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STRATEGI PEMASARAN PEMBIAYAAN MUDHARABAH 

(Studi Kasus Bank Aman Syariah Sekampung Lampung Timur) 

 

ABSTRAK 

Oleh: 

NOVA SISKA APRILIA 

 

PT BPRS Aman Syariah merupakan salah satu lembaga keuangan yang 

berada di wilayah Sekampung Lampung Timur. Keberadaan lembaga keuangan 

ini baik syariah maupun konvensional tentunya menimbulkan persaingan diantara 

lembaga keuangan yang lain. Oleh karenanya setiap lembaga keuangan harus 

memiliki strategi untuk memasarkan produk-produk yang dimiliki lembaga 

keuangan tersebut. Strategi  pemasaran merupakan  sebuah rancangan yang besar 

dan rencana yang menyeluruh dibidang pemasaran dalam memberikan aturan dan 

arahan bagaimana sebuah perusahan harus beroperasi untuk mencapai tujuannya.  

PT BPRS Aman Syariah memiliki 6 produk pembiayaan salah satunya 

yaitu pembiayaan mudharabah. Mudharabah merupakan akad kerjasama antara 

dua pihak dimana pihak pertama menjadi penyedia dana (shahibul mal) dan pihak 

kedua menjadi pengelola (mudharib). Akan tetapi pembiayaan mudharabah 

memiliki jumlah nasabah yang minim jika dibandingkan dengan pembiayaan lain. 

Hal ini disebabkan karena minimnya sumber daya manusia pada masyarakat 

dalam memahami pembiayaan mudharabah, serta kurangnya pemahaman dan 

pengembangan dari marketing itu sendiri. Pertanyaan penelitian ini adalah 

“bagaimana strategi Bank Aman Syariah dalam memasarkan pembiayaan 

Mudharabah”?. Manfaat teoretis dari penelitian ini untuk menambah khazanah 

keilmuan perbankan syariah khususnya terutama dalam hal pembiayaan 

mudharabah. Dan manfaat praktis penelitian ini yaitu memberi masukan bagi 

perbankan syariah khususnya dalam memasarkan pembiayaan mudharabah. 

Penelitian ini menggunakan metode wawancara dan dokumentasi. 

Wawancara dilakukan kepada Direktur dan marketing Bank Aman Syariah serta 

beberapa nasabah. Dokumentasi digunakan untuk mendapatkan data-data 

mengenai profil, struktur organisasi serta dokumen-dokumen yang berkaitan 

dengan strategi pemasaran pembiayaan mudharabah.Metode yang digunakan 

bersifat deskriptif kualitatif.  Dan teknik analisis data menggunakan metode 

berfikir induktif yaitu berangkat dari fakta yang khusus ditarik secara generalisasi. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan strategi pemasaran pembiayaan 

mudharabah yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah belum maksimal karena 

yang selama ini dilakukan hanya mencakup strategi promosi dan strategi harga 

saja. Strategi promosi dilakukan melalui penyebaran brosur, penjualan pribadi 

(personal selling), edukasi kepada masyarakat serta melalui media sosial facebook 

dan whatsapp. Sedangkan strategi harga dengan selalu disebutkan pendapatan 

bagi hasil yang selama ini didapatkan oleh Bank Aman Syariah guna membuat 

calon nasabah tertarik. 

 

 



 



MOTTO 

 

                          

 

Artinya : Dan setiap orang memperoleh tingkatan menurut apa yang telah 

mereka kerjakan dan agar Allah mencukupkan balasan pekerjaan-pekerjaan 

mereka, sedang mereka tiada dirugikan. (Q.S Al Ahqaf : 19)1 

 

 

  

                                                             
1 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemah, (Mushaf Al-Azhar: Bandung, 2010), 

h. 504 



HALAMAN PERSEMBAHAN 

Tiada kata yang pantas selain rasa syukur peneliti ucapkan kepada Allah 

SWT atas karunianya sehingga peneliti dapat menyelesaikan study ini. Skripsi ini 

kupersembahkan untuk: 

1. Kedua orang tua ku tercinta Bapak Jabarudin dan Ibu Sukarsih yang telah 

memberikan kasih sayang, nasehat serta doa restu yang tiada henti   

2. Adik kandungku Aura Martha Fadila yang selama ini memberikan 

dukungan semangat demi terselesaikannya skripsi ini 

3. Untuk sahabat-sahabatku Desi Wahyuni, Devi Indriyani, Nurlita Dewi 

yang selama ini selalu bersama-sama dalam keadaan apapun dan selalu 

memberikan dukungan kepada peneliti  

4. Teman-teman seperjuangan S1 PBS angkatan 2014 

5. Almamater tercinta Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro 

 

  



 



DAFTAR ISI 

HALAMAN SAMPUL ...................................................................................  i 

HALAMAN JUDUL ......................................................................................  ii 

HALAMAN PERSETUJUAN.......................................................................  iii 

NOTA DINAS .................................................................................................  iv 

HALAMAN PENGESAHAN ........................................................................  v 

ABSTRAK ......................................................................................................  vi 

HALAMAN ORISINILITAS PENELITIAN ..............................................   vii 

HALAMAN MOTTO ....................................................................................  viii 

HALAMAN PERSEMBAHAN.....................................................................  ix 

KATA PENGANTAR ....................................................................................  x 

DAFTAR ISI ...................................................................................................  xi 

DAFTAR TABEL...........................................................................................  xii 

DAFTAR GAMBAR ......................................................................................  xiii 

DAFTAR LAMPIRAN ..................................................................................  xiiii 

 

BAB I PENDAHULUAN ...............................................................................  1 

A. Latar Belakang Masalah .......................................................................  1 

B. Pertanyaan Penelitian ...........................................................................  7 

C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian ...........................................................  7 

D. Penelitian Relevan ................................................................................  8 

BAB II LANDASAN TEORI ........................................................................  12 

A. Strategi Pemasaran ...............................................................................  12 

1. Pengertian Strategi Pemasaran .......................................................  12 

2. Strategi Pemasaran Yang Efektif ...................................................  14 

3. Langkah-Langkah Strategi Pemasaran ...........................................  17 

4. Bauran Pemasaran ..........................................................................  19 

5. Riset Pemasaran .............................................................................  26 

 



B. Pembiayaan Mudharabah ....................................................................  27 

1. Pengertian Pembiayaan  Mudharabah ...........................................  27 

2. Rukun Dan Syarat Pembiayaan  Mudharabah ...............................  28 

3. Dasar Hukum Pembiayaan  Mudharabah ......................................  31 

4. Jenis-Jenis Pembiayaan  Mudharabah ...........................................  33 

5. Aplikasi Pembiayaan  Mudharabah Dalam Perbankan .................  33 

6. Manfaat Dan Resiko Pembiayaan  Mudharabah ...........................  35 

7. Fatwa DSN- MUI Pembiayaan  Mudharabah ...............................  36 

BAB III METODE PENELITIAN ...............................................................  39 

1. Sifat Dan Jenis Penelitian...............................................................  39 

2. Sumber Data  ..................................................................................  40 

3. Teknik Pengumpulan Data .............................................................  41 

4. Teknik Analisis Data ......................................................................  43 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN........................................................  45 

A. Profil Bank Aman Syariah ...................................................................  45 

1. Sejarah Berdirinya PT. BPRS Aman Syariah ..........................  45 

2. Visi dan Misi PT. BPRS Aman Syariah...................................  46 

3. Struktur Organisasi PT. BPRS Aman Syariah .........................  48 

4. Produk Pembiayaan PT. BPRS Aman Syariah ........................  50 

5. Prosedur Pengajuan Pembiayaan Mudharabah .......................  51 

B. Strategi Pemasaran Pembiayan Mudharabah Di Bank Aman Syariah  54 

BAB V PENUTUP ..........................................................................................  68 

A. SIMPULAN  ........................................................................................  68 

B. SARAN ................................................................................................  68 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN-LAMPIRAN 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

 



DAFTAR TABEL 

Tabel 

1.1 Laporan Pembiayaan Mudharabah 

5.1 Data Pembiayaan Di Bank Aman Syariah Tahun 2015-12017 

  



DAFTAR GAMBAR 

 

Gambar 

2.1 Skema Pembiayaan Mudharabah 

4.1 Struktur Organisasi PT BPRS Aman Syariah 

 

  



DAFTAR LAMPIRAN 

 

1. Konsultasi Bimbingan Skripsi 

2. Surat Keterangan Bimbingan Skripsi 

3. Surat Izin Pra Survey 

4. Surat Izin Research 

5. Surat Tugas Research 

6. Surat Keterangan Balasan Research 

7. Alat Pengumpul Data (APD) 

8. Outline 

9. Surat Keterangan Bebas  Pustaka 

10. Dokumentasi 

 

  



BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perbankan dalam kehidupan suatu negara merupakan salah satu 

pembangunan (agent of development). Hal ini dikarenakana fungsi utama 

dari perbankan itu sendiri yaitu lembaga yang menghimpun dana dari 

masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan kembali ke 

masyarakat dalam bentuk kredit atau pembiayaan. 

