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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN PRODUK FUNDING BERDASARKAN
KEBUTUHAN DI PT. BANK MUAMALAT INDONESIA

KCP METRO

Oleh: AJlI FAJAR KURNIAWAN

NPM: 14122468

Sebagai lembaga keuangan yang bergerak di bidang perbankan syariah, fungsi
utama dari bank syariah adalah menghimpun dan menyalurkan dana yang juga sering
disebut funding dan financing. Funding merupakan salah satu faktor penting dalam
dunia perbankan untuk menjaga likuiditas bank agar tetap stabil , yang dimana
kegiatan funding tidak hanya untuk menawarkan produk penghimpunan dana tetapi
juga sebagai sarana dakwah dan mempromosikan bank syariah serta bisa
mendatangkan manfaat bagi nasabah.Untuk dapat mengakomodir semua itu
dibutuhkan cara yang tepat untuk dapat memenuhi kebutuhan yang di inginkan
nasabah dan pihak bank, untuk itu tugas akhir ini akan menjawab rumusan masalah
tentang apa saja yang menjadi kebutuhan nasabah funding dan apa saja produk
funding bank yang dapat memenuhi kebutuhan itu.

Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang bersifat deskriptif. Pengumpulan
data ini menggunakan metode wawancara dan dokumentasi. Analisis data
menggunakan teknik data kualitatif dengan berfikir induktif. Manfaat dari penelitian
ini yaitu memperkaya khazanah keilmuan serta wawasan praktik perbankan
khususnya berkaitan dengan Strategi pemasaran produk funding berdasarkan
kebutuhan di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.

Hasil dari penelitian ini adalah strategi pemasaran berupa metode door to door
dan metode referal pada produk funding yang sesuai dengan kebutuhan nasabah.
Produk tersebut adalah tabungan iB Muamalat Haji dan Umroh, Tabungan iB
Muamalat, Tabungan Muamalat Dollar, TabunganKu, Tabungan iB Muamalat
Rencana, Tabungan Muamalat Prima iB, Tabungan iB Muamalat Sahabat, Giro
Muamalat Attijary iB, giro Muamalat Ultima iB, Deposito Mudharabah iB
Muamalat.
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“Dan tidak ada suatu binatang melata pun di bumi melainkan Allah-lah yang
memberi rezekinya, dan Dia mengetahui tempat berdiam binatang itu dan tempat
penyimpanannya. Semuanya tertulis dalam Kitab yang nyata (Lauh mahfuzh).” (QS.
Al-Hud:6)
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Bank merupakan lembaga keuangan yang memiliki fungsi dasar sebagai
lembaga intermediasi keuangan (financial intermediary institution), yakni
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan
kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka
meningkatkan taraf hidup rakyat.! Bank sangat dibutuhkan bagi masarakat baik
yang memiliki uang maupun masyarakat yang memerlukan uang untuk
memenuhi  kebutuhannya. Bank sangat berperan dalam meningkatkan

perekonomian suatu negara, maupun masyarakat luas.

Bank Islam atau yang biasa dikenal dengan bank syariah, adalah bank
yang beroperasi tanpa mengandalkan suku bunga. Bank syariah juga dapat
diartikan sebagai lembaga keuangan/perbankan yang opersional dan produknya
dikembangkan berlandaskan Al-Quran dan hadis.? Bank syariah dikembangkan
sebagai lembaga keuangan yang melaksanakan kegiatan usahanya sejalan dengan
prinsip-prinsip dasar dalam ekonomi islam. Tujuan ekonomi Islam bagi bank

syariah tidak hanya terfokus pada tujuan komersial yang tergambar pada

! Lihat definisi Bank dalam Pasal 1 angka 2 Undang-Undang Nomor 10 tahun 1998 tentang
Perubahan Atas Undang-Undang Nomor 7 Tahun 1992 tentang Perbankan
? Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), h. 15
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pencapaian keuntungan maksimal, tetapi juga perannya dalam memberikan

kesejahteraan secara luas bagi masyarakat.

Dana funding merupakan amanah yang harus dijaga keamanan dan
kemaslahatannya bagi pemilik dana dan bank. Oleh karena itu, setiap proses
penghimpunan dan penerimaan dana harus dilakukan berdasarkan ketentuan
peraturan Bank Indonesia, fatwa DSN ataupun peraturan intern bank yang
didasarkan pada asas penerimaan, yaitu kebijakan pokok penghimpunan dana
bank syariah sebagai lembaga intermediasi dalam mengelola dana masyarakat
harus memiliki komitmen dan integritas. Oleh karena itu, setiap proses
penghimpunan dana harus mempertimbangkan asas penghimpunan dana yang

sehat.®

Sulitnya mencari nasabah merupakan masalah tersendiri bagi perbankan
faktor-faktor tersebut disebabkan oleh banyak hal seperti nasabah sudah memiliki
account di bank lain,kesibukan nasabah yang sulit ditemui dan masalah
pengetahuan produk. Untuk mengatasi permasalahan tersebut diperlukan yang
namanya strategi pemasaran, Menurut Philip kotler strategi pemasaran adalah

pola fikir pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya.

¥ Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), h.149
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Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi,

bauran pemasaran, dan besarnya pengeluaran pemasaran®.

Terkait funding masih ada yang belum paham tentang produk-produk
yang ditawarkan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, padahal jika
calon nasabah memahami produk-produk dari Bank Syariah yang ada di PT.
Bank Muamalat Indonesia KCP Metro maka nasabah dapat memilih mana
produk yang tepat dan sesuai dengan kebutuhan nasabah terutama dalam produk
funding. tetapi karena kurangnya strategi pemasaran yang ada di Bank Syariah
dimana prinsipnya yang menggunakan sistem bagi hasil, sebagian masyarakat
menganggap Bank syariah tidak banyak perbedaan dengan sistem bank
konvensional. Sehingga nasabah hanya tahu jika pada Bank Syariah tidak
memakai sistem bunga, Apabila pihak manajemen Bank syariah dapat
memahami perilaku konsumen dalam mengambil keputusan untuk menabung
maka pihak manajemen dapat mengedukasi nasabah agar dapat memilih produk
yang sesuai dengan kebutuhannya sehingga antara pihak bank dan nasabah sama-

sama memperoleh keuntungan®.

Berdasarkan penjelasan sebelum nya maka peneliti tertarik melakukan
penelitian dengan mengangkat judul “Strategi pemasaran Produk funding

Berdasarkan Kebutuhan Nasabah di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro”

* Amstrong, Gary & Philip, Kotler. 2002. Dasar-dasar Pemasaran. Jilid 1, Alih Bahasa
Alexander Sindoro dan Benyamin Molan. (Jakarta: Penerbit Prenhalindo, 2004), h. 81

® Wawancara dengan bapak Tukino selaku Relation Manager Funding PT. Bank Muamalat
Indonesia, tanggal 3 April 2017
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yang memiliki kegiatan penting sebagai pendongkrak perekonomian masyarakat
khususnya di wilayah Metro yang mempunyai peran sebagai penghimpun dana
dari masyarakat dan menyalurkannya kembali ke masyarakat dengan prinsip
syariah sehingga dapat menjadi alternatif dan pilihan utama bagi masyarakat
mengingat dari beberapa aspek misalnya secara hukum agama Islam, tingkat
keuntungan, keamanan, kenyamanan, jaringan yang luas yang ditawarkan lebih

menguntungkan dari pada bank konvensional.

B. Pertanyaan Penelitian

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti menemukan adanya
permasalahan sulitnya bank dalam mencari nasabah funding yang disebabkan
kurangnya pengetahuan masyarakat secara luas tentang produk funding yang
sesuai dengan kebutuhan. Oleh karena itu peneliti merumuskan permasalahan
yaitu: Bagaimana Strategi Pemasaran Produk funding Berdasarkan Kebutuhan

Nasabah di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro?”.

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Untuk mengetahui strategi produk funding PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro khususnya berdasarkan kebutuhan nasabah.
2. Manfaat Penelitian

a. Manfaat Teoritis
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Penelitian ini merupakan sumbangan pemikiran peneliti terutama
dalam mengembangkan teori-teori yang telah peneliti dapatkan selama
mengikuti mata kuliah Bank dan Lembaga Keuangan Syariah dan
Manajemen Pemasaran serta diharapkan dapat menjadi referensi dan
tambahan informasi untuk mengembangkan penelitian selanjutnya.

b. Manfaat Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi peneliti
sendiri dan masukan bagi para praktisi dalam strategi pemasaran untuk
mencari nasabah funding berdasarkan kebutuhan .

D. Metodologi Penelitian
1. Jenis dan Sifat Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research).
Penelitian lapangan (field research) adalah pengamatan langsung ke obyek
yang diteliti guna mendapatkan data yang relevan.® Dari penelitian ini adalah
PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro. Dalam penelitian lapangan data
yang diperoleh selain dari buku-buku bacaan, juga diperoleh dari para
informan. Informan yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah pihak PT.
Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.

Penelitian ini adalah penelitian deskriptif yaitu menggambarkan

sifat sesuatu yang berlangsung pada saat penelitian dilakukan dan

6 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung : Alfabeta, 2008), h.7
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memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala tertentu.” Penelitian deskriptif
adalah metode penelitian yang berlandasan pada filsafat postpositvisme
(pasti, faktual, nyata), digunakan untuk meneliti pada objek alamiah, dimana
peneliti adalah sebagai instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan
secara triangulsi (gabungan).?

