oleh karena itu perusahaan harus 

mencurahkan upaya terus-menerus dalam perbaikan produk. Konsep 

produk merupakan konsep yang menekankan kepada kualitas, 

penampilan, dan ciri-ciri yang terbaik.
5
 

c. Konsep Penjualan 

       Konsep penjualan berpikir bahwa konsumen tidak akan membeli 

cukup banyak produk terkecuali perusahaan menjalankan suatu usaha 

promosi dan penjualan yang kokoh. Dalam konsep ini menekankan 

pada kualitas, penampilan, dan ciri-ciri yang terbaik. 

d. Konsep Pemasaran 

       Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci utama untuk 

mencapai sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan 

dan keinginan pasar sasaran dan pemberian kepuasan yang diinginkan 

secara lebih efektif dan lebih efesiensi dari yang dilakukan pesaing. 

       Menurut Philip Khotler, konsep ini menekankan ke dalam 

beberapa pengertian dibawah ini: 

                                                             
5
 Kasmir, Manajemen Perbankan,(Jakarta: Rajawali Pers,2014), h. 198. 
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a. Menemukan keinginan pelanggan dan penuhi keinginan tersebut. 

b. Membuat apa yang ada dapat jual daripada menjual apa yang anda 

jual. 

c. Mencintai pelanggan. 

d. Andalah yang menentukan. 

e. Berhenti memasarkan produk yang dapat anda buat dan mencoba 

membuat produk yang dapat anda jual.
6
 

       Dari kelima konsep pemasaran diatas peneliti melihat dari 

penelitian dilapangan bahwas konsep pemasaran sudah dilakukan oleh 

bank dalam menyediakan produk, penjual produk sampai bagaimana 

memasarkan produk yang sudah diciptakan agar calon nasabah atau 

nasabah minat dan bertahan untuk tetap menjadi nasabah bank tersebut. 

3. Strategi Pemasaran  

       Strategi pemasaran merupakan strategi untuk melayani pasar atau 

segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang pengusaha. Oleh karena 

itu strategi pemasaran merupakan kombinasi dari bauran pemasaran yang 

akan diterapkan oleh pengusaha untuk melayani pasarnya. Bauran 

pemasaran ini harus diatur sedemikian rupa sehingga dapat berfungsi 

sebagai senjata yang tepat dalam pertandingan di pasar melawan pesaing-

pesaingnya.
7
 

       Strategi pemasaran berupaya untuk memberikan pelanggan nilai lebih 

dari persaingan sementara masih menghasilkan keuntungan bagi 

                                                             
6
Ibid.,h. 199. 

7
 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran,.h. 163-164.  



17 
 

 

perusahaan.Strategi pemasaran dirumuskan dalam hal bauran pemasaran: 

yaitu, melibatkan menentukan fitur produk, harga, komunikasi, distribusi, 

dan layanan yang akan menyediakan pelanggan nilai yang lebih unggul.
8
 

Dalam strategi pemasaran mempunyai ruang lingkup yang luas di bidang 

pemasaran diantaranya adalah strategi dalam persaingan dan strategi 

produk.
9
Dalam strategi pemasaran mengandung dua faktor yang terpisah 

tetapi saling berhubungan dengan erat yaitu : 

1) Pasar target atau sasaran yaitu suatu kelompok konsumen yang 

homogeny, yang merupakan “sasaran” perusahaan. 

2) Bauran pemasaran (Marketing Mix) yaitu variabel-variabel pemasaran 

yang dapat dikontrol, yang akan dikomunikasikan oleh perusahaan 

untuk memperoleh hasil yang maksimal. 

       Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu 

sasaran yang akan dituju. Sedangkan bauran pemasaran merupakan alat 

untuk menuju sasaran tersebut.
10

 

       Bauran pemasaran yaitu kegiatan mengkombinasikan berbagai 

kegiatan marketing agar dicapai kombinasi maksimal dan pengusaha yang 

kreatif akan selalu menciptakan kombinasi yang terbaik dari elemen 

bauran pemasaran. Penggunaan bauran pemasaran dalam dunia perbankan 

dilakukan dengan menggunakan konsep-konsep yang sesuai dengan 

                                                             
8
 Harman Malau, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Alfabeta, 2017),  h. 223.  

9
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis. h. 230.  

10
Ibid,. h. 230-231  
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kebutuhan bank. Khotler menyebutkan konsep bauran pemasaran terdiri 

dari 4P, yaitu :
11

 

a. Product (Produk) 

       Salah satu tugas utama dan tanggung jawab mereka yang 

berkecimpung di bidang manajemen pemasaran adalah memikirkan 

desain produk. Produk yang dibuat adalah produk yang dibutuhkan 

oleh konsumen. 

       Tanpa koordinasi yang baik, apa yang diinginkan oleh 

konsumen sama sekali berbeda dengan yang dipahami oleh masing-

masing bagian. Akibatnya produk yang dibuat tidak laku 

dipasaran.Jadi, apabila perusahaan ingin mendapatkan keberhasilan 

dalam memasarkan produk, konsentrasi harus diarahkan pada 

konsumen.
12

 

b. Price (Harga) 

       Harga merupakan variable yang dapat dikendalikan dan yang 

menentukan diterima tidaknya suatu produk oleh konsumen.Harga 

semata-mata tergantung pada kebijakan perusahaan, tetapi tentu saja 

dengan mempertimbangkan berbagai hal.“Murah” atau “Mahal”nya 

harga suatu produk sangat relatif sifatnya. 