Praktik perbankan telah ada sejak zaman Yunani, meskipun pada 

saat tersebut bentuk praktik perbankan tidak seperti saat ini. Pada abad ke-

20 muncul suatu wacana tentang perlunya bank syariah yang bebas bunga, 

demi melayani kebutuhan kaum muslim yang tidak berkenan dengan 

penetapan bunga dalam perbankan karena termasuk dalam riba. Pada saat 

ini, perkembangan bank syariah didunia dan di Indonesia cukup pesat. Hal 

ini menandakan salah satu momentum kebangkitan ekonomi Islam di dunia, 

terutama perkembangan pada sektor keuangan syariah.2 

Dengan adanya bank syariah, masyarakat akan semakin mudah 

untuk melakukan pembiayaan yang bebas bunga. Keterlibatan bank syariah 

sangat dibutuhkan dalam hal perekenomian terutama untuk pembiayaan 

maupun penghimpunan dana. 

 

                                                             
2M.Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah, (Bandung: Cv Pustaka Setia2012),  

h.97 



Bank syari’ah merupakan lembaga keuangan yang kegiatannya 

mengacu pada hukum islam serta dalam kegiatannya tidak membebankan 

bunga dan tidak membayar bunga kepada nasabah. Bagi hasil yang diterima 

oleh bank syariah maupun yang dibayarkan kepada nasabah tergantung dari 

akad dan perjanjian antara nasabah dan bank. Perjanjian (akad) yang 

terdapat di perbankan syariah harus tunduk pada syarat dan rukun akad 

sebagaimana diatur dalam syariat islam.3 

Bank syariah merupakan bank yang secara operasional berbeda 

dengan bank konvensional. Salah satu ciri khas bank syariah yaitu tidak 

menerima atau membebani bunga kepada nasabah, akan tetapi menerima 

atau membebankan bagi hasil sesuai dengan akad-akad yang diperjanjikan. 

Konsep dasar bank syariah didadasarkan pada Al-qur’an dan hadits. Semua 

produk dan jasa yang ditawarkan tidak boleh bertentangan dengan isi Al-

Qur’an dan hadits Rasulullah Saw. 

Allah SWT sangat melarang adanya riba walau sekecil apapun. Di 

tegaskan dalam Al-Qur’an surat Ali Imron ayat 130: 

                                     

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan Riba 

dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada Allah supaya kamu 

mendapat keberuntungan.4 

 

Era modern saat ini, kegiatan ekonomi tidak begitu saja dapat 

dilepaskan dari kehidupan, terlepas dari peran penting sektor jasa 

                                                             
3 Ismail, Perbankan Syariah,(Jakarta : Fajar Interpratama Offset,2011), h.32 
4Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemah, (Mushaf Al-Azhar: Bandung, 2010), 

h. 66 



keuangan pada umumnya dan perbankan pada khususnya. Melalui industri 

perbankan yang ada pada masyarakat dapat diberdayakan dan disalurkan 

dalam berbagai kegiatan usaha produktif sehingga dapat meningkatkan 

perekonomian masyarakat secara bertahap. 

Begitu juga dalam dunia usaha, pelaku usaha dan bank merupakan 

bagian yang tidak dapat dipisahkan. Kaitannya dengan fungsi yang ada di 

bank syariah yaitu menghimpun dana serta menyalurkannya kembali 

kepada masyarakat atau pelaku-pelaku usaha baik untuk perseorangan, 

maupun dalam usaha kecil maupun menengah. 

Ketika masyarakat ataupun pelaku usaha memiliki sebuah 

kemampuan (potensi), namun hal lain yang membuat terhambatnya 

membuka usaha dikarenakan kekurangan dalam hal permodalan, tentu saja 

masyarakat atau pelaku usaha tersebut membutuhkan pihak lain agar bisa 

membuka usaha sendiri dan dapat berjalan lancar. Pihak lain yang 

dimaksud merupakan pihak luar yang bisa membantu pelaku usaha 

tersebut dalam memberikan pembiayaan. Salah satu cara yang bisa 

dilakukan oleh masyarakat ataupun pelaku usaha tersebut yaitu dengan 

mengajukan pembiayaan pada bank syariah.  

Dalam perbankan syariah ada beberapa macam bentuk pembiayaan. 

Namun yang sering diajukan atau peminatnya banyak ialah pembiayaan 

murabahah. Penyebab karena kurangnya pengetahuan ataupun 

mengertinya nasabah akan pembiayaan Mudharabah. Dalam hal ini perlu 

adanya pemasaran dari bank agar nasabah dapat mengetahui lebih jauh 



tentang pembiayaan Mudharabah.  Oleh karena nya perlu adanya strategi 

pemasaran guna menambah wawasan nasabah agar lebih tertarik untuk 

menggunakan produk Mudharabah.5 

Hal lain terkait pembiayaan mudharabah peneliti bertanya dengan 

nasabah di daerah Giriklopomulyo, menurut beliau ketika marketing 

memperkenalkan produk pembiayaan yang disebutkan hanyalah mengenai 

jual beli, ijarah dan musyarakah.6 

Kemudian pada kesempatan yang sama tetapi di rumah yang berbeda 

peneliti bertanya dengan salah satu warga Sumbergede, pernah tahu atau 

tidak dengan pembiayaan mudharabah. Tanggapan beliau menggelengkan 

kepala dengan seraya menjawab tidak.7 Dan kembali peneliti bertanya 

dengan penjual somay di lapangan Sekampung, penulis menghampiri 

beliau seraya menanyakan tentang pembiayaan mudharabah ini, yang 

beliau tahu hanyalah meminjam. Diluar itu sebutannya apa penjual somay 

ini tidak mengetahui.8 

 

 

 

 

 

 

                                                             
5 Hasil wawancara oleh Direktur Bank Aman Syariah Bapak Sugiyanto, 11 Desember 

2017 pukul 10:28  
6 Hasil Wawancara Dengan Ibu Suprihatin, 11 Desember Pukul 11:15 
7 Hasil Wawancara Dengan Bapak Amin, 11 Desember Pukul 13: 20 
8 Hasil Wawancara Dengan Bapak Mardi, 11 Desember Pukul 15: 45 



Tabel 1.2 

Laporan Pembiayaan Mudharabah 

Periode Nasabah Total Pembiayaan 

2015 1 147.000.000,00 

2016 2 240.000.000,00 

2017 2 153.000.000,00 

Total  
540.000.000,00 

Sumber: laporan Acounting Bank Aman Syariah per 2015-2017 

BPRS Aman Syariah merupakan lembaga keuangan  yang bergerak 

dibidang keuangan dengan berdasarkan konsep syariah. Dalam sistem 

perbankan syariah, terdapat beberapa produk yang telah dioperasikan atau 

diaplikasikan dalam kehidupan sosial ekonomi, salah satunya yaitu 

pembiayaan Mudharabah. Untuk saat ini ada 5 nasabah yang bekerjasama 

dengan Bank Aman Syariah dengan pembiayaan Mudharabahdan jumlah 

total keseluruhan pembiayaan yaitu Rp.540.000.000,00.9 

Dalam kurun waktu 3 tahun sejak awal Bank Aman Syariah 

berdiri, 5 nasabah tersebut merupakan jumlah keseluruhan dari tahun 2015 

sampai dengan 2017. Hal ini terjadi karena kurangnya pengetahuan / 

pemahaman dari masyarakat tentang pembiayaan mudharabah. 