Penelitian ini akan memberi gambaran dan keterangan-keterangan
tentang strategi pemasaran produk funding berdasarkan kebutuhan nasabah
di PT. Bank Muamalat KCP Metro. Lokasi penelitian dilakukan di Bank
Muamalat KCP Metro Jalan Jendral Sudirman No. 282 B Kota Metro.

2. Sumber Data
Sumber data dalam penelitian dibagi menjadi dua yaitu :
a. Sumber Data Primer
Sumber data primer adalah sumber-sumber yang didapat dari
sumber pertama baik individu atau perseorangan.® Sumber data primer
dalam penelitian ini diperoleh dari Bapak Muntholib selaku Sub Branch
Manager, Bapak Deny Kurniawan selaku Region Operation Control
manager, Bapak Tukino selaku Relation Manager Funding pada PT.

Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, serta nasabah PT. Bank

" Husein Umar, Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta : PT. Raja
Grafindo Persada, 2009), h.22

® Sugiono, Metode Penelitian Kualitatif Kuantitatif dan R dan D (Alfabeta; bandung
2012),h.9

% Husein Umar, Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta : PT. Raja
Grafindo Persada, 2009), h.42
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Muamalat Indonesia KCP Metro yaitu Bapak Gunawan dan ibu Hij.
Endang.
b. Sumber Data Sekunder
Sumber data sekunder adalah sumber data yang diperoleh dari
pihak lain misalnya dalam bentuk tabel-tabel atau diagram-diagram.®
Data sekunder yang hal dalam hal ini peneliti memperoleh data dari
pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro berupa file dokumen
dan buku-buku penunjang yang ada hubungannya dengan masalah yang
dibahas. Di dalam hal ini data yang diperoleh dari beberapa buku
diantaranya: Perbankan Syariah: Dasar-Dasar dan Dinamika
Perkembangannya, Metodologi Penelitian, Dasar-dasar Pemasaran
Bank Syariah, Metodologi Penelitian dan lain-lain.
3. Teknik Pengumpulan Data
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan dengan menggunakan
beberapa tenik pengumpulan data, antara lain :
a) Wawancara
Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui proses tanya
jawab lisan yang berlangsung dua arah, artinya pertanyaan datang dari

pihak yang mewawancarai dan jawaban diberikan oleh yang

1% bid., h.42
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diwawancarai.’* Cara ini dilakukan dengan tujuan untuk memperoleh
keterangan dan data penelitian. Wawancara ini peneliti lakukan kepada
bapak Muntholib selaku Sub Branch Manager, Deny kurniawan selaku
Region Operation Control, bapak Tukino selaku Manager Relation
Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro dan bapak
Gunawan lalu ibu hj. Endang selaku nasabah PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro
b) Dokumentasi
Peneliti menggunakan teknik ini dengan memanfaatkan sumber-
sumber data berdasarkan profil umum PT. Bank Muamalat Indonesia
KCP Metro dan data dokumen yang berkaitan dengan produk-produk
PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.
4. Teknik Analisis Data
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis
data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan dokumentasi,
dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan
kedalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilih
mana yang paling penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan

sehingga dipahami oleh diri sendiri dan orang lain*2.metode analisis data

" Abdurrahmat Fathoni, Metode Penelitian dan Teknik Penyusunan Skripsi, (PT. Rineka
Cipta, Jakarta, 2011), h.105

2 Sugiono, Metode Penelitian Kualitatif Kuantitatif dan R dan D, (Alfabeta; bandung 2012)
h. 244
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yang diperoleh merupakan keterangan-keterangan dalam bentuk uraian suatu
kejadian.

Analisis Kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data
deskriptif, maksudnya sumber data yang diperoleh itu tertulis atau ungkapan
dan tingkah laku yang diobservasikan dari manusia™. Data tersebut dianalisa
dengan menggunakan cara berfikir induktif. Berfikir induktif adalah
pengambilan kesimpulan yang dimulai dari pernyataan atau fakta-fakta
khusus menuju pada kesimpulan umum.*

Berdasarkan keterangan di atas maka dalam menganalisa data,
peneliti menggunakan data yang diperoleh dari sumber data primer dan
sumber data sekunder. Data tersebut dianalisa dengan menggunakan cara
berfikir induktif . sehingga peneliti menganalisa data yang berkaitan tentang
strategi pemasaran produk funding berdasarkan kebutuhan nasabah di PT.

Bank Muamalat KCP Metro

13 Burhan Ashafa, Metode Penelitian Hukum, (Jakarta:rineka cipta ,2004), hal.16

¥ Nana Sudjana, tuntunan Penyusunan Karya llmiah: Makalah-Skripsi-Tesis-
Disertasi,(Bandung: Sinar Baru Algesindo, 2001), h.7
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BAB I1

LANDASAN TEORI

D. Strategi Pemasaran Di Bank Syariah
4. Strategi Pemasaran Bank

Untuk menghadapi pasar sasaran yang ada, perbankan menghadapi
banyak kesulitan, seperti munculnya bank-bank baru, pembaharuan teknologi,
kemudahan bertransaksi, aneka ragam hadiah dan promosi yang ditawarkan
oleh bank, dan sebagainya. Untuk tetap mempertahankan dan meningkatkan
jumlah nasabah, stabilitas dan kemampuan laba, maka pemasaran dapat
melakukan dua cara yaitu dengan tetap fokus pada pasar yang sudah ada.
Selain itu bank juga harus memikirkan kemungkinan-kemungkinan untuk
membuka cabang-cabang baru atau mendirikan beberapa perwakilan di
berbagai tempat yang cukup strategis bagi pengembangan organisasi. Pada
prinsipnya ada lima macam strategi pemasaran yang dapat dilakukan oleh

perbankan, yaitu:

a. Strategi Penetrasi Pasar

Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha perusahaan
(bank) meningkatkan jumlah nasabah baik secara kuantitias maupun
kualitas pada pasar saat ini (lama) melalui promosi dan distribusi secara
aktif.Strategi ini cocok untuk pasar yang sedang tumbuh dengan
lamban.Perusahaan berusaha melakukan strategi pemasaran yang mampu
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menjangkau atau menggairahkan pasar yang sedang tumbuh secara
lamban agar mampu tumbuh secara cepat.™
b. Strategi Pengembangan Produk

Strategi pengembangan produk perbankan merupakan usaha
meningkatkan jumlah nasabah dengan cara mengembangkan atau
memperkenalkan produk-produk baru perbankan. Inovasi dan kreativitas
dalam penciptaan produk menjadi salah satu kunci utama dalam strategi
ini. dalam hal ini pihak bank selalu berusaha melakukan pembaharuan
atau pengenalan produk baru kepada nasabah yang dapat membantu
memudahkan proses transaksi nasabah. Perusahaan tiada henti terus
melakukan eksplorasi terhadap kebutuhan pasar dan berupaya untuk
memenuhi terhadap kebutuhan pasar tersebut.'®

c. Strategi Pengembangan Pasar

Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu usaha untuk
membawa produk ke arah pasar baru dengan membuka atau mendirikan
anak-anak cabang baru yang dianggap cukup strategis atau menjalin
kerjasama dengan pihak lain dalam rangka untuk menyerap nasabah baru,
manajemen menggunakan strategi ini bila mana pasar sudah padat dan
peningkatan bagian pasar sudah sangat besar atau pesaing kuat.'’

d. Strategi Integrasi

Strategi integrasi merupakan strategi pilihan akhir yang biasanya
ditempuh oleh para bank yang mengalami kesulitan likuiditas sangat
parah. Biasanya yang akan dilakukan adalah strategi diversifikasi
horizontal, yaitu penggabungan bank-bank (merger)*®.

e. Strategi Diversifikasi

Strategi diversifikasi baik diversifikasi konsentrasi maupun
diversifikasi konglomerat. Diversifikasi konsentrasi yang dimaksud di
sini adalah memfokuskan pada suatu segmen pasar tertentu dengan
menawarkan berbagai varian produk perbankan memfokuskan dirinya

5 Herry Achmad Buchory dan Djaslim Saladin, Dasar-dasar Pemasaran Bank, (Bandung:
Linda Karya, 2006), h. 30

*° Ibid, h. 30

" Ibid, h. 31

*® Ibid, h. 31
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dalam memberikan berbagai varian produk perbankan kepada kelompok
konglomerat (korporat).*®

Strategi pemasaran yang diterapkan PT. Bank Muamalat Indonesia
KCP Metro berdasarkan teori yang telah dipaparkan masuk kedalam
Strategi pengembangan produk dan strategi diversifikasi dimana PT.
Bank Muamalat Indonesia KCP Metro memfokuskan suatu segmen pasar
tertentu dengan menawarkan berbagai varian produk kepada kelompok
yang dianggap membutuhkan produk yang ditawarkan hal tersebut masuk
kedalam metode door to door dan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP
Metro mengembangkan produk dengan member insentif bagi para
nasabah untuk ikut memasarkan suatu produk yang dikemas dalam
metode referal.