                                                             
       

11
 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), h. 213 

12
Ibids.,h. 220.  
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Artinya, perusahaan perlu selalu memonitor harga yang ditetapkan 

oleh para pesaing agar harga yang ditentukan oleh perusahaan 

tersebut tidak terlalu tinggi atau sebaliknya.
13

 

c. Place (Distribusi) 

       Distribusi atauplace adalah sekelompok/segolongan masyarakat 

yang dijadikan sasaran pemasaran produk jasa bank yang dapat 

diharapkan menjadi nasabah bank bersangkutan.
14

Sebelum produsen 

memasarkan produknya, maka sudah ada perencanaan tentang pola 

distribusi yang akan dilakukan.  

       Disini penting sekali perantara dan pemeliharaan saluran 

distribusinya.Perantara ini adalah sangat penting karena dalam 

segala hal mereka berhubungan dengan konsumen.Dapat 

dibayangkan, betapa sulitnya pasaran produk jika tidak ada orang 

yang menjajakan, kios, supermarket dan sebagainya.
15

 

d. Promotion (Promosi) 

      Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran yang 

besar peranannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti 

luas tentang kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh 

perusahaan (penjual) untuk mendorong konsumen membeli produk 

yang ditawarkan. 

                                                             
13

Ibid.,h. 221. 
14

 Malayu S.P.Hasibuan, Dasar-Dasar Perbankan., h. 150. 
15

 Buchar Alma, Kewirausahaan, (Bandung: Alfabet, 2013), h. 202. 
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       Bauran promosi (promotion mix) terdiri dari empat unsur utama 

yaitu pengiklanan, penjualan pribadi (personal selling), hubungan 

masyarakat, dan publisitas, pemasaran serta promosi langsung.
16

 

1) Pengiklanan adalah bentuk presentasi dan promosi ide, barang, 

atau jasa secara nonpersonal oleh sponsor yang teridentifikasi. 

Bentuk pengiklanan misalnya, adalah brosur dan booklet; poster 

dan pumflet; billboard; bentuk audiovisual melalui media televisi, 

logo/symbol, dan lain sebagainya. 

2) Publisitas adalah suatu program yang didesain untuk 

mempromosikan atau melindungi image perusahaan atau produk 

perusahaan secara individual. Misalnya melalui seminar, laporan 

tahunan, sponsor kegiatan, donator, dan lain sebagainya. 

3) Pemasaran langsung adalah menggunakan surat, telepon, dan 

alat kontak nonpersonal lainnya untuk berkomunikasi atau 

mendapatkan respon dari pelanggan atau prospek tertentu. 

Bentuknya, antara lain melalui catalog, pos, telemarketing, 

elektronik, belanja melalui TV, dan lain sebagainya. 

4) Promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk 

mendorong mencoba atau membeli suatu produk. Bentuknya, 

antara lain adalah pemberian sampel, kupon, hadiah, demonstrasi, 

dan lain sebagainya.
17

 

                                                             
16

 Pandji Anaroga, Manajemen Bisnis., h. 222.   
17

Ibid.,h. 222-223. 
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       Kombinasi mana yang akan digunakan, sangat tergantung pada 

keahlian tim marketing, dengan mempertimbangkan komoditi, 

pimpinan serta pengalaman masa lalu.
18

 

B. Deposito 

1. Pengertian Deposito 

       Deposito, menurut Undang-Undang No. 10 Tahun 1998 adalah 

simpanan berjangka yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada 

waktu tertentu berdasarkan perjanjian antara nasabah penyimpan dan 

bank.
19

Deposito adalah simpanan yang memilki jangka waktu yang 

ditetapkan diawal akad dan penarikannya tidak dapat dilakukan sewaktu-

waktu harus sesuai dengan ketentuan diawal akad. 

       Deposito yang dikembangkan oleh perbankan syariah dan juga 

lembaga keuangan syariah adalah Deposito Mudharabah. Yang dimaksud 

dengan Deposito Mudharabah adalah secara bahasa yaitu berasal dari 

kata dharbh, artinya memukul atau berjalan ini lebih tepatnya adalah 

proses seseorang memukulkan kakinya dalam menjalankan usaha.
20

   

       Produk penghimpun dana ini biasanya dipilih oleh nasabah yang 

memiliki kelebihan dana sehingga selain bertujuan untuk menyimpan 

dananya yang bertujuan pula untuk salah satu saranan berinvestasi.
21

 

 

 

                                                             
18

Ibid.,h. 206. 
19

 Ismail, Manajemen Perbankan, (Jakarta: Kencana, 2010), h. 79. 