Dalam Undang-Undang No.21 tahun 2008 pasal 21 kegiatan usaha 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah meliputi: 

 

                                                             
9 Hasil wawancara oleh Direktur Bank Aman Syariah Bapak sugiyanto, 4 Oktober 2017 

pukul 10.12 WIB 



a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk: 

1. Simpanan berupa tabungan atau yang dipersamakan dengan 

itu berdasarkan akad wadiah 

2. Investasi berupa deposito yang dipersamakan dengan itu 

berdasarkan akad Mudharabah 

b. Menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk: 

1. Pembiayaan bagi hasil berdasarkan akad Mudharabah dan 

musyarakah 

2. Pembiayaan berdasarkan akad murabahah, salam ataupun 

istishna 

3. Pembiayaan berdasarkan akad qard 

4. Pembiayaan penyewaan barang bergerak atau tidak bergerak 

kepada nasabah berdasarkan akad ijarah.10 

 

Jika dilihat dari sisi undang undang diatas, pembiayaan yang ada 

dalam perbankan syariah ada enam macam. Dan dari keenam pembiayaan 

tersebut yang paling dominan di gunakan oleh nasabah yaitu pembiayaan 

murabahah.  

Mudharabah merupakan akad (kerja sama) yaitu antara 

shahibulmaal dan mudharib dengan berdasarkan prinsip bagi hasil atau 

(profit and loss sharing). Pendapatan yang di peroleh yaitu dari bagi hasil 

atas pembiayaan Mudharabah tersebut. Mudharabah adalah akad keja 

sama antara pemilik dana (shahibul mal) dan pengelola dana (mudharib) 

untuk melakukan kegiatan usaha, laba dibagi atas dasar nisbah menurut 

kesepakatan kedua belah pihak, sedangkan apabila terjadi kerugian akan 

ditanggung oleh pemilik modal (shahibulmaal) kecuali disebabkan oleh 

kelalaian pengelola dana (mudharib). Seandainya kerugian itu di akibatkan 

karena kecurangan atau kelalaian pengelola dana (mudharib), maka si 

                                                             
10Akhmad Mujahidin, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta, PT: RajaGrafindo Persada 

2016), h. 252 



pengelola dana lah (mudharib) harus bertanggung jawab atas kerugian 

tersebut.11 

Oleh sebab itu dari data diatas peneliti tertarik untuk meneliti 

bagaimana strategi pemasaran pembiayaan Mudharabah di Bank Aman 

Syariah sehingga nantinya dapat mengalami peningkatan nasabahkarena 

dari data diatas jumlah nasabah dari pembiayaan Mudharabahsangat 

minim. 

Melihat uraian diatas peneliti tertarik untuk mengkaji lebih 

mendalam mengenai permasalahan tersebut dengan judul “Strategi 

Pemasaran Pembiayaan Mudharabah Studi Kasus Bank Aman Syariah 

Sekampung Lampung Timur”. 

B. Pertanyaan Penelitan 

Sesuai dengan latar belakang masalah yang telah dipaparkan di 

atas, maka pertayaan penelitian ini adalah “Bagaimana strategi Bank Aman 

Syariah dalam memasarkan pembiayaan mudharabah”? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Sesuai dengan permasalahan di atas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui Bagaimana strategi Bank Aman Syariah dalam 

memasarkan pembiayaan Mudharabah. 

Manfaat penelitian yaitu untuk mengemukakan pernyatan bahwa 

penelitian yang dilakukan memiliki nilai guna, baik kegunaan teoritis 

maupun kegunaan praktis.  

                                                             
11 Sri Nurhayati dan Wasilah, Akuntansi Syariah Di Indonesia ,(Jakarta:Salemba 

Empat, 2008), h. 112 



a. Manfaat teoretis 

Menambah khazanah keilmuan perbankan syariah khususnya 

terutama dalam hal pembiayaan Mudharabah.  

b. Manfaat praktis 

Memberikan masukan bagi perbankan syariah khususnya 

dalam memasarkan pembiayaan Mudharabah. 

D. Penelitian Relevan 

Bagian ini memuat uraian secara sistematis mengenai hasil 

penelitian terdahulu (Prior Research) tentang persoalan yang dikaji. Peneliti 

mengemukakan dan menunjukkan dengan tegas bahwa masalah yang akan 

dibahas belum pernah diteliti atau berbeda dengan penelitian sebelumnya. 

Untuk itu, tinjauan kritis terhadap hasil kajian tedahulu perlu dilakukan 

dalam bagian ini. Sehingga dapat ditentukan dimana posisi penelitian yang 

akan dilakukan berada.12 

Penelitian yang dilakukan oleh Dedi Jefri Sumarwan Fakultas 

Dakwah dan Komunikasi dengan judul “Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Minat Nasabah Terhadap Tabungan Walimah Di PT 

BPRSBangun Drajat Warga (BDW) Yogyakarta” memiliki kajian yang 

berbeda dengan penelitian yang penulis lakukan yaitu terletak pada produk 

yang ditawarkan serta permasalahan yang dibahas dan cara yang dilakukan 

oleh BPRS tersebut. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Dedi Jefri 

Sumarwanbahwasanya BPRS Bangun Drajat Warga (BDW) Yogyakarta 

                                                             
12Pedoman Penulisan Karya Ilmiah Edisi Revisi, (Metro : STAIN Jurai Siwo Metro, 

2016), h. 39. 



memiliki salah satu dari sekian produk baru yaitu tabungan walimah. 

Tabungan ini diperuntukkan kepada nasabah khususnya pemuda/pemudi 

yang mempunyai keinginan dalam mengadakan pesta pernikahan. Tabungan 

ini merupakan produk baru yang dilaksanakan oleh BPRS tersebut dan 

masih sedikit lembaga keuangan atau perbankan lainnya yang mempunyai 

produk tabungan tersebut, oleh karena itu dengan adanya produk baru ini 

Dedi Jefri Sumarwanmelakukan penelitian tersebut. Strategi yang dilakukan 

oleh BPRS Bangun Drajat Warga (BDW) Yogyakarta yaitu pemasaran 

berbasis hubungan dan penyebaran brosur.13 

Penelitian yang dilakukan oleh Arif Hidayat, Fakultas Syariah dan 

Hukum UIN Syarif Hidayatullah Jakarta yaitu dengan judul “Strategi 

Pemasaran Produk Murabahah dalam Meningkatkan Keunggulan Bersaing 

Pada BMT AL-FATH” dengan permasalahan dipaparkan BMT AL AL 

FATH memberikan penawaran pemasaran melalui produk-produk yang 

diberikan misalnya Mudharabah, murabahah, musyarakah, al-ijarah dan 

wakalah. Salah satu produk yang paling banyak diminati oleh BMT AL-

FATH yaitu pembiayaan murabahah. Produk ini juga yang paling banyak 

diminati oleh nasabah dibandingkan dengan pembiayaan yang lain. Dengan 

data yang dimiliki meliputi pembiayaan musyarakah 3,39%  dan 

Mudharabah 2,42% pada tahun 2011-2013 tidak mengalami peningkatan 

atau penurunan sedangkan pembiayaan ijarah mengalami penurunan dari 

1,22% menurun hingga 0,14% dan pembiayaan al-wakalah dari 0,30% 
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menurun hingga 0,03%. Strategi pemasaran harus menjadi perhatian bagi 

lembaga keuangan seperti BMT agar memotivasi karyawan untuk 

meningkatkan kinerjanya di dalam bidang pemasaran guna menarik minat 

nasabah dalam menggunakan produk-produk BMT tersebut.14 

Penelitian yang dilakukan oleh Nur Ika Ristiana Jurusan Syariah dan 

Ekonomi Islam STAIN Jurai Siwo Metro dengan judul “Strategi Pemasaran 

Produk Tabungan Wadiah Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Studi Kasus PT Bank Muamalat Kcp Metro” dengan permasalahan yang 

dituangkan yaitu seberapa besar pertumbuhan jumlah nasabah produk 

tabungan wadiah di Bank Muamalat Kcp Metro. Dalam hal ini memiliki 

kajian yang berbeda dengan penelitian yang penulis lakukan yaitu terletak 

pada produk yang sering diminati oleh masyarakat yaitu tabungan wadiah. 