5. Pengertian Bank Syariah

Bank Islam, selanjutnya disebutkan dengan bank syariah adalah bank
yang beroperasi tanpa mengandalkan bunga. Bank syariah juga dapat diartikan
sebagai lembaga keuangan/perbankan yang operasional dan produknya
dikembangkan berlandaskan Al-Quran dan hadist. Adapun bank yang
beroperasi sesuai dengan prinsip syariat Islam adalah yang dalam
beroperasinya mengikuti ketentuan-ketentuan syariat Islam, khususnya yang
menyangkut tata cara bermuamalat secara Islam.?

Bank Syariah dikembangkan sebagai lembaga bisnis keuangan yang
melaksanakan kegiatan usahanya sejalan dengan prinsip-prinsip dasar
ekonomi Islam. Tujuan ekonomi Islam bagi bank syariah tidak hanya terfokus
pada tujuan komersial yang tergambar pada pencapaian keuntungan
maksimal, tetapi juga perannya dalam memberikan kesejahteraan secara luas
bagi masyarakat. Kontribusi untuk turut serta dalam mewujudkan
kesejahteraan masyarakat tersebut merupakan peran bank syariah dalam
pelaksanaan fungsi sosialnya.Fungsi sosial yang paling tampak diantaranya
diwujudkan melalui aktivitas penghimpunan dan penyaluran zakat, infak,
sedekah, hibah, dan wagaf (ZISW).Selain itu, bank syariah juga mengeluarkan
zakat dari keuntungan operasinya serta memberikan pembiayaan kebajikan

19 B
Ibid, h. 31
?® Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), h.15
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(gardh). Fungsi sosial ini diharapkan akan memperlancar alokasi dan
distribusi dana sosial yang dibutuhkan oleh masyarakat.*

Dari pengertian tersebut dapat dipahami bahwa bank syariah
menjalankan pengoperasian berlandaskan alquran dan sunnah. Bank syariah
tidak hanya memiliki tujuan yang sifatnya komersil tapi juga ingin
memberikan manfaat kepada masyarakat luas melalui lembaga sosial yang
dijalankan.

E. Funding
1. Pengertian funding
Funding adalah fasilitas yang diberikan oleh bank islam untuk
memberikan kesempatan kepada pihak yang kelebihan dana untuk menyimpan
dananya dalam bentuk al-wadiah. fasilitas al-wadiah biasa diberikan untuk
tujuan investasi guna mendapatkan keuntungan seperti halnya tabungan dan

deposito®.

Funding merupakan simpanan jangka panjang atau pendek yang dimiliki
masyarakat dalam jumlah tertentu yang disimpan disebuah lembaga keuangan

yang dapat diambil kapan saja berdasarkan kesepakatan.

2. Produk Funding
Kegiatan usaha yang utama bank adalah penghimpunan dana (funding)
dan penyaluran dana (lending). Penyaluran dana (lending) bertujuan memperoleh

penerimaan laba dan dapat dilakukan apabila dana telah dihimpun.

21 1h;
Ibid, h.16
22 Muhamad, Manajemen Dana Bank Syariah,(Jakarta :Rajawali Pers,2015), h.27
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Penghimpunan dana (funding) dari masyarakat perlu dilakukan dengan cara-cara
tertentu sehingga efisien dan dapat disesuaikan dengan rencana penggunaan dana

tersebut.
Produk-produk funding antara lain :

a. Tabungan

Tabungan adalah bentuk simpanan nasabah yang bersifat likuid, hal ini
memberikan arti produk ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila nasabah
membutuhkan, namun bagi hasil yang ditawarkan kepada nasabah penabung
kecil. Akan tetapi jenis funding tabungan merupakan produk penghimpunan
yang lebih minimal biaya bagi pihak bank Karena bagi hasil yang
ditawarkannya pun kecil namun biasanya jumlah nasabah yang menggunakan

tabungan lebih banyak daripada produk funding yang lain.?®

b. Giro

Giro ada dua jenis yaitu: Pertama, giro yang tidak dibenarkan secara
syariah yaitu giro yang berdasarkan perhitungan bunga. Kedua, giro yang
dibenarkan secara syariah yaitu giro yang berdasarkan prinsip mudharabah
dan wadiah. Giro adalah bentuk simpanan nasabah yang tidak diberikan bagi
hasil, dan pengambilan dana menggunakan cek, biasanya digunakan oleh
perusahaan atau yayasan dan atau bentuk badan hukum lainnya dalam proses
keuangan mereka. Dalam giro meskipun pihak bank tidak memberikan bagi
hasil, namun pihak bank berhak memberikan bonus kepada nasabah yang
besarannya tidak ditentukan di awal tergantung kepada kebaikan bank®*

c. Deposito

M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012), h. 34
*Ibid, h.36
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Deposito adalah bentuk simpanan nasabah yang mempunyai jumlah
minimal tertentu, jangka waktu tertentu dan bagi hasilnya lebih tinggi
daripada tabungan. Nasabah membuka deposito dengan jumlah minimal
tertentu dengan jangka waktu yang telah disepakati sehingga nasabah tidak
dapat mencairkan dananya sebelum jatuh tempo yang telah disepakati, akan
tetapi bagi hasil yang ditawarkan jauh lebih besar daripada tabungan biasa
maupun tabungan berencana. Produk penghimpunan dana ini biasanya dipilih
oleh nasabah yang memiliki kelebihan dana jadi selain bertujuan untuk

menyimpan dananya, bertujuan pula untuk salah satu sarana berinvestasi.*

6. Prinsip produk funding
a. Wadiah

Wadiah secara istilah adalah akad seseorang kepada pihak lain dengan
menitipkan suatu barang untuk dijaga secara layak (menurut kebiasaan). Atau
secara istilah adalah memberikan kekuasaan kepada orang lain untuk menjaga
hartanya atau barangnya dengan secara terang-terangan atau dengan isyarat
yang semakna dengan itu.”®

Secara Etimologi Al-Wadi’ah berarti titipan murni. Wadiah bermakna
amanah Prinsip wadiah yang diterapkan adalah wadiah yad dhamanah yang

diterapkan pada produk rekening giro.Wadiah dhamanah berbeda dengan

®|pid, h.35

% |khwan Abidin Basri,menguak pemikiran ekonomi ulama klasik,(Jakarta:PT. Aqwam Media
Profetika,2008),h.34
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wadiah amanah. Dalam wadiah amanah®’, pada prinsipnya harta titipan tidak
boleh dimanfaatkan oleh pihak yang dititipkan dengan alasan apapun juga,
akan tetapi pihak yang dititipkan boleh mengenakan biaya administrasi
kepada pihak yang menitipkan sebagai kontraprestasi atas penjagaan barang
yang dititipkan. Pada wadiah yad dhamanah®® pihak yang dititipkan (bank)
bertanggung jawab atas keutuhan harta titipan sehingga ia boleh
memanfaatkan harta titipan tersebut. Dan pihak bank boleh memberikan
sedikit keuntungan yang didapat kepada nasabahnya dengan besaran

berdasarkan kebijaksanaan pihak bank.

b. Mudharabah

Mudharabah adalah penyerahan suatu modal tertentu dan jelas
jumlahnya atau semaknanya kepada orang yang mengusahakannya dengan
mendapatkan bagian tertentu dari keuntungannya®®.Secara teknis mudharabah
adalah akad kerjasama usaha antara dua pihak dimana pihak pertama
(shahibul maal) menyediakan seluruh (100%) modal, sedangkan pihak lainya
menjadi pengelola. Keuntungan usaha secara mudharabah dibagi menurut
kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak, sedangkan apabila rugi

ditanggung oleh pemilik modal apabila kerugian itu bukan akibat kelalaian si

" Muhammad Syafii Antonio, Bank Syariah: Teori dan Praktik, (Jakarta: Gema Insani Press,
2001), h. 85

®1bid, h.87

» Muhammad, Teknik Bagi Hasil Keuntungan pada Bank Syari“ah, (Yogyakarta: Ull Press,
2004), h. 37.
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pengelola. Seandainya kerugian diakibatkan karena kecurangan atau kelalaian

si pengelola, si pengelola harus bertanggunga jawab atas kerugian tersebut.*

Prinsip mudharabah ini biasanya di aplikasikan di perbankan syariah
pada produk tabungan biasa, tabungan berjangka (tabungan yang
dimaksudkan untuk tujuan tertentu seperti tabungan haji, tabungan berencana,
tabungan kurban dan sebagainya) serta deposito berjangka. Mudharabah
terbagi menjadi dua yaitu mudharabah muthlagah yaitu bentuk kerja sama
antara shahibul maal dan mudharib yang cakupannya sangat luas dan tidak
dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha, waktu dan daerah bisnis. Dalam
pembahasan figh ulama salafus saleh seringkali dicontohkan dengan
ungkapan if’al ma syi’ta (lakukanlah sesukamu) dari shahibul maal ke
mudharib yang memberi kekuasan sangat besar.Nasabah menyerahkan
sepenuhnya kepada pihak bank untuk bebas berinvestasi atau memanfaatkan

di jenis usaha apapun selam tidak melanggar prinsip dan aturan syariat.*

Sementara kedua adalah mudharabah mugayyadah atau biasa dikenal
dengan istilah restricted mudharabah/specified mudharabah adalah kebalikan
dari mudharabab muthlagah. Si mudharib dalam yang kedua ini dibatasi oleh
batasan jenis usaha,waktu atau tempat usaha.Adanya pembatasan ini

seringkali mencerminkan kecenderungan umum si shahibul maal dalam

* Muhammad Syafii Antonio, Bank Syariah: Teori dan Praktik, (Jakarta: Gema Insani Press,
2001), h. 95