       
20

 Muhammad  Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta: Gema Insani, 

2001), h. 135  
21

 Zainuddin Ali, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 2008), h. 245. 
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Mekanisme Deposito Mudharabah : 

a. Bank bertindak sebagai pengelola dana (mudharib) dan nasabah 

bertindak sebagai pemilik dana (shahibul mal); 

b. Pengelolaan dana oleh bank dapat dilakukan sesuai batasan-batasan 

yang ditetapkan oleh pemilik dana (mudharabah muqayadah) atau 

dilakukan tanpa batasan-batasan dari pemilik dana (mudharabah 

mutalaqah); 

c. Dalam mudharabah muqayadah harus dinyatakan secara jelas syarat-

syarat dan batasan tertentu yang ditentukan oleh nasabah; 

d. Pembagian keuntungan dinyatakan dalam bentuk nisbah yang 

disepakati; 

e. Penarikan dana oleh nasabah hanya dapat dilakukan sesuai waktu 

yang disepakati; 

f. Bank dapat membebankan kepada nasabah biaya administrasi berupa 

biaya-biaya yang terkait langsung dengan biaya pengelolaan rekening 

antara lain biaya materai, cetak laporan transaksi dan saldo rekening, 

pembukaan, dan penutupan rekening; 

g. Bank tidak diperkenankan mengurangi nisbah keuntungan nasabah 

tanpa persetujuan nasabah yang bersangkutan.
22

 

 

 

                                                             
22

Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah., h. 77. 
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C. Akad Mudharabah 

1. Pengertian Mudharabah 

       Adalah akad kerja sama antara dua pihak, yaitu pihak pertama 

menyediakan seluruh modal dan pihak lain menjadi pengelola. 

Keuntungan dibagi menurut kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak. 

Apabila rugi, kerugian tersebut akan ditanggung pemilik modal selama 

kerugian itu bukan akibat kelalaian pengelola. Apabila kerugian 

diakibatkan kelalaian pengelola, pengelola bertanggung jawab 

mengatasinya.
23

 

       Jadi mudharabah biasanya diaplikasikan di perbankan syariah pada 

produk tabungan biasa, tabungan berjangka (tabungan yang dimaksudkan 

untuk tujuan tertentu seperti contoh tabungan haji, tabungan kurban dan 

sebagainya) termasuk deposito berjangka. 

       Dimana sudah tidak asing lagi dalam produk deposito perbankan 

syariah menggunakan akad mudharabah seperti pada BPSR MAU. 

Deposito mudharabah yaitu deposito yang akad antara pemilik dana 

sebagai pemilik dana (shahibul maal) dengan bank sebagai pengelola 

dana (mudharib) untuk mengelola dana yang digunakan untuk 

pembiayaan. Dan pihak pemilik dana akan memperoleh laba serta dibagi 

sesuai nisbah yang telah disepakati antara pihak pemilik dana dan bank. 

 

 

                                                             
23

 Mia Lasmi Wardiah, Dasar-Dasar Perbankan,(Bandung: Pustaka Setia, 2013), h. 95. 
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2. Dasar Hukum Mudharabah 

      Mudharabah mempunyai dasar hukum atau landasan hukum dari Al-

Quran. Antara lainnya yaitu Landasan dari al-Quran adalah sebagai 

berikut: 

Firman Allah dalam Q.S Al-Baqarah ayat 283: 

                       

                               

                              

 

Artinya:“ jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak secara 

tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, Maka hendaklah 

ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). akan 

tetapi jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, Maka 

hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya) dan 

hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu 

(para saksi) Menyembunyikan persaksian. dan Barangsiapa yang 

menyembunyikannya, Maka Sesungguhnya ia adalah orang yang 

berdosa hatinya; dan Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan.” 

(Q.S. Al-Baqarah [2]: 283).
24

 
 

       Ayat tersebut bisa dijadikan landasan hukum akad mudharabah. 

Karena dalam dunia perbankan syariah dimana dalam transaksi 

perbankan syariah termasuk akad mudharabah. Pihak bank harus bersifat 

transparan tidak ada yang disembunyikan dari pihak nasabah. Seperti 

halnya nasabah harus paham keuntungan yang didapat dan keuntungan 

pihak bank yang didapat dari bagi hasil dari akad mudharabah. Sesuai 

dengan ayat diatas siapa yang menyembunyikan dari persaksian maka 
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mereka termasuk berdosa hatinya.Karena semua kegiatan perbankan 

syariah harus sesuai dengan syariat Islam. 

3. Rukun dan Syarat Mudharabah 

Rukun yang dimiliki pada akad mudharabah ada lima rukun yaitu: 

a. Pemilik modal (shahibul mal); 

b. Pelaku usaha atau pengelola modal (mudharib); 

c. Modal (ra‟sul mal); 

d. Pekerjaan pengelola modal (al-„amal); 

e. Keuntungan (al-ribh). 

Mudharabah yang sah harus memenuhi syarat. Syarat yang melekat pada 

rukunnya. 

Syarat-syarat tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Kedua belah pihak harus  cakap bertindak atau cakap hukum; 

2. Modal harus jelas jumlah dan nilainya; 

3. Modal harus cash bukan piutang; 

4. Modal harus diserahkan kepada pihak pengelola modal, bila modal 

tidak diserahkan maka akad mudharabah rusak; 

5. Jumlah keuntungan harus jelas; 

6. Perhitungan bagi hasil harus berdasarkan keuntungan yang didapat; 

7. Tidak boleh menentukan jumlah tertentu untuk pembagian hasil.
25
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4. Manfaat Mudharabah 

a. Bank akan menikmati peningkatan bagi hasil pada saat keuntungan 

usaha nasabah meningkat; 

b. Bank tidak berkewajiban membayar bagi hasil membayar bagi hasil 

kepada nasabah pendanaan secara tetap, tetapi disesuaikan dengan 

pendapatan/hasil usaha bank sehingga bank tidak akan pernah 

mengalami negative spread; 

c. Pengambilan pokok pembiayaan disesuaikan dengan cash flow/ arus 

kas usaha nasabah sehingga tidak memberatkan nasabah; 

d. Bank akan lebih selektif dan hati-hati (prudent) mencari usaha yang 

benar-benar halal, aman, dan menguntungkan karena keuntungan yang 

konkret dan benar-benar terjadi itulah yang akan dibagikan; 

e. Prinsip bagi hasil dalam al-mudharabah/al-musyarakah ini berbeda 

dengan prinsip bunga tetap di mana bank akan menagih penerima 

pembiayaan (nasabah) satu jumlah bunga tetap berapa pun keuntungan 

yang dihasilkan nasabah, sekalipun merugi dan terjadi krisis 

ekonomi.
26
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BAB III 

PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum PT. BPRS Mitra Agro Usaha Syariah Bandar 