Antusias serta kesadaran masyarakat untuk memiliki tabungan cukup baik.  

Dalam upaya mewujudkan perbankan yang terbaik, Bank Muamalat 

Indonesia selalu berpegang teguh pada azas profesionalisme, keterbukaan 

dan kehati-hatian. Dari hasil survey terlihat bahwa pertumbuhan jumlah 

nasabah produk tabungan wadiah di Bank Muamalat Kcp Metro telah 

mengalami kenaikan yang cukup signifikan yakni pada tahun 2012-2013 

dengan peningkatan sebesar 16,3% pada produk tabungan muamalat anjary 

Ib 15,7% pada produk tabunganku 15,4%. Hal ini telah membuktikan bahwa 
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strategi pemasaran yang digunakan bank muamalat kcp metro sudah cukup 

baik.15 

Berdasarkan uraian diatas dapat ditegaskan bahwa penelitian yang 

dilakukan ini merupakan penelitian yang berbeda dari penelitian-penelitian 

sebelumnya. Dapat diketahui bahwa penelitian yang akan dilakukan oleh 

peneliti ini memiliki kajian yang berbeda, penelitian yang akan dikaji oleh 

peneliti lebih ditekankan pada strategi ataupun cara yang dilakukan oleh 

Bank Aman Syariah dalam mengembangan pembiayaan Mudharabah. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran  

Strategi dapat berupa upaya untuk menyusun target (sasaran) 

dan proyek untuk tercapainya tujuan-tujuan serta tugas pokok 

perencanaan. Strategi disusun berdasarkan premises dan tujuan yang 

telah ditetapkan.16 Strategi dapat dikatakan sebagai suatu tindakan 

penyesuaian untuk mengadakan reaksi terhadap situasi lingkungan 

tertentu yang dapat dianggap penting, dimana tindakan penyesuaian 

tersebut dilakukan secara sadar berdasarkan  pertimbangan yang wajar. 

Menurut Menurut J L. Thompson mendefinisikan strategi 

sebagai cara untuk mencapai sebuah hasil akhir. Hasil akhir 

menyangkut tujuan dan sasaran organisasi. Ada strategi yang luas untuk 

keseluruhan organisasi dan strategi kompetitif untuk masing-masing 

aktivitas.Sementara itu, strategi fungsional mendorong secara langsung 

strategi kompetitif. Bennet menggambarkan strategi sebagai arah yang 

dipilih organisasi untuk diikuti dalam mencapai misinya.17 

Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa strategi 

merupakan suatu cara ataupun taktik yang dilakukan untuk mencapai 

tujuan tertentu yang dilakukan pihak bank kepada masyarakat dengan 
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menggunakan dimensi-dimensi ataupun elemen-elemen yang saling 

berkaitan antara dimensi yang satu dengan dimensi yang lain.  

Sedangkan strategi pemasaran menurut Sofjan Assauri 

merupakan rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang 

pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk mencapai tujuan pemasaran tersebut.18 

Sedangkan menurut Pandji Anoraga adalah wujud rencana yang 

terarah dibidang pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang 

optimal.19 

Dari definisi-definisi diatas dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran  merupakan suatu cara ataupun rencana yang dilakukan 

untuk mencapai tujuan tertentu dengan menerapkan dimensi-dimensi 

yang saling berkaitan dibidang pemasaran.  

Pemasaran merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui pertukaran nilai dengan 

yang lain. Pemasaran merupakan proses manajerial bagaimana 

membuat, menyediakan dan mempertemukan keinginan seseorang atau 

kelompok melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran.20 
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Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam 

kaitannya dengan varabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi 

pasar sasaran, elemen bauran pemasaran dan biaya bauran pemasaran.21 

2. Strategi Pemasaran Yang Efektif 

Dalam menyusun strategi pemasaran ada beberapa hal, antara lain:22 

a. Konsistensi  

Konsistensi dibutuhkan pada semua area marketing. 

Tujuannya agar dapat membantu mengurangi biaya 

marketing serta meningkatkan efektivitas penciptaan merk 

b. Perencanaan  

Dalam menjalankan konsep marketing, perlu perencanaan 

yang matang agar memperoleh banyak pelanggan. Karena 

itu perusahaan harus merecanakan strategi yang efektif, 

anggara1n marketing yang dibutuhkan serta konsep-konsep 

lainnya agar perusahaan dapat berkembang pesat 

c. Strategi  

Strategi merupakan dasar bagi kelanjutan kegiatan 

marketing yang telah direncanakan sebelumnya. Beberapa 

hal yang biasanya dibaha saat menyusun rencana strategi 

adalah siapa target pasar, bagaimana cara membidik 

                                                             
20Irham Fahmi, Manajemen Strategis Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2015),  h. 

70 
22 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid 1, ( Jakarta: 

Erlangga, 2001), h. 132-136 



pelanggan serta bagaimana cara menjaga agar konsumen 

yang ada menjadi pelanggan tetap 

d. Target Market 

Perusahaan harus mendefinisikan secara tepat pangsa pasar 

apa yang harus dituju. Dengan cara memilih satu atau lebih 

segmen yang akan dimasuki. Hal ini bertujuan untuk 

memperjelas target pasar seperti apa yang akan dimasuki 

sehingga konsep marketing yang akan dibuat mudah untuk 

dijalankan 

e. Anggaran  

Dalam menentukan anggaran membutuhkan tingkat 

keakuratan yang tepat dalam menghitung anggaran 

marketing. Sebab dari anggaran yang telah dibuat tersebut 

dapat menentukan berapa dana yang dibutuhkan untuk 

melakukan pemasaran 

f. Marketing Mix 

Marketing mix pada umumnya meliputi strategi produk, 

strategi harga, strategi tempat dan strategi promosi. 

Perusahaan tentunya harus memutuskan secara spesifik 

tentang produk, harga yag sesuai, dimana barang tersebut 

dipasarkan serta bagaimana cara konsumen tentang produk 

yang ditawarkan 

g. Website 



Semua usaha bisnis membutuhkan website untuk 

memberikan informasi mengenai produk yang dipasarkan. 

Website tersebut meliputi semua yang ada diinternet 

maupun media sosial 

h. Branding  

Branding merupakan proses yang menentukan apakah 

konsumen menerima produk dari perusahaan tersebut. 

Branding ini meliputi gambar, logo, serta produk unggulan 

yang dihasilkan agar dapat dikenal oleh asyarakat sehingga 

semakin berkembang 

i. SNS Operation 

Merupakan salah satu strategi yang menggunakan media 

sosial untuk melakukan promosi dan iklan. Seperti 

faceebook Ads, Twitter Ads, instagram Ads dan lain-lain 

j. Customer Relationship Management 

Merupakan bentuk hubungan yang baik antara konsumen 

dengan pihak  perusahaan. Untuk dapat menciptakan 

konsumen yang loyal dan konsisten tentunya membutuhkan 

hubugan yang baik dengan para konsumen 

k. Mobile Marketing 

Dengan meningkatnya pengguna alat komunikasi tentunya 

sangat memudahkan membuat pesan pemasaran. Hal ini 

dikarenakan semakin banyaknya konsumen yang melihat 



konten, menerima email serta membeli produk melalui alat 

komunikasi.  

3. Langkah-Langkah Strategi Pemasaran 

Dalam melakukan strategi pemasaran ada langkah-lagkah yang 

harus dijalankan antara lain:23 

a. Fokus pada solusi 

Apabila produk yang dipasarkan terbukti dalam menjadi solusi 

dari sebuah permasalahan yang besar, maka pemasaran yang 

dijalankan telah berhasil. Produk yang memiiki permintaan 

tinggi akan mendapat perhatian yang lebih oleh para konsumen 

b. Bertujuan pada pasar target 

Pemasaran yang tidak mencapai target akan diklasifikasikan 

sebagai pemborosan atau tidak efisien. Kegiatan marketing 

yang mencapai target pasarnya tergolong menarik, efektif dan 

sangat efisien 

c. Gunakan judul dan sub judul 

Perusahaan harus membuat judul atau sub judul yang bersifat 

provokatif, ektrim dan benar-benar membuat konsumen tertarik  

d. Memiliki pesan yang jelas 

Grafis memang bisa menarik perhatian, tapi itu bukan satu-

satunya alat untuk mengkomunikasikan pesan dari marketing. 