* bid,h,97
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memasuki jenis dunia usaha. Misalkan nasabah menginginkan dana yang
ditaruh digunakan untuk berinvestasi atau dimanfaatkan untuk jenis usaha

agrobisnis.*

F. Kebutuhan
1. Teori Kebutuhan Manusia

Kebutuhan dapat didefinisikan sebagai sesuatu yang diperlukan, yang
secara alamiah ataupun secara etika dan moral harus dipenuhi. Apabila
sesuatu yang diperlukan tersebut tidak terpenuhi, maka akan berdampak
menjadi kondisi yang kurang atau tidak menyenangkan.**Pakar dalam bidang
psikologi klinik telah menemukan bahwa kebutuhan manusia yang sangat luas
dan sangat beragam.Kebutuhan-kebutuhan tersebut meliputi kebutuhan yang
paling dasar sampai kebutuhan yang paling spektakuler.Dari kebutuhan yang
sifatnya fisik biologis sampai dengan kebutuhan untuk melakukan psikologis
dalam bentuk aktualisasi diri.**

Salah seorang pakar yang melakukan penelitian terhadap kebutuhan
manusia adalah Abraham W. Maslow , yang menemukan teori Hierarki
Kebutuhan Manusia. Secara singkat hierarki kebutuhan manusia dapat

dijelaskan sebagai berikut:

32 .
Ibid,h.98.
%3 Mulyadi Nitisusastro, Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Kewirausahaan, (Bandung:
Alfabeta, 2013), h.45
*Ibid, h. 46
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a. Kebutuhan Fisik (Physical Need)

Kebutuhan yang paling dasar, seseorang membutuhkan makanan,
minuman, tempat tinggal, kebutuhan seksual, kebutuhan rasa puas dan
kebutuhan fisik lainnya.**Dihubungkan dengan perilaku konsumen, maka
kebutuhan makanan bisa memiliki variasi keinginan yang sangat luas dan
beragam. Demikian pula dengan kebutuhan minuman tidak berbeda
dengan kebutuhan akan makanan. Kebutuhan akan tempat tinggal juga
mempunyai variasi keinginan yang sangat luas dan beragam seperti, ingin
rumah yang dekat dengan jalan raya, atau ingin rumah yang jauh dari
keramaian. Demikian pula dengan kebutuhan-kebutuhan yang bersifat
fisik lainnya.Kesemuanya sangat beragam dan sangat luas.*®

b. Kebutuhan Akan Rasa Aman (Safety Need)

Segera setelah kebutuhan-kebutuhan fisiologis terpuaskan secukupnya,
muncul lah apa yang dinamakan dengan kebutuhan akan rasa aman.
Setiap orang membutuhkan rasa aman dan terlindungi dari kerugian fisik
maupun kerugian psikis.Secara keseluruhan setiap manusia sebagai

anggota masyarakat membutuhkan rasa aman dari segala macam

% Kanisius, Mazhab Ketiga: Psikologi Humanistik Abraham Maslow, (Kanisius: Yogyakarta,
1987), h.71

% Mulyadi Nitisusastro, Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Kewirausahaan, (Bandung:
Alfabeta, 2013), h.47
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hambatan, kesulitan dan kekurangan atas segala kebutuhan hidup guna
menyambung hidup.*’
c. Kebutuhan Sosial (Social Need)

Seseorang membutuhkan untuk bergabung dengan orang lain, merasa
dimiliki oleh orang lain, dan membutuhkan rasa persaudaraan. Manusia
merupakan makhluk sosial, oleh karena itu bergabung dengan orang lain
merupakan sebuah kebutuhan yang harus terpenuhi. Kebutuhan sosial
bukan terbatas hanya agar dapat bergaul dan bergabung dengan orang
lain, akan tetapi ingin menjadi bagian dari sebuah komunitas, sebuah
kelompok masyarakat.*®

d. Kebutuhan Egoistik (Esteem Need)

Seseorang membutuhkan dari orang lain atau orang sekitarnya
pengakuan terhadap faktor psikologis internal yang melekat pada dirinya;
seperti kebutuhan untuk dihormati, kebutuhan untuk disegani, kebutuhan
untuk dipatuhi. Disamping itu seseorang membutuhkan untuk dapat
diakui oleh masyarakat lingkungannya seperti kebutuhan untuk memiliki
status, kebutuhan untuk dikenal orang lain dan kebutuhan untuk mendapat

perhatian dari orang lain.*

¥Ibid, h.48
®bid, h.49
*Ibid, h.49
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e. Kebutuhan Aktualisasi Diri (Self-Actualization Need)

Aktualisasi diri merupakan kebutuhan manusia yang paling
tinggi.Kebutuhan itu timbul ketika kebutuhan-kebutuhan pada tingkat
dibawahnya telah terpenuhi secara penuh.Aktualisasi merupakan titik
puncak perwujudan kebutuhan manusia, kebutuhan tertinggi yang ingin
ditunjukkan oleh seseorang kepada masyarakat lingkungannya.Seseorang
membutuhkan untuk menjadi dan atau menempati suatu posisi puncak
yang diinginkan, yang dirasakan dia merasa mampu untuk melaksanakan
dan menjalankan fungsi tersebut.*

2. Pengaruh Lingkungan Terhadap Nasabah Funding
a. Politik

Situasi dan kondisi politik sangat besar pengaruhnya terhadap
kehidupan suatu bangsa. Situasi dan kondisi politik yang aman dan stabil
akan berdampak kepada kehidupan masyarakat. Situasi negara yang aman
artinya negara dalam keadaan damai, tenang, tidak terjadi kerusuhan,
tidak terjadi huru-hara, dan tidak terjadi unjuk rasa. Sebaliknya apabila
situasi politik tidak stabil, maka akan menimbulkan perasaan takut dan
atau was-was kepada masyarakat banyak.**

Apabila keadaan politik suatu negara aman maka secara tidak

langsung akan menimbulkan kepercayaan kepada nasabah funding bahwa

“Olbid, h.50
“1bid, h.55
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dana yang di investasikan akan aman dari kebijakan tidak menentu yang
mengarah kepada keuntungan pihak tertentu.
b. Ekonomi

Bila situasi dan kondisi politik sebuah negara stabil, maka akan
menarik banyak investor untuk datang dan menanamkan modalnya di
negara tersebut. Bila perekonomian tumbuh dengan wajar dan
berkesinambungan maka dengan sendirinya akan tersedia kesempatan
kerja. Dan apabila jumlah orang yang memperoleh kesempatan kerja
lebih banyak, artinya mengurangi jumlah pengangguran.Dalam suatu
negara bila jumlah pengangguran kecil, artinya jumlah orang yang
bekerja lebih banyak.Dengan bekerja orang mempunyai pendapatan dan
dengan mempunyai pendapatan, maka mereka memiliki daya konsumsi.*?

Keadaan ekonomi suatu negara akan sangat menentukan kepercayaan
nasabah funding apakah dana yang di investasikan dapat dikelola dengan
baik atau tidak. Hal ini dikarenakan perbankan berkaitan dengan banyak
sektor seperti perdagangan ,industry, jasa dan juga pertanian yang juga
sangat tergantung dari keadaan ekonomi .

c. Sosial

Gambaran tentang kondisi sosial yang baik adalah apabila penduduk

memperoleh kesejahteraan secara adil dan merata. Perbedaan kehidupan

antara penduduk desa dan kota tidak terlalu mencolok. Kondisi sosial

*1bid, h.56
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suatu daerah tidak terbentuk oleh satu atau dua penyebab semata,
melainkan dibentuk oleh sekian banyak faktor membentuk kondisi sosial
tersebut.*

Pengaruh lingkungan sosial terhadap nasabah funding, dapat
dinyatakan bahwa lingkungan sosial yang maju akan memberikan
pengaruh yang positif kepada konsumen secara keseluruhan. Secara
konkrit dapat dikatakan bahwa kehidupan konsumen di daerah yang
kondisi sosialnya lebih baik, akan membawa pengaruh yang baik pula
terhadap konsumen. Sebaliknya apabila kondisi sosial mengalami
distorsi, seperti tawuran antar warga dan antar suku, maka dengan
sendirinya akan menimbulkan rasa takut dan waswas bagi warga
masyarakat tersebut. Secara berantai, kondisi dan situasi sosial yang
kurang kondusif di suatu daerah akan mengurangi minat para penanam
modal untuk membuka usaha di daerah tersebut.

d. Budaya

Lingkungan budaya meliputi cakrawala yang sangat luas dan sangat
beragam. Termasuk di dalamnya masalah keyakinan atau keahlian,
kesenian dan kebudayaan, bahasa dan alat komunikasi, makanan dan
minuman, selera, gaya hidup masyarakat, serta masih banyak aneka dan

ragamnya. Semua keyakinan dan kepercayaan serta perbedaan-perbedaan

* bid, h.56-57
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tersebut merupakan kekayaan budaya dan sudah barang tentu
memberikan pengaruhnya terhadap konsumen.**

Faktor budaya juga sangat mempengaruhi nasabah funding dalam
menentukan untuk menginvestasikan dana nya atau tidak . jika di suatu
daerah memiliki budaya konsumtif maka akan menghasilkan suatu daerah
yang dinamis dimana jika dilihat dari segi ekonomi dapat berpengaruh
pada sektor-sektor usaha pada lingkungan tersebut . begitu pula jika
suatu daerah memiliki budaya yang statis maka akan menghasilkan
daerah yang pasif secara ekonomi.

e. Teknologi

Teknologi mulai menampakkan pengaruhnya kepada kehidupan
manusia sejak terjadinya revolusi industry yang sangat terkenal di Inggris
pada abab ke-17.Perkembangan teknologi dalam komunikasi, tekonologi
dalam transportasi, teknologi dalam informasi telah mendekatkan
hubungan interaksi antar manusia.Batas-batas wilayah negara yang
dahulu demikian jauh, kini menjadi sangat dekat, yang hampir dapat
dikatakan tanpa batas (borderless). Kejadian yang sedang berlangsung di
belahan bumi yang satu pada saat yang sama dapat disaksikan oleh
penduduk pada belahan bumi yang lain secara langsung (real time).
Pengaruh teknologi ini amat sangat mempengaruhi perilaku konsumen.