Lampung  

       PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung merupakan lembaga 

keuangan syariah yang bergerak dibidang profit. PT. BPR Mitra Agro Usaha 

Syariah awalnya berdiri beroperasional secara konvensional, kemudian 

berganti menjadi Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bandar Lampung.
1
 

1. Sejarah Berdirinya PT. BPR Mitra Agro Usaha Syariah Bandar 

Lampung. 

       PT. Bank Pengkreditan Rakyat Mitra Agro Usaha Syariah adalah 

lembaga keuangan perbankan yang berbadan hukum perseroan terbatas 

yang melaksanakan kegiatan operasional berdasarkan prinsip syariah 

Islam. Berawal dari keinginan para pendiri untuk turut serta dalam 

pengembangan ekonomi kerakyatan, pada tangal 2 maret 2009 

didirikanlah sebuah lembaga keuangan mikro bernama PT. BPR Mitra 

Agro Usaha yang menjalankan kegiatan usaha perbankan secara 

konvensional. 

       PT. BPR Mitra Agro Usaha didirikan atas persetujuan prinsip Bank 

Indonesia No. 11/115/DKBU tanggal 2 Maret 2009 dan memiliki 

pengesahan Badan Hukum Perseroan dari pemberi hukum dan Hak Asasi 
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Manusia No. AHU-21384.AH.01.01 tahun 2009 tanggal 18 Mei 2009, 

pemberian izin usaha Gubernur Bank Indonesia No. 12/17 

KEP.GBI/DPG/2010 tanggal 09 Maret 2010 dan mulai beroperasi tanggal 

05 April 2010.
2
 

       PT. BPR Mitra Agro Usaha Syariah didasari oleh kehendak 

membantu dan memberdayakan potensi ekonomi pedesaan untuk 

mencapai pemerataan kemakmuran yang masih timpang selain itu juga 

demi terwujudnya suatu lembaga keuangan sebagai lembaga keuangan 

alternative yang dapat melayani kebutuhan masyarakat di bidang 

keuangan. 

       Pada tanggal 23 Juli 2013 Gubernur Bank Indonesia memberikan izin 

perubahan kegiatan Bank Perkreditan Rakyat (BPR) menjadi Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) dengan No. 15/81/KEP.GBI/PDG 

2013 dan PT. BPRS Mitra Agro Usaha Syariah mulai beroperasional 

dengan prinsip syariah pada tanggal 02 September 2013. 

       Berkaitan dengan hal yang telah diuraikan maka didirikanlah PT. 

BPRS Mitra Agro Usaha Yang berlokasi di JL. Hayam Wuruk No. 95 

Kampung Sawah Lama, Tanjung Karang Timur Bandar Lampung dan 

merupakan BPRS yang menerapkan sistem bagi hasil. Keberadan PT. 

BPRS Mitra Agro Usaha memiliki prospek penyaluran dana kepada 

nasabah yang beroperasi dengan prinsip syariah.  
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       Manfaat yang diperoleh saat ini adalah pelayanan kepada masyarakat, 

mengingat animo masyarakat terhadap perbankan syariah cukup tinggi 

dan arena penduduk di Kota Bandar Lampung mayoritas muslim, 

sehingga menjadi pasar yang potensial untuk mengembangkan semua 

kegiatan yang berbasis syariah, terutama BPRS. 

       Bagi masyarakat yang ingin meninggalkan sistem riba dan beralih ke 

sistem syariah BPRS dapat menjadi pilihan, karena dikelola dengan 

menganut prinsip keterbukaan dan keadilan yang sesuai dengan nilai-nilai 

ajaran Islam. Sehingga dengan adanya BPRS diharapkan memiliki andil 

yang cukup signifikan dalam mendorong pertumbuhan ekonomi 

mengingat di Kota Bandar Lampung belum ada BPRS berbasis 

syariah.Hal ini terbukti dengan banyaknya rekening yang melakukan 

transaksi baik simpanan maupun pembiayaan.
3
  

2. Visi, Misi dan Motto PT. BPRS Mitra Agro Usaha  

a. Visi  

Menjadikan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) terkemuka 

dengan layanan financial sesuai kebutuhan nasabah. 

b. Misi 

Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika serta 

pelayanan yang memuaskan. 
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c. Motto   

“Kejar Kuantitas Utamakan Kualitas”
4
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3. Struktur Organisasi  PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung.
5 

STRUKTUR ORGANISASI 

PT BPRS Mitra Agro Usaha Tahun 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

Ket:   : Garis Tugas, Wewenang dan Tanggung Jawab 

                            ---------------  : GarisKoordinasi/Bimbingan/Pengawasan 
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       Berdasarkan struktur organisasi diatas, dari dari bagian-bagian 

organisasi yang berperan penting dalam penelitian sebagai berikut :. 

a. Sales Officer 

       Mempunyai fungsi dapat melakukan upaya mencari nasabah, 

mengadakan kunjungan prospek nasabah, baik nasabah pembiayaan 

maupun nasabah penghimpun dana sebanyak-banyaknya sesuai target 

yang ditetapkan dan bertanggung jawab terhadap pembinaan, 

pengawasan nasabah pembiayaan. 