                                                             
23 Thomas C. Kinnear dan James R. Taylor, Dasar-Dasar Dan Riset Pemasaran Edisi 

Ketiga Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 2002), h. 84-86 



Perusahaan harus membuat pesan menarik mungkin agar dapat 

menarik konsumen  

e. Strategi marketing melalui pesan ekstrim 

Hal-hal negatif dan yang dianggap merupakan kesalahan tentu 

saja akan mendapat perhatian lebih dari masyarakat,seperti 

“bagaimana cara mengubur perusahaan dalam satu minggu”. 

Tentu hal tersebut akan menarik perhatian dari 

pembaca/konsumen 

f. Gunakan strategi promosi saling berkaitan 

Hal ini merupakan cara lain untuk mendapatkan perhatian, 

terutama dalam strategi content marketing yang sedang populer 

saat ini. semua keterkaitan menawarkan sesuatu yang bernilai 

untuk pelanggan potensial agar bsa tertarik 

g. Memanfaatkan benda, bentuk dan ukuran yang tidak biasa 

Hal lain terkait yang perlu dipertimbangkan oleh perusahaan 

agar produk nya mudah dikenal oleh masyarakat ialah 

menciptakan sesuatu dengan ukuran dan warna yang berbeda  

h. Apa untungnya bagi calon pelanggan 

Ketika perusahaan memasarkan produknya, sangat penting 

dijelaskan apa keuntungan yang diperoleh ketika konsumen 

menggunakan produk tersebut. Hal ini dirasa cukup penting 

karena salah satu cara untuk membuat daya tarik tersendiri 

untuk konsumen 



4. Bauran pemasaran (marketing mix) 

Sebelum dilakukannya bauran pemasaran, perusahaan terlebih 

dahulu melakukan segmentasi pasar. Segmentasi pasar merupakan 

kegiatan membagi suatu pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli 

yang berbeda yang mungkin memerlukan produk atau ramuan 

pemasaran tersendiri.  Bank dalam menjual produknya ke nasabah 

membagi pasar menjadi beberapa jenis dengan kriteria yang mereka 

inginkan. Segmentasi pasar perlu dilakukan di dalam suatu pasar karena 

terdapat banyak pembeli yang berbeda keinginan dan kebutuhannya. 

Setiap perbedaan memiliki potensi untuk menjadi pasar tersendiri. 24   

Segmentasi pasar sehingga bisa diartikan sebagai proses 

pengelompokkan pasar yang heterogen menjadi kelompok-

kelompok yang memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan 

dan perilaku kemudian dijadikan arah penjulan yang akan diraih 

dengan marketing mix. 

Ada berbagai cara untuk menyusun segmen pasar meliputi:25 

a) Berdasarkan geografis 

Suatu pasar dapat dipilah-pilah berdasarkan 

kebangsaan, provinsi, kota dan lain-lain. Produsen bisa 

masuk ke dalam semua pasar atau dibagi-bagi menurut 

kemauan  produsen. Untuk mencapai sasaran geografis 
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tersebut maka disusunlah iklan, promosi dan usaha 

penjualan lainnya yang mengarah kepada lokasi tersebut. 

b) Berdasarkan psikologis 

Suatu pasar dipilah-pilah berdasarkan kelompok-

kelompok kelas sosial, gaya hidup dan kepribadian. 

Konsumen yang kuat dan yang lemah akan berbeda dari 

segi psikologis. Konsumen yang kuat akan berbeda 

dalam pemilihan suatu mobil, pakaian, maupun saat 

mengisi waktu luang. Demikian pula gaya hidup 

membuat konsumen berbeda dalam mengkonsumsi 

barang 

c) Berdasarkan demografis  

Pasar dibagi atas variabel-variabel jenis kelamin, 

umur, jumlah anggota keluarga, pendapatan, jabatan, 

pendidikan, agama, suku dan lain-lain. Faktor 

demografis ini sangat banyak digunakan dalam 

menyusun segmentasi pasar 

d) Berdasarkan perilaku 

Segmentasi ini dipilah-pilah berdasarkan 

kesempatan penggunaan, manfaat, pengetahuan, sikap, 

pemakaian atau tanggapan konsumen terhadap suatu 

produk 



Setelah dilakukannya segmentasi pasar maka selanjutnya 

perusahaan melakukan bauran pemasaran. Bauran pemasaran 

merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan secara terpadu. Artinya 

kegiatan ini dilakukan secara bersamaan diantara elemen-elemen yang 

ada dalam marketng mix itu sendiri. Setiap elemen tidak dapar berjalan 

sendiri tanpa dukungan dari elemen yang lain. 

Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) dalam dunia 

pebankan dilakukan dengan menggunakan konsep-konsep yang sesuai 

dengan kebutuhan bank. Dalam praktiknya, konsep bauran pemasaran 

terdiri dari bauran pemasaran untuk produk yang berupa barang 

maupun jasa.26 

Seorang manager pemasaran dapat mengontrol tiap komponen 

dari bauran pemasaran, tetapi strategi untuk keempat komponen 

tersebut harus dipadukan untuk sebuah hasil yang optimal. Bauran 

pemasaran yang sukses didesain secara hati-hati untuk memuasakan 

pasar yang dituju. Jadi, seorang manager yang kompeten selalu 

merencanakan strategi pemasaran yang bagus untuk mendapatkan 

keunggulan dibandingkan para pesaing juga melayani dengan baik 

semua kebutuhan dan keinginan segmen pasar tertentu yang menjadi 

sasarannya.27.   

Untuk mendukung kesuksesan strategi pemasaran yang 

diinginkan maka perlu dirancang suatu rencana pemasaran yang benar-
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benar mumpuni. Aplikasi strategi pemasaran terdapat dalam empat 

posisi marketing mix yaitu strategi harga, strategi promosi, strategi 

tempat dan strategi produk. 

Kotler menyebutkan konsep bauran pemasaran (marketing mix) terdiri 

dari empat P, yaitu:28 

a) Strategi produk 

Untuk memperoleh nasabah tentunya bank harus berusaha 

keras untuk menarik nasabah tersebut. Karena nasabah tidak 

akan datang sendiri tanpa ada sesuatu yang menarik perhatian 

sehingga berminat untuk membeli produk bank. Yang paling 

utama untuk menarik perhatian dan minat nasabah adalah 

keunggulan produk yang dimiliki jika dibandingkan dengan 

produk lain. 

Jadi nasabah berpikir tentang seberapa bergunanya produk 

tersebut baginya. Dengan menggunakan produk tersebut apakah 

usahanya semakin maju dan bermanfaat atau malah sebaliknya. 

Sehingga produk-produk yang mampu memberikan kemanfaatan 

bagi nasabah akan mampu menarik nasabah dan kemudian 

membuat nasabah tersebut terdorong untuk menggunakan 

produk tersebut. 

b) Strategi harga 

Harga merupakan salah satu aspek penting dalam 

marketing mix. Penentuan harga menjadi sangat penting untuk 
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diperhatikan, karena harga sangat menentukan laku atau tidaknya 

produk dan jasa perbankan tersebut. Salah dalam menentuan 

harga akan fatal terhadap produk yang ditawarkan.  

Setiap perbankan perlu memikirkan tentang pentapan harga 

pada produknya secara tepat karena harga yang tidak tepat akan 

berakibat tidak menarik para nasabah untuk menggunakan 

produk itu. Oleh karena itu penentuan harga haruslah dipikir 

dengan baik-baik. 

c) Strategi tempat 

Bagi perusahaan non bank penetuan lokasi biasanya 

digunakan untuk lokasi pabrik, gudang atau cabang, sedangkan 

penentuan lokasi bagi industri perbankan lebih ditekankan 

kepada lokasi cabang. Penentuan lokais kantor cabang bank 

dilakukan untuk cabang utama, cabang pembantu atau kantor 

kas. Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana 

pendukung menjadi sangat penting, hal ini disebabkan agar 

nasabah mudah untuk menjangkaun setiap lokasi bank yang ada. 