Dampak perkembangan tekonologi bukan hanya dapat dinikmati oleh

“Ibid, h.58
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konsumen, akan tetapi juga oleh para pelaku usaha, terutama dalam upaya
memperluas pemasaran dan pelayanan, terutama pelaku usaha yang
secara konsisten mengikuti dan memanfaatkan kemajuan teknologi.*®

Teknologi yang canggih akan memudah kan perbankan untuk
memperkenalkan produk-produk funding secara mudah , apabila nasabah
sudah mengetahui produk-produk yang ada besar kemungkinan nasabah
akan memilih menginvestasikan dana nya ke Bank.

f. Kependudukan

lImu tentang kependudukan disebut dengan Demografi.Demografi
berkaitan dengan tingkat kapasitas dan intensitas penduduk. Dengan
demikian termasuk di dalamnya masalah penyebaran, gender, usia,
tingkat pendidikan, jenis pekerjaaan, tingkat pendapatan dan sebagainya.
Terkait dengan penyebaran, dapat dipilah antara penduduk kota dan
penduduk desa, penduduk daerah pesisir/ pantai dan penduduk daerah
pegunungan dan daratan tinggi. Aspek demografi telah sangat membantu
para pelaku usaha dalam melakukan segmentasi pasar.

Penduduk yang ramai dengan wilayah kecil lebih berharga ketimbang
wilayah luas dengan kapasitas dan intensitas penduduk yang rendah
.dengan demikian semakin ramainya suatu daerah akan berbanding lurus
pada maju nya ekonomi dan majunya ekonomi akan meningkatkan

keinginan menabung dari nasabah funding.

*1bid, h.59
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g. Lingkungan Usaha

Lingkungan usaha terkait dengan segala bentuk Kkegiatan yang
dilakukan oleh organisasi usaha dalam memasarkan dan mengantarkan
produknya kepada konsumen.Kegiatan dilakukan oleh organisasi usaha
terhadap konsumen sifatnya mempengaruhi masyarakat secara terus
menerus agar membeli produk yang dihasilkannya.Para pakar dalam
disiplin ilmu perilaku konsumen menyatakan bahwa pengaruh lingkungan
usaha ini dikategorikan dalam pengaruh eksternal yang bukan sosial-
budaya.*

Lingkungan usaha juga akan mempengaruhi penilaian nasabah funding
terhadap perbankan yang mereka ajak kerja sama . tempat usaha yang
berada didaerah ramai dinilai lebih aman ketimbang tempat usaha yang
berada di daerah sepi terlebih usaha yang dijalankan berkaitan dengan

keuangan yang memiliki kebutuhan keamanan lebih.

3. Jenis-Jenis Kebutuhan

a.

Kebutuhan Primer

Kebutuhan primer adalah kebutuhan yang sangat harus terpenuhi,
artinya apabila kebutuhan tersebut tidak terpenuhi, maka manusia akan
mengalami kesulitan dalam hidupnya atau Kebutuhan primer adalah

kebutuhan yang benar-benar amat sangat dibutuhkan orang dan sifatnya

*1bid, h.60
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wajib untuk dipenuhi. Contoh: Sembako, rumah tempat tinggal, pakaian

dan lain sebagainya.

1)

2)

Sandang

Sandang adalah pakaian yang diperlukan oleh manusia sebagai
makhluk yang berbudaya . pada awalnya manusia memanfaatkan
pakaian dari kulit kayu dan hewan yang tersedia di alam . Kemudian
manusia mengembangkan teknologi pemintal kapas menjadi benang
untuk di tenun menjadi bahan pakaian. Pakaian berfungsi sebagai
pelindung dari panas dan dingin. Lama kelamaan fungsi pakaian
berubah, yakni untuk memberi kenyamanan sesuai dengan jenis-jenis
kebutuhan seperti pakaian kerja, pakaian rumah, untuk tidur dan

sebagainya.

Pangan

Pangan adalah kebutuhan paling utama manusia. Pangan
dibutuhkan manusia secara kuantitatif maupun secara kualitatif.
Usaha mencukupi kebutuhan pangan di negara-negara berkembang
dilakukan secara tradisional atau dengan cara memperluas lahan
pertanian yang disebut ekstentifikasi, sedangkan di negara maju,

sistem pertanian telah dilakukan dengan cara intensifikasi yaitu cara
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mengolah pertanian dengan lebih baik dan moderen. Hal itu
menyebabkan produksi pertanian negara maju lebih banyak
dibanding negara berkembang. Di berbagai masyarakat, bahan
makanan pokok memegang peranan utama dalam memenuhi
kebutuhan penduduk. Contohnya orang di Sumatera dan Jawa
sebagian besar mengonsumsi nasi sedangkan masyarakat Maluku dan

Papua mengonsumsi sagu.

3) Papan

Papan adalah kebutuhan manusia untuk membuat tempat
tinggal. Pada awalnya fungsi rumah hanya untuk bertahan diri.
Namun lama kelamaan berubah menjadi tempat tinggal keluarga.
Karena itu kebutuhan akan memperindah rumah semakin

ditingkatkan.

b. Kebutuhan Sekunder

Kebutuhan sekunder adalah kebutuhan yang pemenuhannya setelah
kebutuhan primer terpenuhi. Kebutuhan sekunder adalah merupakan jenis
kebutuhan yang diperlukan setelah semua kebutuhan pokok primer telah
semuanya terpenuhi dengan baik atau Kebutuhan sekunder sifatnya

menunjang kebutuhan primer. Misalnya seperti makanan yang bergizi,


http://id.wikipedia.org/wiki/Manusia
http://id.wikipedia.org/wiki/Tempat_tinggal
http://id.wikipedia.org/wiki/Tempat_tinggal
http://id.wikipedia.org/wiki/Tempat_tinggal
http://id.wikipedia.org/wiki/Keluarga

42

pendidikan yang baik, pakaian yang baik, perumahan yang baik, dan
sebagainya yang belum masuk dalam kategori mewah. pendidikan,

pariwisata, dan lain sebagainya®’.

c. Kebutuhan tersier

Kebutuhan tersier adalah kebutuhan yang dipenuhi setelah kebutuhan
primer dan sekunder terpenuhi atau Kebutuhan tersier adalah kebutuhan
manusia yang sifatnya mewah, tidak sederhana dan berlebihan yang
timbul setelah terpenuhinya kebutuhan primer dan kebutuhan skunder.
Contoh: mobil, motor, antena parabola, komputer laptop notebook, tv 50

inchi, jalan-jalan ke hawaii, apartemen, dan lain sebagainya.*®

4. Faktor Determinan Terhadap Nasabah Funding
Pada setiap individu konsumen terdapat dua faktor determinan yang
sangat berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Kedua faktor determinan
dimaksud ialah faktor internal dan faktor eksternal. Yang dimaksud faktor
internal adalah unsur-unsur internal meliputi unsur-unsur persepsi,
kepribadian, pembelajaran, motivasi dan sikap. Faktor eksternal adalah semua
kejadian yang berkembang secara dinamis disekitar lingkungan kehidupan

konsumen. Faktor eksternal dibedakan dalam dua kelompok, kelompok

7 Ibid,h.61.

* Mubarak, Buku Ajar kebutuhan Dasar Manusia : Teori & Aplikasi dalam Praktik.
(Jakarta.:EGC), 2007, h.202
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pertama adalah sub-faktor sosial budaya yang unsur-unsurnya terkait langsung
dengan kehidupan masyarakat, namun tidak terkait dengan upaya para
pemasar.Unsur-unsur sub-faktor, sosial budaya dimaksud terdiri dari budaya
(cultural), demografi (demography), keluarga (family), kelas sosial (sosial
class), dan referensi kelompok (reference groups).Sedangkan kelompok
kedua berupa dinamika lingkungan di sekitar konsumen yang berupa upaya
para pemasar.