     Tugas pokok yang dimiliki oleh Sales Officer sebagai berikut: 

1. Mencapai target sales  produk pembiayaan dan dana yang 

ditetapkan direksi/bank; 

2. Melakukan proses pemasaran produk pembiayaan dan penghimpun 

dana kepada calon nasabah disekitar komunitas sesuai radius yang 

disetujui antara lain di pasar dan lingkungan pasar atau plasma; 

3. Verifikasi awal calon nasabah dan memastikan kelengkapan 

persyaratan dokumen pembiayaan maupun dana; 

4. Mendapatkan nasabah baru, nasabah take over dan nasabah 

existing.
6
 

5. Membantu program aktivitas dan pemasaran serta rencana kerja 

lingkup marketing untuk periode tahun berikutnya. 
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b. Manajer Operasional 

       Memiliki fungsi sebagai aparat manajemen yang bertanggung 

jawab penuh operasional bank terutama bagian yang ada dibawahnya, 

memimpin, mengelola, mengawasi/mengendalikan, mengembangkan 

kegiatan dan mendayagunakan organisasi operasional secara efektif 

untuk merealisasi target bisnis marketing bank yang telah ditetapkan 

atau digariskan manajemen. 

   Tugas pokok yang dimiliki oleh Manajer Operasional sebagai berikut: 

1. Membantu direksi dalam perencanaan penghimpunan dana dan 

pengelolaan dana masyarakat dan pihak lain yang dipercayakan 

kepada bank serta mengatur likuiditas bank; 

2. Membuat dan menyusun program aktivitas rencana kerja dalam 

ruang lingkup urusan operasional untuk periode tahun berikutnya; 

3. Mengkoordinir, mengarahkan, membina dan mengawas semua 

kegiatan operasional yang berada dibawahnya; 

4. Mengkoordinir, membuat, penyampaian laporan eksternal ke Bank 

Indonesia atau instansi lain sesuai dengan ketentuan yang telah 

digariskan oleh manajemen dan peraturan-peraturan yang berlaku. 

c. Customer Service 

       Mempunyai fungsi sebagai aparat dalam memberikan pelayanan 

informasi dan memasarkan produk-produk bank baik pembiayaan 

maupun penghimpun dana masyarakat.
7
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     Tugas pokok yang dimiliki Customer Service sebgai berikut: 

1. Memberi penjelasan kepada calon nasabah semua kondisi dan 

syarat-syarat yang diperlukan untuk pembukaan rekening 

tabungan/deposito dan permohonan pembiayaan 

2. Meminta calon nasabah untuk mengisi, melengkapi dan 

menandatangani formulir aplikasi permohonan dan syarat-syarat 

lainnya; 

3. Menyelenggarakan tata usaha nasabah tabungan, nasabah deposito, 

nasabah lainnya yang berhubungn dengan dana dan jasa-jasa bank 

lainnya; 

4. Memberikan informasi serta melayani nasabah dalam urusan 

pembukuan, perhitungan bagi hasil, penambahan serta penutupan 

tabungan dan deposito untuk administrasi.
8
 

B. Produk Deposito Mudharabah PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung. 

1. Tabungan MAU Syariah iB: 

a. Tabungan MAU Syariah Ib berakad wadiah 

Tabungan MAU Syariah iB berakad wadiah merupakan dana titipan 

nasabh yang dikelola secara amanah oleh PT. BPRS Mitra Agro 

Usaha.Berikut ini adalah keuntungan yang didapat saat menabung di 

PT. BPRS Mitra Agro Usaha: 
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a) Aman, karena terjamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 

(LPS). 

b) Bebas, yaitu bebas biaya administrasi bulanan. 

c) Layanan, layanan yang diberikan oleh PT. BPRS Mitra Agro 

Usaha adalah dengan jemput bola. 

d) Mendapatkan bonus setiap akhir bulan. 

2. Tabungan MAU Syariah iB berakad Mudharabah 

       Tabungan MAU Syariah iB berakad Mudharabah, merupakan 

investasi dana berdasarkan akad mudharabah dimana PT. BPRS Mitra 

Agro Usaha bertindak sebagai (Mudharib) dan nasabah bertindak sebagai 

pemilik dana (Shahibul Mal). Pada PT. BPRS Mitra Agro Usaha 

pembagian keuntungan ditanyakan dalam bentuk nisbah yang disepakati. 

1) Persyaratan menabung di PT.BPRS Mitra Agro Usaha: 

a) Persyaratan perorangan: 

(1) Fotokopi identitas yang masih berlaku. 

(2) Mengisi fomulir aplikasi pembukaan rekening 

(3) Setoran awal minimal Rp. 25.000,- (MAU Syariah iB) dan 

minimal Rp. 10.000,- (MAU Syariah iB cerdas). 

b) Untuk perusahaan  

(1) Fotokopi akta pendirian perusahaan/anggaran dasar, berikut 

anggaran dasar perubahannya. 