Demikian pula saran dan prasarana harus memberikan rasa yang 

aman dan nyaman kepada seluruh nasabah yang berhubungan 

dengan baik. 

d) Strategi promosi 

Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. 

Tanpa adanya promosi jangan diharapkan nasabah akan 



mengenal bank tersebut, apalagi dengan produk-produk atau 

pembiayaan yang ada didalamnya. Salah satu tujuan promosi  

bank adalah menginformasikan segala jenis produk yang 

ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. Ada 

empat macam sarana promosi yang dapat digunakan yaitu 

periklanan(advertising), promosi penjualan(sales promotion), 

publisitas(publicity) dan penjualan pribadi(personal selling).29 

1) Periklanan (advertising) 

Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan 

dengan berbagai media melalui: 

a) Pemasangan melalui koran  

b) Pemasangan melalui majalah 

c) Pemasangan melalui televisi 

d) Pemasangan melalui brosur, dll 

2) Promosi penjualan (sales promotion)  

Merupakan kegiatan bank dalam menjajakan produk 

yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga nasabah 

akan mudah untuk melihatnya. Tujuan promosi 

penjualan adalah meningkatkan penjualan atau untuk 

meningkatkan jumlah nasabah. Promosi penjualan 

dilakukan untuk menarik nasabah agar segera membeli 

setiap produk yang ditawarkan. Seperti menempelkan 
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pamflet di depan kantor sehingga nasabah banyak 

nasabah yang melihat dan kemudian beeminat 

menggunakan produk tersebut.  

3) Publisitas (publicity) 

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk 

memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, 

bakti sosial serta kegiatan lainnya yang berhubungan 

dengan masyarakat. Kegiatan semacam ini dapat 

meningkatkan pamor bank dimata para nasabahnya baik 

secara langsung maupun tidak langsung. 

4) Penjualan pribadi (personal selling) 

Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum 

dilakukan oleh seluruh pegawai bank, mulai dari 

cleaning service, satpam sampai pejabat bank. Secara 

khusus  personal selling dilakukan oleh petugas 

Customer Service atau Service Aassistensi.30 

Kegiatan ini dilakukan melalui kontak langsung dengan para 

nasabah maupun calon nasabahnya. Dengan kontak langsung 

diharapkan terjadi hubungan/interaksi yang positif antara bank dan 

nasabah maupun calon nasabahnya. 

Dari keempat dimensi-dimensi diatas memang harus saling 

berkaitan satu dengan lainnya. Dengan begitu suatu pola marketing 
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yang  baik adalah bersifat bergerak secara seimbang dan dengan 

keseimbangan tersebut kekuatan marketing akan muncul secara jangka 

panjang. 

3. Riset pemasaran  

Riset pemasaran adalah suatu fungsi yang menghubungkan 

konsumen, pelanggan dan masyarakat dengan para pemasar melalui 

informasi-informasi yang digunakan untuk mengidentifikasi dan 

mendefinisikan peluang dan masalah pemasaran, memonitor kinerja 

pemasaran dan meningktakan pemahaman atas pemasaean sebagai suatu 

proses.31 

Riset pemasaran adalah disain, pengumpulan, analisis dan 

pelaporan yang sistematisatas data dan segala penemuan relevan 

dengann situasi pemasaran tertentu yang dihadapi perusahaan.32 

Riset pemasaran memberikan informasi kepada organisasi untuk 

digunakan paling sedikit pada 4 area: (1) menciptakan ide-ide untuk 

aktivitas pemasaran, termasuk identifikasi masalah dan peluang 

pemasaran, (2) mengevaluasi aktivitas pemasaran, (3) membandingkan 

kinerja vs tujuan, (4) meningkatkan pemahaman umum mengenai 

fenomena serta proses pemasaran.33 

Dalam menentukan riset pemasaran tentunya pihak bank tersebut 

harus benar-benar memahami kondisi yang ada pada masyarakat baik 
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dalam segi eksternal maupun internal. Dan tentunya harus lebih cermat 

membaca kondisi masyarakat yang akan dijadikan sasaran agar pemasaran 

yang dilakukan dapat berjalan secara terarah. 

B. Pembiayaan Mudharabah 

1. Pengertian Pembiayaan Mudharabah 

Menurut Undang-Undang No.10 Tahun 1998 Pasal 1 

pembiayaan berdasarkan prinsip syariah merupakan penyediaan uang 

atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan 

persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang 

mewajibkan pihak yang di biayai untuk mengembalikan uang atau 

tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi 

hasil.34 Menurut M. Syafii Antonio pembiayaan merupakan pemberian 

fasilitas penyediaan dana untuk memenuhi kebutuhan pihak-pihak yang 

merupakan defisit unit.35 

Sedangkan mudharabah berasal dari kata dharb yang artinya 

memukul atau lebih tepatnya adalah proses seseorang dalam 

mejalankan  satu usaha. Mudharabah adalah sebuah akad kerja sama 

antara pihak  dimana pihak pertama menyediakan seluruh modal dan 

pihak kedua menjadi pengelola.36 Satu pihak akan menempatkan modal 

100% yang disebut dengan shahibulmaal dan pihak lainnya sebagai 

pengelola usaha yang disebut mudharib. Bagi hasil dari usaha yang 
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dikerjasamakan dihitung sesuai dengan nisbah yang disepakati antara 

pihak-pihak yang bekerja sama.37 

Berdasarkan definisi di atas dapat disimpulkan bahwa 

pembiayaan mudharabah merupakan penyediaan dana oleh pihak bank 

untuk nasabah yang mengajukan pembiayaan dengan ditentukan batas 

waktunya dan diwajibkan untuk mengembalikan sesuai dengan jangka 

waktu yang ditetapkan. 

2. Rukun dan Syarat Pembiayaan Mudharabah 

Akad pembiayaan Mudharabah akan terjadi jika rukun dan 

syarat nya terpenuhi seperti berikut: 

1. Adanya kedua belah pihak (shahibulmaal dan mudharib) 

Syarat-syarat kedua belah pihak yaitu: 

a. Cakap bertindak hukum secara syar’i. Artinya shahibul 

maal memiliki kapasitas untuk menjadi pemodal dan 

mudharib memiliki kapasitas menjadi pengelola 

b. Memiliki kewenangan / memberi kuasa dan menerima  

pemberian kuasa, karena penyerahan modal oleh pihak 

pemberi modal erupakan suatu bentuk pemberian kuasa 

untuk mengelola modal tersebut. 

2. Adanya modal 

Syarat-syarat modal sebagai berikut: 
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a. Modal harus jelas jumlahnya dan diketahui oleh kedua 

belah pihak pada waktu akad. Sehingga tidak 

menimbulkan ketidakjelasan pada saat pembagian laba 

b. Harus berupa uang dan tunai 

c. Modal harus diserahkan sepenuhnyan kepada pengelola 

secara langsung 

3. Adanya usaha 

Semua usaha boleh dijalankan akan tetapi harus sesuai 

dengan ketentuan syariah sehingga usaha tersebut bisa 

dikatakan halal 

4. Adanya keuntungan 

Syarat-syarat nya sebagai berikut: 

a. Keuntungan tidak boleh dihitung berdasarkan persentase 

dari jumlah modal yang diinvestasikan, melainkan hanya 

keuntungannya setelah dipotong besarnya modal. 

Jadi dalam menghitung keuntungan yaitu jumlah uang 

yang didapat dari usaha yang sudah dijalankan dikurangi 

jumlah modal yang shahibulmaal berikan kepada 

mudharib. 

b. Keuntungan untuk masing-masing pihak tidak ditentukan 

dalam jumlah nominal. Karena jika ditentukan demikian 

berarti shahibul maal sama saja dengan mematok untung 

sendiri. 



Nisbah pembagian ditentukan dengan persentase, 

misalnya 60:40, 70:30. Penentuan persentase tidak harus 

terikat pada bilangan tertentu. 