Upaya para pemasar perusahaan pada dasarnya merupakan program
pengembangan dari strategi pemasaran perusahaan.Dengan demikian sub-
faktor ini adalah instrument pemasaran yang dioperasikan dalam rangka
program pengembangan pemasaran, Yaitu bauran pemasaran (marketing
mix).Bauran pemasaran (marketing mix) dimaksud meliputi produk (product),
harga (price), saluran distribusi (channel of distribution) dan promosi
(promotion).Pada produk jasa bauran pemasaran tersebut masih harus
ditambah dengan bauran proses (processes), bauran pendukung fisik (physical
evident), dan bauran orang (peoples).*

Pencarian nasabah funding harus mempertimbangkan faktor
determinan yang dibagi menjadi dua kelompok yaitu faktor internal yang
meliputi persepsi terhadap bank, kepribadian karyawan, pembelajaran apa

yang bisa diberikan , motivasi yang melatarbelakangi sikap nasabah dan

“Nbid, h.61
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faktor eksternal yang meliputi kejadian yang berkembang secara dinamis

disekitar lingkungan kehidupan konsumen yang berkaitan dengan Bank.
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BAB 111

PEMBAHASAN

A. Profil Umum PT. Bank Muamalat Indonesia

PT Bank Muamalat Indonesia Thk didirikan pada 24 Rabius Tsani 1412
H atau 1 Nopember 1991, diprakasai oleh Majelis Ulama Indonesia (MUI) dan
pemerintah Indonesia dan memulai kegiatan oprasinya pada 27 syawal 1412 H
atau 1 Mei 1992. Dengan dukungan nyata dari eksponen lIkatan Cendikiawan
Muslim se-Indonesia (ICMI) dan beberapa pengusaha muslim, pendirian bank
muamlat juga menerima dukungan masyarakat, terbukti dari komitmen
pembelian saham Perseroan senilai 84 Miliar pada saat pennasabahtangan akta
pendirian Perseroan. Selanjutnya, pada acara silahturahmi peringatan pendirian
tersebut diistana Bogor, diperoleh tambahan komitmen dari masyarakat Jawa

Barat yang turut menanam modal senilai Rp 106 miliar*°.

Pada tanggal 27 Oktober 1994, hanya dua tahun setelah didirikan, Bank
Muamalat berhasil menyandang predikat sebagai Bank Devisa.Pengakuan ini
semakin memperkokoh posisi Perseroan sebagai bank Syariah pertama dan
terkemuka di Indonesia dengan beragam jasa maupun produk yang

dikembangkan.

*® http://www.bankmuamalat.co.id, pada tanggal 13 Maret 2017 pukul 15.30
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Pada akhir tahun 90-an Indonesia dilanda krisis moneter ,Sektor
perbankan Nasioanal tergulung oleh kredit macet disegmen korporasi. Bank
Muamalat pun terimbas krisis.Ditahun 1998 rasio pembiayaan macet (NPF)
mencapai lebih dari 60%. Perseroan merugi sebesar Rp 105 miliar, kurang
dari sepertiga modal setor awal . Dalam upaya memperkuat upaya
permodalannya, Bank Muamalat mencari pemodal yang potensial dan
ditanggapi secara positif oleh Islamic Devloment Bank (IDB) yang
berkedudukan di Jeddah, Arab Saudi.pada RUPS tanggal 21 Juni 1999 IDB
secara resmi menjadi salah satu pemegang saham Bank Muamalat, oleh
karenanya kurun waktu antara tahun 1999 dan 2002 merupakan masa-masa
yang penuh tantangan sekaligus keberhasilan bagi Bank Muamalat.Bank
Muamalat berhasil mengembalikan kondisi dari rugi mejadi laba berkat upaya
dan dedikasi setiap crew Muamalat, ditunjang oleh kepemimpinan yang kuat,
strategi pengembangan usaha yang tepat, serta ketaatan terhadap pelaksanaan

perbankan syariah secara murni.>!

Saat ini Bank Muamalat memberikan layanan bagi lebih dari 4,3 juta
nasabah melalui 457 gerai yang tersebar di 33 provinsi di Indonesia. Jaringan
BMI didukung pula oleh aliansi melalui lebih dari 4000 kantor Pos
Online/SOPP diseluruh Indonesia, 1996 ATM, serta 95.000 merchant debet.

BMI saat ini juga merupakan satu-satunya bank syariah yang telah membuka

>! http://www.bankmuamalat.co.id, pada tanggal 13 Maret 2017 pukul 15.30
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cabang luar negeri, yaitu di Kuala Lumpur, Malaysia.Untuk meningkatkan
eksesibilitas nasabah di Malaysia, kerjasama dijalankan dengan jaringan
Malaysia Electronic Payment System (MEPS) sehingga layanan BMI dapat
diakses dilebih dari 2000 ATM di Malaysia.Selain itu Bank Muamalat
memiliki produk shar-e gold dengan teknologi cip pertama di Indonesia yang
dapat digunakan di 170 negara dan bebas biaya diseluruh marchant berlogo
visa. Sebagai Bank Pertama Murni Syariah, Bank Muamalat berkomitmen
untuk menghadirkan layanan perbankan yang tidak hanya comply terhadap
syariah, namun juga kompetitif dan aksesibel bagi masyarakat hingga pelosok

nusantara.>?

Kegiatan memperluas jaringan PT. Bank Muamalat Indonesia
membuka kantor-kantor cabang diseluruh Indonesia. Salah satu kantor cabang
yang telah didirikan adalah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro, untuk
saat ini PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro berada di Kota Metro
sebagai kantor cabang pembantu (KCP) yang saat ini menjadi lokasi magang
dan juga sebagai tempat penelitian tugas akhir ini. Kantor BMI KCP Metro ini
mulai beroperasi pada tanggal 16 November 2010. Kantor yang berada
masih menyewa dengan karyawan yaitu bapak Muntholib selaku sub branch
manager , bapak Tukino sebagai relation manager funding, bapak Deny

Kurniawan selaku region operation control manager, bapak Januar fadilah

>? http://www.bankmuamalat.co.id, pada tanggal 13 Maret 2017 pukul 15.30



http://www.bankmuamalat.co.id/

48

selaku unit mikro manager, bapak Vide Buana selaku unit mikro, bapak Surya
selaku unit mikro, bapak Darmawan selaku collection, bapak Fandu Chaerul
Nur selaku customer service, bapak Arifin selaku teller ,ramdhoni selaku
security, mas agus selaku officeboy, dan bapak gatot selaku driver. Dan bapak
muntholib menjadi sub branch manager sejak awal berdiri kantor cabang

pembantu metro dari tahun 2010 sampai sekarang 2017.>

Karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro mayoritas pria
dan memiliki kelompok tugas masing seperti bapak Muntholib selaku sub
branch manager , bapak Tukino selaku relation manager funding ,Bapak
gatot selaku driver bergerak memasarkan produk funding dan kelompok
pemasar financing bergerak di bidang pembiayaan mereka adalah bapak
Januar Fadilah, Vide Buana ,Darmawan, Surya . Serta kelompok frontliner
terdiri dari Arifin , Fandu dan Ramdhoni, Ada pun bapak Deny Kurniawan
selaku region operation control manager merupakan karyawan kantor pusat

yang menumpang berkantor di kantor cabang.

B. Produk Funding PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro
Produk-produk funding PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro

memiliki bermacam-macam tipe dan dapat mengakomodasi banyak kebutuhan.

5% Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 April 2017
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Produk funding PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro antara lain sebagai

berikut:

1. Tabungan iB muamalat haji dan umroh

Sebagai Bank Umum Syariah pertama di Indonesia, sejak tahun 1999
Bank Muamalat selalu mendapat kepercayaan dari Kementrian Agama
menjadi salah satu BPS BPIH (Bank Penerima Setoran Biaya Penyelenggara
Ibadah Haji). Karenanya profesionalitas Bank Muamalat dalam mengantarkan
nasabah-nasabahnya untuk bisa berangkat beribadah haji dan umrah tentu tak
perlu diragukan lagi.>*

Tabungan haji dan umroh sangat cocok bagi nasabah funding yang
berkeinginan untuk beribadah haji dan umroh yang dimana PT. Bank
Muamalat Indonesia KCP Metro sudah sangat professional dalam hal ini yang
dapat memberikan fasilitas terbaik bagi nasabah funding.

2. Tabungan iB muamalat

Tabungan iB Muamalat adalah simpanan dalam mata uang rupiah
yang penarikan dan setorannya dapat dilakukan setiap saat selama jam kas
dibuka di counter bank muamalat. Kelebihan Tabungan iB Muamalat yaitu
nasabah dapat memiliki kartu gold Untuk keleluasaan transaksi di seluruh
dunia melalui jaringan ATM Bank Muamalat, ATM Prima, ATM Bersama,

MEPS dan ATM Plus/Visa serta pembayaran belanja di jaringan Visa dan

* Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 April 2017
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Untuk keleluasaan transaksi di ATM di dalam negeri dan di Malaysia melalui
jaringan ATM Bank Muamalat, ATM Prima, ATM Bersama dan MEPS
(Malaysia) serta transaksi pembayaran belanja di jaringan Prima Debit.

Nasabah funding yang memiliki hobi berlibur ke luar negeri dapat
memilih jenis tabungan ini dikarenakan tabungan ini memiliki fitur di seluruh
dunia yang dapat memudahkan transaksi anda diamana pun dan kapan pun.