(2) Fotokopi SIUP, SITU, TDP, dan NPWP. 

(3) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 
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(4) Setoran awal minimal Rp. 50.000,- 

3. Deposito MAU Syraiah iB Mudharabah 

       Deposito MAU Syariah iB Mudharabah merupakan investasi dan 

berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan 

dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada 

waktu tertentu berdasarkan akad antara nasabah dan Bank MAU. 

a. Keuntungan yang didapat adalah : 

1) Aman, karena dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan. 

2) Bagi hasil yang kompetitif. 

3) Dapat dijadikan sebagai agunan pembiayaan. 

4) Perpanjangan jangka waktu dapat dilakukan secara otomatis dan 

nisbah bagi hasil dapat disesuaikan dengan kesepakatan saat 

perpanjangan. 

b. Persyaratan Deposito MAU Syariah iB : 

1) Fotokopi identitas diri yang masih berlaku. 

2) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 

3) Setoran minimal Rp. 100.000,-
9
 

C. Implementasi Pemasaran Deposito Mudharabah PT. BPRS Mitra Agro 

Usaha. 

       Berdasarkan hasil wawancara dengan saudara Ifra Siswanto salah satu 

seorang Sales Officer BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung, Beliau 

memberikan penjelasan tentang implementasi pemasaran pada produk  
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Deposito Mudharabah yang diterapkan pada BPRS MAU Lampung 

menggunakan beberapa pendekatan yang disesuaikan dengan kebutuhan, 

segmentasi pasar dan sasaran yang dituju. Hal tersebut diimplementasikan 

dari empat hal yang dikenal dengan 4 (empat) P yaitu
10

: product (produk), 

place (tempat), promotion (promosi) dan price (harga).
11

Yang dijabarkan 

sebagai berikut: 

1. Product (Produk) 

       Dimana produk deposito mudharabahini merupakan produk yang 

memiliki keungulan seperti bagi hasil yang diperoleh nasabah dapat 

langsung ditransfer ke rekening tabungan jika ingin dimasukan pada 

tabungan nasabah atau untuk menambah jumlah nominal depositonya dan 

dari bagi hasil tersebut juga dapat digunakan untuk tanggungan 

pembiayaan jika nasabah mengambil produk pembiayaan.
12

 

      Pada produk deposito mudharabah ini sendiri juga memiliki kelebihan 

di mata nasabah yang sudah menjadi deposan. Berdasarkan hasil 

wawancara dengan Bapak Darto nasabah deposito mudharabah BPRS 

MAU, menurut nasabah tersebut mengapa beliau menjadi nasabah 

deposito dikarenakan dia sudah percaya penuh dengan bank syariah 
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terutama BPRS MAU dikarenakan nasabah sudah mengetahui jika bank 

sudah dilindungi oleh LPS (Lembaga Penjamin Simpanan).
13

 

       Berdasarakan penelitian peneliti dilihat dari minat nasabah dalam 

produk deposito mudharabah masih banyak yang belum memahami dan 

belum banyak yang antusias untuk menjadi nasabah deposito.Mungkin 

dikarenakan kurangnya sosialisasi dari pihak bank sendiri dalam 

mengenalkan produk deposito ini di kalangan masyarakat. 

        Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Yatmi dan Bapak Agus 

Susilo nasabah BPRS MAU yang belum menjadi nasabah deposan.Pihak 

bank belum secara agresif dalam mengenalkan kelebihan dankeunggulan 

yang dimiliki produk ini.Sehingga minat nasabah masih kurang dalam 

produk deposito mudharabah ini.
14

 

2. Price (Harga) 

       Dalam menentukan harga jual BPRS MAU menerapkan berbagai 

strategi yaitu, penerapan harga lebih murah daripada bank lain. Karena 

menurut BPRS MAU melalui manajemen pusat bahwa persaingan 

perbankan khususnya perbankan syariah cukup tinggi dan merupakan 

suatu kecenderungan maka BPRS MAU menerapkan harga yang relative 

lebih murah. 

       Maka produk ini memperbolehkan semua kalangan untuk melakukan 

deposito.Sedangkan yang paling banyak disukai nasabah dalam hal harga 
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nasabah pun tertarik dengan harga yang ditetapkan karena dengan 

nominal Rp. 1.000.000,- sudah dapat menjadi nasabah deposito 

mudharabah. 

3. Place (Tempat) 

       Pemilihan dan penentuan lokasi sangat berpengaruh terhadap minat 

nasabah.Penentuan lokasi yang strategis dan terjangkau sudah menjadi 

pertimbangan strategis tempat oleh pihak PT BPRS Mitra Agro Usaha 

Lampung.Salah satu tempat yang dipilih oleh PT BPRS Mitra Agro 

Usaha Lampung yaitu di Jl. Hayam Wuruk No. 95 Sawah Lama, Tanjung 

Karang Timur, Bandar Lampung.
15

 

       Alasan didirikan pada lingkungan tersebut dikarenakan lokasi 

tersebut sangat berdekatan dengan lokasi pasar yaitu Pasar tugu yang 

dimana pada pasar tersebut banyak yang sudah menjadi nasabah lama dan 

dilingkungan pedangang-pedangan kecil maupun besar karena.Menurut 

peneliti BPRS MAU merupakan bank yang merupakan yang bertaget 

sasaran para usaha-usaha kecil maupun besar. 