5. Ijab qabul 

Syarat-syarat nya sebagai berikut: 

a. Ijab dan qabul harus jelas menunjukkan maksud untuk 

melakukan kegiatan Mudharabah 

b. Ijab dan qabul harus bertemu, artinya penawaran pihak 

pertama sampai dan diketahui oleh pihak kedua. Artinya 

ijab yang diucapkan pihak pertama harus diterima dan 

disetujui oleh pihak kedua sebagai ungkapan 

kesediaannya bekerja sama. 

c. Ijab dan qabul harus sesuai maksud pihak pertama cocok 

dengan keinginan pihak kedua. Artinya kedua belah 

pihak sepakat dan ketika kesepakatan itu disetujui.38 

Rukun adalah sesuatu yang wajib ada dalam suatu transaksi 

sedangkan syarat adalah sesuatu yang keberadaannya melengkapi rukun. 

Namun syarat bukanlah rukun, jadi tidak boleh dicampurkan. Oleh 

karena itu keabsahan suatu perjanjian dalam pembiayaan Mudharabah 

tidak terlepas dari pada pemenuhan rukun dan syarat Mudharabah itu 

sendiri. 
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3. Dasar Hukum Pembiayaan Mudharabah 

Secara umum landasan dasar Mudharabah lebih mencemirkan 

anjuran untuk melakukan usaha, hal ini tampak dalam ayat-ayat dan 

hadits berikut ini: 

1). Al-qur’an 

a) Firman Allah Q.S Annisa : 29 

                                  

                       

 

Artinya : Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu 

membunuh dirimu Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. 

 

b) Firman Allah Q.S Al- Baqarah : 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. 

 

c) Firman Allah Q.S Al- Jumuah : 10 



                                        

Artinya : Apabila telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu di 

muka bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak 

supaya kamu beruntung. 

2). Hadits  

Ada beberapa hadits yang meriwayatkan adanya Mudharabah 

yaitu: 

a) Hadits dimana Ibnu Majah meriwayatkan dari Suhaib r.a 

bahwa Nabi Muhammad bersabda,“ Tiga perkara yang 

didalamnya terdapat keberkatan yaitu menjual dengan harga 

yang tangguh, Mudharabah dan mencampur gandum dengan  

tepung untuk keperluan rumah (makanan) mbukan untuk 

dijual. 

b) Rasulullah diriwayatkan pernah bersabda, yaitu tatkala 

seorang laki-laki membawa tiga anak seperti seorang 

tahanan,“Wahai hamba-hamba Allah, lakukanlah 

Mudharabah dengan laki-laki tersebut, pinjami dia”.  

c) Abu Nu’aim meriwayatkan bahwa sebelum pengangkatan 

Muhammad Saw sebagai Rasul, beliau pergi ke Syiria untuk 

berdagang membawa barang dagangan milik Khadijah 

dengan berdasar pada sistem Mudharabah (bagi hasil).39 

Ada pula hadits lain yang meriwayatkan yaitu dari Ibnu Abbas, 

bahwa Sayyidina Abbas bin Abdul Muntalib jika memberikan dana kepada 
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mitra usahanya secara Mudharabah. Ia mensyaratkan agar dananya tidak 

dibawa mengarungi lautan dan tidak mengarungi lembah, serta tidak 

membeli hewan ternak. Jika persyaratan itu dilanggar, ia (mudharib) harus 

bertanggung jawab atas dana tersebut. Disampaikan syarat-syarat terebut 

kepada Rasulullah dan Rasulullah pun membolehkannya. (HR.Tarbhani) 

4. Jenis – Jenis Pembiayaan Mudharabah 

Secara umum Mudharabah terbagi menjadi dua yaitu 

Mudharabah muthlaqah dan Mudharabah muqayyadah. 

a. Mudharabah muthlaqah  

Adalah bentuk kerja sama antara shahibulmal dan mudharib yang 

cakupannya sangat luas dan tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis 

usaha, waktu maupun daerah usaha.  

b. Mudharabah muqayyadah 

Adalah bentuk kerja sama yang membatasi mudharib untuk 

melakukan usaha baik, waktu maupun tempat usaha.40 

5. Aplikasi Pembiayaan Mudharabah Dalam Perbankan 

Mudharabah biasanya diterapkan pada produk-produk 

pembiayaan dan pendanaan. Pada sisi penghimpunan dana biasaya 

diterapkan pada: 

a. Tabungan berjangka 

Yaitu tabungan yang dimaksudkan untuk tujuan khusus seperti 

tabungan haji, tabungan biasa serta tabungan biasa. 
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b. Deposito spesial 

Dimana dana yang dititipkan nasabah khusus untuk bisnis tertentu, 

misalnya murabahah saja ataupun ijarah saja. Adapun pada sisi 

pembiayaan, Mudharabah biasanya diterapkan untuk: 

a. Pembiayaan modal kerja, seperti modal kerja perdagangan dan 

jasa  

b. Investasi khusus dimana sumber dana khusus dengan 

penyaluran yang khusus dengan syarat-syarat yang telah 

ditetapkan oleh shahibulmaal. 

Gambar 2.1 

Perjanjian bagi hasil  
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Dari skema diatas diketahui bahwa: 

1. Shahibulmaal dan mudharib melaksanakan akad kerja sama usaha 

2. Shahibulmaal menyerahkan modal 100%, artinya semua yang berkaitan 

dengan usaha yang akan dijalankan mudharib dibiayai oleh shahibulmaal 

3. Mudharib mengelola dana dari shahibulmaal dalam sebuah proyek atau 

dalam sebuah usaha 

4. Keuntungan atas hasil usaha dibagi berdasarkan nisbah yang disepakati. 

Dan pada saat jatuh tempo, modal yang ditelah diinvestasikan oleh 

shahibulmaal dikembalikan 100% dan akad Mudharabah berakhir. 

6. Manfaat dan Resiko Pembiayaan Mudharabah 

a. Manfaat Mudharabah 

1) Bank akan menikmati peningkatan bagi hasil pada saat 

keuntungan usaha nasabah meningkat 

2) Bank tidak berkewajiban membayar bagi hasil kepada nasabah, 

3)  tetapi disesuaikan dengan hasil usaha sehingga bank tidak 

akan pernah mengalami negative spread 

4) Pengembalian pokok pembiayaan disesuaikan dengan cashflow 

/ arus kas usaha nasabah sehingga tidak memberatkan nasabah 

5) Bank akan lebih selektif dan hati-hati mencari usaha yang 

benar-benar halal, aman dan menguntungkan.  

b. Resiko Mudharabah 

1) Nasabah menggunakan dana itu bukan seperti yang disebut 

dalam kontrak (Sidestreaming) 

2) Lalai dan kesalahan yang disengaja 

3) Penyembunyian keuntungan oleh nasabah bila nasabahnya 

tidak jujur.41 

Mengingat adanya resiko-resiko yang ada dalam mudharabah, 

bank syariah harus menjelaskan mekanisme mudharabah yang ditetapkan 
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khususnya dalam hal pembiayaan agar syarat yang ada terpenuhi yaitu atas 

dasar suka sama suka sehingganya resiko yang ada dapat diminimalisir. 