3. Tabungan Muamalat Dollar

Tabungan Muamalat Dollar adalah simpanan dalam mata uang asing
yang ditujukan bagi nasabah yang memiliki kepentingan dengan mata uang
asing.Tabungan syariah dalam denominasi valuta asing US Dollar (USD) dan
Singapore Dollar (SGD) yang ditujukan untuk melayani kebutuhan transaksi
dan investasi yang lebih beragam, khususnya yang melibatkan mata uang
USD dan SGD. Peruntukkan untuk Perorangan usia 18 tahun ke atas dan
Institusi yang memiliki legalitas badan. Dan memiliki Fitur Unggulan yaitu
Gratis biaya administrasi untuk Tabungan Muamalat USD dengan saldo rata-
rata > USD 1.000, Gratis biaya penutupan rekening, Transfer gratis antar
rekening Bank Muamalat di seluruh jaringan kantor Bank Muamalat,Dapat

bertransaksi di jaringan Cabang Devisa Bank Muamalat di seluruh Indonesia,

> Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 April 2017
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Dapat bertransaksi pada jaringan kantor Bank Muamalat di Malaysia dan
Batam.®
Demi memudahkan nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia
memberikan keragaman dalam menyimpan dana dengan untuk kebutuhan
investasi atau transaksi antar negara yang menggunakan mata uang asing .
4. TabunganKu
Tabungan ini merupakan sebuah tabungan untuk memenuhi keinginan
nasabah yang ingin memiliki account yang tidak ada potongan admin dan
setoran awal yang sangat murah dimulai dari Rp 20.000. . TabunganKu adalah
tabungan untuk perorangan dengan persyaratan mudah dan ringan sangat
cocok untuk para pelajar.”’
TabunganKu adalah tabungan bebas administrasi yang dimana
diperuntukan untuk pelajar yang memiliki dana terbatas .
5. Tabungan iB Muamalat Rencana
Tabungan iB Muamalat Rencana adalah simpanan berjangka yang
memiliki keunggulan dimanajemen .yang mana simpanan tersebut tidak dapat
diambil sebelum tanggal yang disepakati.Rencana dan impian dimasa depan

memerlukan perencanaan keuangan yang dilakukan saat ini.>®

*® Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 april 2017

> Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 april 2017

*® Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 April 2017
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seperti perencanaan pendidikan,pernikahan,perjalanan wisata,ibadah ,uang
muka rumah, kendaraan, berkurban saat idul adha,perpanjangan STNK,pajak
kendaraan, persiapan pensiun, hari tua, serta rencana atau impian lainnya.
Tabungan iB Muamalat Rencana adalah solusi perencanaan keuangan yang
tepat untuk mewujudkan rencana dan impian di masa depan dengan lebih baik
sesuai prinsip Syariah.
6. Tabungan Muamalat prima iB
Tabungan iBMuamalat Prima dipersembahkan bagi nasabah yang
mendabakan hasil maksimal dan kebebasan bertransaksi. Dengan menabung
dalam jangka waktu tertentu nasabah akan mendapatkan hadiah dengan
ketentuan berdasarkan jumlah nominal yang di simpan.*®
Tabungan ini dapat dipilih bagi nasabah yang memiliki dana lebih dan
dana tersebut tidak dipakai dalam jangka waktu tertentu .selain dapat menaruh
uang dengan aman , nasabah juga akan mendapat kan hadiah menarik yang
dapat dipilih sendiri oleh nasabah.
7. Tabungan iB Muamalat Sahabat
Dengan Tabungan iB Muamalat Sahabat, nikmati segala kemudahan
dan keuntungan yang bank berikan. Salah satu keuntungan yang bank berikan,

sebagai pemilik Tabungan iB Muamalat Sahabat, Nasabah bisa mendesain

> Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 April 2017
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sendiri kartu ATM sesuai dengan identitas almamater, komunitas, atau
perusahaan Nasabah.®

Tabungan ini memiliki konsep yang unik bagi nasbah yang memiliki
hobi artistik yang dimana nasabah dapat mendesain ATM sesuai dengan hobi
seperti gambar club sepak bola kesayangan atau foto keluarga.

8. Giro Muamalat Attijary iB

Produk Giro berbasis akad wadiah yang memberikan kemudahan dan
kenyamanan dalam bertransaksi. Merupakan sarana untuk memenuhi
kebutuhan transaksi bisnis Nasabah Non-Perorangan yang didukung oleh
fasilitas yang dapat memudahkan transaksi perusahaan yang menjadi nasabah
PT. Bank Muamalat Indonesia.

Produk ini cocok digunakan untuk nasabah yang memiliki perusahaan
besar yang dimana menginginkan keamanan dan kemudahan dalam
bertansaksi.

9. Giro Muamalat Ultima iB

Produk Giro berbasis akad mudharabah yang memberikan kemudahan
bertransaksi dan bagi hasil yang kompetitif.Sarana bagi nasabah perorangan
dan non-perorangan untuk memenuhi kebutuhan transaksi bisnis sekaligus

memberikan imbal hasil yang optimal.

® Wawancara dengan Bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 6 April 2017
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Produk ini mengakomodasi nasabah perorangan yang menginginkan
kemudahan transaksi dan mendabakan investasi . singkatnya selain nasabah
dapat kemudahan transaksi nasabah juga akan mendapat bagi hasil yang
optimal.

10. Deposito Mudharabah iB Muamalat

Deposito Syariah dalam mata uang rupiah dan us dollar yang fleksibel
dan memberikan hasil investasi yang optimal bagi nasabah. Yang dimana
apabila nasabah memiliki jumlah nominal deposito yang besar akan
mendapatkan bagi hasil yang besar pula.

Deposito mudharabah iB Muamalat produk funding yang memberikan bagi
hasil yang optimal dan apabila nasabah menaruh dana lebih dari 100 juta
rupiah maka nasabah berhak mendapatkan special nisbah yang dimana bagi
hasil yang diterima nasabah lebih besar dari pada deposito biasa.
C. Strategi Pemasaran PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro Dalam
Mendekati Nasabah Funding
Karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro memiliki acuan
tertentu yang dinamakan kpi shared , kpi shared digunakan PT. Bank
Muamalat Indonesia sebagai acuan dasar untuk menilai apakah target yang
ditetapkan kantor pusat dapat terpenuhi atau tidak. Dalam hal kegiatan
funding pun tidak terlepas dari kpi shared, meski memiliki kendala dalam
mencari nasabah seperti belum paham nya tentang produk bank syariah atau

calon nasabah sudah memiliki account di bank lain. Seorang relation
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manager funding memiliki kpi shared tersendiri untuk dapat memenuhi
target yang telah ditetapkan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia .maka dari
itu seorang relation manager funding harus mampu melihat situasi dan
kondisi yang ada di sekitarnya khususnya daerah kota metro yang memiliki
masyarakat beragam dan juga harus bisa mengelompokan jenis calon

nasabah yang akan diajak kerja sama dalam bidang funding®.

Usaha mencari nasabah funding PT. Bank Muamalat Indonesia KCP
Metro melakukan beberapa metode pendekatan yang di adaptasi dari strategi

diversifikasi dan strategi pengembangan produk vyaitu ;

1. Metode Door to Door

Metode Door to Door adalah metode yang diadaptasi dari strategi
diversifikasi yang dilakukan dengan cara mendatangi secara langsung
nasabah yang akan ditawarkan produk funding. Metode ini dilaksanakan
oleh bapak Muntholib selaku sub branch manager dan bapak Tukino selaku
relation manager funding agar calon nasabah funding merasa lebih dihargai
dan diperhatikan.tentu dengan harapan terjalin silahturahmi dan kerja sama
diantara kedua belah pihak. Metode door to door ini dilakukan secara
marathon ,maksudnya metode ini dilakukan setiap hari secara terus menerus

dan intens dengan langsung berkomunikasi bersama nasabah di tempat yang

®! Wawancara dengan Bapak Tukino selaku relation manager funding PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 5 April 2017
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sebelum nya telah disepakati. Menurut bapak muntholib metode door to
door yang digunakan oleh Bank Muamalat Indonesia KCP Metro dapat
memahami kebutuhan nasabah dalam usaha bank untuk menawarkan produk

funding yang sesuai dengan kebutuhan nasabah®.

2.  Metode Referal

Metode Referal adalah cara pemasaran yang di buat berdasarkan
strategi pengembangan produk dimana kegiatan mencari nasabah funding
tidak hanya dengan melibatkan lingkungan internal saja tetapi juga
melibatkan mitra yang berasal dari luar bank dengan cara memberikan fee
berupa uang yang besarannya ditentukan dari seberapa banyak mitra tersebut
mendapatkan nasabah dan fee tersebut diberikan sebagai balasan atas jasa
yang telah dilakukan mitra dalam membantu mencari nasabah funding.
Metode referal digunakan dalam produk tabungan haji dan umroh yang
ditetapkan kantor pusat sebagai langkah strategis agar dalam mencari
nasabah funding ,karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia memiliki
hubungan baik dengan mitra yang ada di luar struktur organisasi PT. Bank
Muamalat Indonesia®®.