      Nasabah pun tidak merasa kesulitan jika ingin datang ke bank karena 

masih dalam lingkungan pasar.Karena letak lokasi BPRS MAU tidak jauh 

dari sekitaran wilayah Bandar lampung dan berdekatan dengan pasar yang 

dimana mayoritas nasabah bank tersebut merupakan pedagang-pedagang 

yang berjualan di pasar. 
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       Dalam strategi place dalam saluran distribusi ini BPRS MAU 

menggunakan sistem jemput bola yang mana pihak bank dengan rutin 

melakukan open table dipasar untuk mencari calon nasabah yang ingin 

melakukan menabung, menginvestasi dana ataupun melakukan 

pembiayaan.  

       Jadi BPRS MAU Syariah tidak hanya dikantor saja tetapi langsung 

ke target pasar dimana BPRS MAU Syariah open table di lima pasar 

diwilayah Bandar lampung khususnya. Yaitu pasar tugu, pasar sukarame, 

pasar gintung, pasar way halim, dan way dadi.
16

 

       Berdasarkan wawancara dengan Bapak Saiful nasabah deposito 

mudharabah BPRS MAU mengenai sistem jemput bola yang diterapkan 

pada pihak BPRS MAU.Nasabah deposan pun setuju dengan adanya 

sistem jemput bola dikarenakan sistem jemput bola sangat membantu 

nasabah jika tidak ada waktu untuk mendatangi bank dalam urusan 

mengambil bagi hasil.Maka dari itu nasabah deposan sudah merasa 

nyaman menitipkan danaya ke pihak BPRS MAU. 

4. Promotion (Promosi) 

       Dalam memperkenalkan dan memasarkan produk deposito 

mudharabah ini kepada masyarakat pada umumnya masyarakat Bandar 

Lampung khususnya Tanjungkarang Timur, BPRS MAU menggunakan 

beberapa saluran promosi baik secara langsung maupun tidak langsung. 
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 Wawancara dengan Ifra Siswanto selaku S.O (Sales Officer) pada BPRS MAU Syariah pada 

27 Maret 2018  
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Saluran promosi langsung digunakakn antara lain dengan personal 

selling(penjualan pribadi). 

       Sedangkan melakukan promosi secara skala wilayah kota, BPRS 

MAU melalui promosi dengan beberapa hal seperti iklan media 

elektronik, serta adanya website BPRS MAU yaitu 

www.bprsmausyariah.com, yang memuat tentang seluk beluk BPRS MAU 

mulai dari produk, keunggulan dan hal-hal lain yang berhubungan dengan 

BPRS MAU.
17

 

       Berdasarkan wawancara dengan Bapak Suherman nasabah deposito 

mudharabah. Menurut nasabah beliau merasa terlayani dan merasa tidak 

diacuhkan sebagai nasabah karena berbeda dengan bank lainnya karena 

ada kelebihan dari BPRS MAU yaitu diluar dari kegiatan operasional 

bank yang dimana beliau merasa di perhatikan dan nyaman karena disaat 

nasabah berulang tahun.  

       Pihak bank memberikan kejutan ulang tahun dan mendatangi tempat 

tinggal deposan (deposan yang dananya mulai dari 50.000.000.,- keatas ). 

Jadi beliau pun ikut merasakan rasa kekeluargaan dari BPRS MAU 

walaupun beliau hanya seorang nasabah.
18

 

       Dalam strategi promosi yang dilakuakan pada BPRS MAU dengan 

cara grebek pasar (sistem door to door,pihak bank mendatangi calon 

nasabah) sejak 2013 dilakukan, dan sebar brosur.
19

Sebagai perbankan 

                                                             
17

 Wawancara dengan Agritia Gita selaku M.O (Manajer Operasional) BPRS MAU pada 12 

Februari 2018  
18

 Wawancara dengan Suherman selaku Nasabah Deposito BPRS MAU pada 20 Juli 2018 
19

 Wawancara dengan Ifra Siswanto selaku S.O (Sales Oficer)BPRS MAU pada 27 Maret 2018  

http://www.bprsmausyariah.com/
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syariah yang belum lama didirikan, BPRS MAU membutuhkan promosi 

dan sosialisasi secara lebih optimal di masyarakat. 

       Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Yatmi dan Bapak Agus 

Susilo nasabah BPRS MAU yang belum menjadi nasabah deposan. 

Dalam memasarkan produk deposito mudharabah menurut nasabah cara 

memasarkan produk tersebut kurang adanya penjelasan yang lebih jelas. 

Dikarenakan dari kegiatan yang dilakukan seperti grebek pasar hanya 

sekedar membagikan brosur saja.
20

 

       Berdasarkan hasil wawancara dan penelitian peniliti tersebut tentang 

implementasi pemasaran produk deposito mudharabah pada BPRS MAU 

yaitu sebagai berikut: 

BAURAN PEMASARAN 

NO 4P Teori Lapangan 

1 Product 

Salah satu tugas utama dan 

tanggung jawab perusahaan 

adalah memikirkan desain 

produk. Produk yang dibuat 

adalah produk yang sesuai 

dinginkan dan dibutuhkan 

oleh konsumen. 

Berdasarkan penelitian 

masih banyak yang belum 

memahami tentang produk 

deposito mudharabah pada 

BPRS MAU, masyarakat 

masih banyak yang 

menginvestasikan dananya 

pada bank lain atau bank 

konvensional. 

                                                             
20

 Wawancara dengan Yatmi dan Agus Susilo selaku Nasabah BPRS MAU pada 20 Juli 2018 
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2 Price 

Harga merupakan variable 

yang dapat dikendalikan dan 

yang menentukan diterima 

tidaknya suatu produk oleh 

konsumen. 

Menurut nasabah harga 

yang ditentukan oleh 

pihak BPRS MAU sudah 

sangat relative murah dan 

tidak membebankan para  

konsumen 

 

3 Promotion 

kegiatan-kegiatan yang 

secara aktif dilakukan oleh 

perusahaan (penjual) untuk 

mendorong konsumen 

membeli produk yang 

ditawarkan. 

Promosi yang dilakukan 

BPRS MAU Syariah 

dalam mengiklankan 

produk deposito 

mudharabah masih 

kurang adanya tingkat 

kekreatifan dalam 

memasarkan produk 

deposito. Seharusnya 

dipikirkan matang-matang 

bagaimana para calon 

nasabah bisa tertarik dan 

ingin mengetahui apa saja 

yang terdapat pada BPRS 

MAU seperti membuat 

ide-ide baru yang menarik 
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tidak hanya lewat brosur 

saja mempromosikan 

produk. Dan seperti 

diadakannya sosialisasi 

atau seminar-seminar 

tentang deposito 

 

4 Place 

sekelompok/segolongan 

masyarakat yang dijadikan 

sasaran pemasaran produk 

jasa bank yang dapat 

diharapkan menjadi nasabah 

bank bersangkutan 

Nasabah pun tidak merasa 

kesulitan jika ingin datang 

ke bank karena masih 

dalam lingkungan pasar. 

Karena letak lokasi BPRS 

MAU tidak jauh dari 

sekitaran wilayah Bandar 

lampung dan berdekatan 

dengan pasar yang dimana 

mayoritas nasabah bank 

tersebut merupakan 

pedagang-pedagang yang 

berjualan di pasar. 

 

       Menurut peneliti dalam penelitian yang sebenarnya didalam pemasaran 

sebuah perbankan harus ada strategi yang dapat mengembangkan suatu 
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produk. Tetapi berdasarkan teori yang peneliti paparkan bahwasannya BPRS 

MAU masih belum memanfaatkan strategi pemasaran dengan maksimal. 

Seperti memasarkan produk dimana pihak bank yang tidak hanya 

menyebarkan brosur saja. Salah satunya pada bauran pemasaran yang dimana 

bauran pemasaran adalah suatu kunci sukses dalam strategi pemasaran. 

       Dikarenakan bauran pemasaran termasuk strategi pemasaran yang paling 

utama untuk melakukan pemasaran suatu produk.Tetapi yang dilakukan dari 

ke empat elemen bauran pemasaran tersebut kunci sukses bagi BPRS MAU 

adalah strategi pemasaran melalui penerapan harga dan personal selling, 

Sebaiknya perusahaan melakukan pembaharuan terhadap strategi-strategi 

yang ada atau menambah strategi-strategi baru, dan diharapakan dapat 

mencapai target yang diinginkan oleh BPRS MAU Bandar Lampung. 

 

 

 



 

BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

      Berdasarkan hasil dari pembahasan tentang implementasi pemasaran 

produk Deposito Mudharabah yang telah dilakukan oleh peneliti di PT BPRS 

Mitra Agro Usaha Lampung implementasi pemasaran yang diterapkan pada 

BPRS MAU menggunakan bauran pemasaran yaitu 4P. 

        Pada 4P yang digunakan product(produk), price (harga).), promotion 

(promosi) dan place (tempat) dari ke empat bauran pemasaran tersebut sudah 

digunakan sangat baik hanya saja belum semua efektif. Dan pada bagian yang 

masih kurang efektif adalah bagian promotion, perlu diperbaiki kembali. 

       Karena hal yang paling penting dalam pemasaran yaitu personal selling 

dari pegawai bank, satpam agar dapat terlihat akrab dengan nasabah dan 

nasabah merasa dilayani dengan baik dan maksimal.Keaktifan pengelola 

dalam memasarkan produk deposito mudharabah khususnya ataupun produk-

produk lainnya. 

       Salah satu cara efektif yang dapat dilakukan untuk mencapai target-target 

pemasaran produk deposito mudharabah yaitu diawali dengan operasionalnya 

adalah melakukan pendekatan “door to door” lebih efektif lagi lebih 

ditingkatkan lagi dalam penjelasan mengenai konsep keuangan syariah serta 

sistem dan prosedur operasional BPRS MAU Bandar Lampung. 
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B. Saran 

       Setelah melakukakn penelitian produk Deposito Mudharabah di PT 

BPRS Mitra Agro Usaha Lampung, maka peneliti memberikan beberapa 

saran antara lain: 

1. Harus meningkatkan kualitas promosi produk Deposito Mudharabah 

seperti halnya membuat media cetak spanduk, brosur lebih menarik  

iklandi media elektronik seperti youtube, twitter, facebook dan televisi 

maupun radio. Agar masyarakat lebih tau akan adanya produk Deposito 

Mudharabah di PT BPRS Mitra Agro Usaha Lampung. 

2. Sebaiknya perusahaan melakukan pembaharuan terhadap strategi-strategi 

yang ada atau menambah strategi-strategi baru, dan diharapakan dapat 

mencapai target yang diinginkan oleh BPRS MAU Bandar Lampung. 
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