Dilihat dari kedua metode yang dilakukan PT. Bank Muamalat

Indonesia KCP Metro dapat diketahui bahwa untuk memasarkan produk

®Wawancara dengan bapak Muntholib selaku sub branch manager PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanggal 4 April 2017

S3\Wawancara dengan bapak Deny Kurniawan selaku region operation control manager PT.
Bank Muamalat Indonesia KCP Metro tanggal 14 April 2017
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funding diperlukan strategi yang sederhana namun dapat memenuhi segala
aspek yang dibutuhkan bagi nasabah maupun pihak PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro. Maka dari itu, dapat dipahami bahwa kedua metode
yang dilakukan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro cukup memenubhi
segala aspek kebutuhan kedua belah pihak.

Peneliti melakukan wawancara kepada nasabah funding PT.Bank
Muamalat Indonesia KCP Metro antara lain bapak Gunawan. Bapak
gunawan mengatakan bahwa pelayanan yang diberikan bank sangat
memuaskan. Hal ini dikarenakan bapak Gunawan diberikan banyak
pengenalan tentang produk-produk funding yang ada di PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro dengan jelas dan mudah diterima oleh nasabah,
sehingga bapak gunawan memiliki banyak pilihan produk funding apa yang
sesuai dengan kebutuhan bisnisnya. Maka dari itu sejak dahulu PT. Bank
Muamalat Indonesia KCP Metro selalu menjadi andalan dalam kebutuhan

berbisnis bapak Gunawan®*.

Hal serupa juga disampaikan oleh Ibu Hj. Endang selaku nasabah
tabungan mengatakan bahwa pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCP
Metro cukup baik dalam menyampaikan produk-produk funding yang ada.
Tidak hanya itu, menurut ibu Hj. Endang penyampaian produk funding juga

di ikuti dengan pengetahuan tentang Islam dan penjelasan tentang perbedaan

* Wawancara dengan bapak Gunawan selaku nasabah funding PT. Bank Muamalat Indonesia
KCP Metro tanggal 17 April 2017
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prinsip bank Syariah dan Konvensional. Jadi nasabah merasa tidak hanya
dijadikan sebagai mitra dalam berbisnis tetapi nasabah juga merasakan
diperlakukan sebagai sarana dakwah sesama muslim yang bersaudara untuk

memenuhi kebutuhan atas ke Ridhaan Allah SWT.®°

Berdasarkan pada pemaparan , peneliti beranggapan bahwa
pelayanan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro membantu nasabah
dalam memenuhi kebutuhan akan pelayanan sebuah lembaga keungan yang
berprinsip syariah yang dapat mengakomodir keperluan duniawi berupa
uang dari bagi hasil dan juga keperluan akhirat berupa pengetahuan agama
lewat tausiah. Maka dari itu pelayanan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP
dapat dikategorikan mampu memberikan produk funding berdasarkan

kebutuhan.

D. Analisis data
Berdasarkan data yang dibahas sebelumnya dapat dipahami bahwa PT. Bank
Muamalat Indonesia KCP Metro telah memberikan jenis produk funding yang
sesuai dengan kebutuhan nasabah. Kunci keberhasilan PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro dalam memberikan produk funding yang sesuai dengan

kebutuhan nasabah adalah di metode pendekatan dan pada produk itu sendiri .

® Wawancara dengan ibu Hj. Endang selaku nasabah funding PT. Bank Muamalat Indonesia
KCP Metro tanggal 17 April 2017
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Data penelitian menunjukkan banyaknya produk funding yang bisa menjadi
pilihan untuk mengakomodir kebutuhan nasabah baik dari aspek bisnis Dan
ibadah. Dari aspek bisnis nasabah bisa menggunakan produk giro yang melayani
kemudahan bertransaksi menggunakan giro muamalat attijary iB dan apabila
nasabah ingin kemudahan bertransaksi dan menginginkan bagi hasil nasabah bisa
menggunakan giro muamalat ultima iB dan dari aspek ibadah bisa menggunakan
tabungan haji dan umroh dan juga PT. Bank Muamalat Indonesia sejak tahun
1999 telah dipercaya Kementrian Agama menjadi salah satu BPS BPIH (Bank
Penerima Setoran Biaya Penyelenggara Ibadah Haji), jadi sudah tidak diragukan

lagi profesionalitas nya.

Selanjutnya usaha pendekatan yang dilakukan PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro melakukan dua jenis pendekatan yaitu metode door to
door dan metode referal yang diadaptasi dari strategi diversifikasi dan strategi
pengembangan produk. peneliti berpendapat kedua metode tersebut dapat
memberikan pengaruh determinan terhadap konsumen dimana metode door to
door dan metode referal memenuhi unsur internal yang meliputi persepsi,
kepribadian, pembelajaran, motivasi dan sikap karyawan PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro yang islami yang dilihat dari hasil wawancara dengan ibu
Hj. Endang yang merasa mendapatkan tausiyah yang bermanfaat dari pihak PT.

Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.
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Sementara strategi yang lain berdasarkan teori yang ada tidak digunakan
karena dirasa strategi diversifikasi dan strategi pengembangan produk sudah
cukup untuk memenuhi kebutuhan nasabah dan PT. Bank Muamalat Indonesia
KCP Metro. Dilihat dari faktor eksternal kedua metode tersebut juga memenuhi
faktor eksternal dimana kejadian yang dinamis disekitar lingkungan dalam aspek
sosial budaya bagian demografi yang berhubungan dengan jauhnya jarak antara
kantor dan nasabah dapat diatasi dengan datangnya karyawan PT. Bank

Muamalat Indonesia KCP Metro kepada nasabah .

Menurut peneliti metode door to door yang diadaptasi dari strategi
diversifikasi dan referal yang diadaptasi dari strategi pengembangan produk
merupakan rancangan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro tidak hanya
sebagai sarana pendekatan kepada nasabah tapi juga sebagai sarana dakwah dan
silaturahmi. Tetapi dalam praktiknya metode door to door memiliki sedikit
kekurangan yaitu pada penyampaian dimana pada saat mendatangi nasabah
karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro langsung menawarkan
produk yang sesuai kebutuhan nasabah dalam perspektif PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro tanpa mendengarkan apa yang menjadi kebutuhan nasabah

itu sendiri.
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BAB IV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro berperan penting
dalam keberhasilan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro. Dalam hal ini
karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro bisa strategi pemasaran
yang seperti apa yang menjadi kebutuhan masyarakat dan menawarkan produk
yang sesuai sehingga PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro bisa melayani
nasabah dengan baik. Berdasarkan pembahasan yang telah dipaparkan secara
menyeluruh ,peneliti menarik kesimpulan bahwa PT. Bank Muamalat Indonesia
KCP Metro memiliki produk funding dan Strategi pendekatan yang mampu
menampung segala aspek kebutuhan baik dari pihak nasabah maupun pihak PT.

Bank Muamalat Indonesia KCP Metro.

Keberhasilan ini di ukur dari banyaknya jenis produk funding yang
dikembangkan berdasarkan strategi pengembangan produk yang tersedia mulai
dari jenis tabungan yaitu tabungan iB Muamalat haji dan umroh untuk nasabah
funding yang memiliki kebutuhan untuk beribadah haji dan umroh,tabungan iB
muamalat untuk nasabah funding yang memiliki kebutuhan berupa hobi berlibur
ke luar negeri, tabungan muamalat dollar yang memiliki kebutuhan investasi atau

transaksi antar negara yang menggunakan mata uang asing, tabunganku untuk
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pelajar yang memiliki dana terbatas, tabungan iB muamalat rencana untuk
nasabah yang memiliki perencanaan pendidikan, pernikahan, perjalanan wisata,
ibadah, serta rencana atau impian lainnya, tabungan muamalat prima iB untuk
nasabah yang memiliki dana lebih dan dana tersebut tidak dipakai dalam jangka
waktu tertentu dan memiliki kebutuhan akan barang tertentu yang bisa saja di
dapatkan, tabungan iB muamalat sahabat untuk nasabah yang memiliki
kebutuhan berupa hobi artistik dimana nasabah dapat mendesain ATM sesuai

dengan hobi seperti gambar klub sepak bola kesayangan atau foto keluarga.

Selanjutnya dari jenis giro dan deposito yaitu giro muamalat attijary iB
untuk nasabah yang memiliki kebutuhan keamanan dan kebutuhan dalam
bertransaksi, giro muamalat ultima iB untuk nasabah yang memiliki kebutuhan
berupa kemudahan transaksi dan menginginkan investasi sekaligus, sampai
deposito mudharabah iB muamalat untuk nasabah yang memiliki kebutuhan

investasi murni.

Nasabah yang dapat menjelaskan detail apa saja keuntungan menjadi
nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Metro mulai dari kebutuhan fisik,
kebutuhan akan rasa aman, kebutuhan sosial, kebutuhan egoistik sampai
kebutuhan aktualisasi diri adalah tolak ukur keberhasilan PT. Bank Muamalat
Indonesia KCP Metro dalam mengoptimalkan strategi pemasaran untuk produk

funding berdasarkan kebutuhan nasabah.



63

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang peneliti uraikan diatas ,peneliti

menyarankan sebagai berikut:

1. Pertahankan dan tingkatkan strategi pemasaran yang sudah sesuai dengan
kebutuhan nasabah.
2. Dalam mendekati nasabah di usahakan untuk mendengar kebutuhan nasabah

terlebih dahulu baru menawarkan produk.
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