7. Fatwa DSN-MUI Pembiayaan Mudharabah 

Menetapkan fatwa tentang pembiayaan mudharabah:42 

Pertama: Ketentuan Pembiayaan :  

1. Pembiayaan mudharabah adalah pembiayaan yang 

disalurkan oleh LKS kepada pihak lain untuk suatu usaha 

yang produktif 

2. Dalam pembiayaan ini LKS sebagai sebagai shahibul 

maal (pemilik dana) membiayaai 100% ketentuan suatu 

proyek (usaha), sedangkan nasabah bertindak sebagai 

mudharib 

3. Jangka waktu usaha, tatacara pengembalian dana dan 

pembagian keuntungan ditentukan berdasarkan 

kesepakatan kedau belah pihak 

4. Mudharib boleh melakukan berbagai macam usaha yang 

telah disepakati bersama dan sesuai dengan syariah dan 

LKS tidak ikut serta dalam managemen proyek tetapi 

mempunyai hak untuk melakukan pembinaan dan 

pengawasan 

5. Jumlah dana pembiayaan harus dinyatakan dengan jelas 

dalam bentuk tunai dna bukan piutang 

6. LKS sebagai penyedia dana menanggung semua 

kerugian akibat dari mudharabah keuali jika mudharib 

melakukan kesalahan yang disengaja, lalai dan 

menyalahi perjanjian 

7. Pada prinsipnya dalam pembiayaan mudharabah tidak 

ada jaminan, namun agar mudharib tidak melakukan 

penyimpangan, LKS dapat meminta jaminan dari 

mudharib 

Kedua: Rukun Dan Syarat Pembiayaan  

1. Penyedia dana dan pengelola harus cakap hukum 
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2. Pernyataan ijab dan qabul harus dinyatkan oleh para para 

pihak 

3. Modal ialah sejumlah uang atau aset yang diberikan oleh 

penyedia dana kepada pengelola dengan ketentuan 

sebagai berikut: 

a. Modal harus diketahui jumlahnya 

b. Modal dapat berbentuk uang atau aset  

c. Modal tidak dapat berbetuk piutang  

4. Keuntungan mudharabah adalah jumlah yang didapat 

sebagai kelebihan dari modal. Syarat keuntungan sebagai 

berikut: 

a. Harus diperuntukkan bagi kedua belah pihak 

b. Bagian keuntungan proporisonal bagi setiap pihak 

harus diketahui dan dinyatakan pada waktu kontrak 

c. Penyedia dana menanggung semua kerugian akibat 

dari mudharabah 

5. Kegiatan usaha pengelola sebagai perimbangan, modal 

yang disediakan oleh penyedia dana harus 

memperhatikan hal-hal berikut: 

a. Kegiatan usaha adalah hak eksklusif mudharib, tanpa 

campur tangan penyedia dana, tetapi ia mempunyai 

hak untuk melakukan pengawasan 



b. Penyedia dana tidak boleh mempersempit tindakan 

pengelola  

c. Pengelola tidak boleh menyalahi hukum syariah 

islam dalam tindakannya yang berhubungan dengan 

mudharabah 

Ketiga: Beberapa Ketentuan Hukum Pembiayaan: 

1. Mudharabah boleh ibatasi pada periode tertentu 

2. Kontrak tidak boleh dikaitkan dengan sebuah kejadian 

dimasa depan 

3. Pada dasarnya dalam mudharabah tidak ada ganti rugi 

karena akad ini bersifat amanah (yad al-amanah)  

kecuali akibat dari kesalahan disengaja, kelalaian atau 

pelanggaran kesepakatan 

4. Jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya 

atau jika terjadi perselisihan diantara kedua belah pihak 

maka penyelesaiannya dilakukan melalui Badan 

Arbitrasi Syariah setelah tidak dicapai kesepakatan 

melalui musyawarah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB III 

METODE PENELITIAN 

1. Sifat dan Jenis Penelitian 

Sifat penelitian ini adalah deskriptif  kualitatif yaitu menggambarkan 

apa yang terjadi di lapangan. Menurut Abdurrahmat Fathoni Penelitian 

deskriptif yaitu penelitian yang bermaksud mengadakan pemeriksaan dan 

pengukuran-pengukuran terhadap gejala tertentu.43 

Sedangkan penelitian kualitatif adalah penelitian yang dilakukan 

dalam setting tertentu yang ada dalam kehidupan riil (alamiah) dengan 

maksud untuk mencari tahu secara mendalam dan memahami suatu 

fenomena.44 

Penelitian lapangan ini merupakan metode untuk menemukan 

realita yang terjadi. Penelitian lapangan ini datanya diperoleh dari 

informasi yang benar-benar dibutuhkan. Dalam hal ini informasi yang 

dibutuhkan adalah dengan mengetahui informasi secara mendalam 

mengenai strategi bank aman syariah dalam memasarkan pembiayaan 

Mudharabah. 

Jenis penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah 

penelitian lapangan (field research). Penelitian lapangan adalah metode 
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untuk menemukan secara khusus dan realistis apa yang tengah terjadi pada 

suatu saat di tengah masyarakat.45 

Jadi penelitian yang bersifat deskriptif kualitatif yaitu hanya 

semata-mata melakukan keadaan atau peristiwa tanpa untuk mengambil 

suatu kesimpulan-kesimpulan yang berlaku secara umum. 

Penelitian deskripstif  kualitatif pada pembahasan skripsi ini adalah 

penelitian yang akan mengarah tentang fakta-fakta yang terjadi mengenai 

strategi bank aman syariah dalam mengembangkan pembiayaan 

Mudharabah. 

2. Sumber data 

Sumber data adalah subjek yang memberi data atau informasi 

penelitian yang dibutuhkan.46 Sedangkan data merupakan hasil pencatatan 

baik berupa fakta dan angka yang dijadikan bahan untuk menyusun 

informasi.  

Sumber data dalam penelitian dibagi menjadi dua yaitu sumber data 

primer dan sumber data sekunder. 

1. Sumber data primer 

Yaitu sumber data pertama secara langsung dari narasumber yang 

terkait dengan permasalahan yang akan diteliti.47 
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Dalam mendapatkan sumber data primer peneliti berwawancara 

dengan marketing lending Bank Aman Syariah yaitu, Miftahul 

Fajar, Dedi Wahyudi, Ikhwan Nurayudin serta beberapa nasabah. 

2. Sumber data sekunder  

Sumber data sekunder adalah sumber data kedua setelah sumber 

data primer. Sumber dari bahan bacaan disebut sumber data 

sekunder.48 

Dalam mendapatkan sumber data sekunder peneliti mempelajari, 

dan mengutip dari buku-buku yang berhubungan dengan 

penelitian yaitu buku-buku diantaranya: Islamic Financial 

Management, Manajemen Perbankan, Perbankan Syariah, Bank 

Syarih dari Teori ke Praktek, dan lain-lain. 

3. Teknik pengumpulan data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah : 

a. Wawancara (Interview)   

Metode wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui 

proses tanya jawab lisan yang berlangsung satu arah, artinya 

pertanyaan datang dari pihak yang mewawancarai dan jawaban 

diberikan oleh yang diwawancara.49 
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Dengan demikian metode wawancara merupakan suatu 

proses interaksi dan komunikasi dengan tujuan mendapatkan informasi 

penting yang diinginkan. Dalam kegiatan wawancara terjadi hubungan  

antara dua orang atau lebih, dimana keduanya berperilaku sesuai 

dengan status dan peranan mereka masing-masing.  

Wawancara dibedakan menjadi dua macam yaitu, wawancara 

terstruktur digunakan sebagai teknik pengumpulan data, apabila 

peneliti atau pengumpul data telah mengetahui dengan pasti tentang 

informasi apa yang akan diperoleh. Oleh karena itu dalam  wawancara, 

pengumpul data telah menyiapkan instrumen penelitian berupa 

pertanyaan-pertanyaan tertulis yang alternatif jawabannya pun telah 

disiapkan. Sedangkan wawancara semiterstruktur merupakan 

wawancara yang dimana pelaksanaannya lebih bebas dibandingkan 

dengan wawancara terstruktur. Dan wawancara tak berstruktur 

merupakan wawancara yang bebas dimana peneliti tidak menggunakan 

pedoman wawancara yang telah tersusun secara sistematis dan lengkap 

untuk pengumpulan datanya. Pedoman wawancara yang digunakan 

hanya berupa garis-garis besar permasalahan yang akan ditanyakan.50 

Adapun metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

wawancara semiterstruktur dimana dalam hal ini peneliti hanya 

mengajukan pertanyaan-pertanyaan sesuai dengan kerangka 

pertanyaan yang telah dipersiapkan. Sedangkan narasumber diberikan 
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kebebasan dalam memberikan jawaban. Metode wawancara ini 

digunakan untuk mendapatkan data tentang proses pelaksanaan 

penelitian ini dan untuk mendapatkan informasi tentang Strategi 

Pemasaran Pembiayaan Mudharabah di Bank Aman Syariah Kec. 

Sekampung. Penulis berwawancara dengan Rosita Sari, Miftahul Fajar, 

Dedi Wahyudi, Ikhwan Nurayudin serta beberapa nasabah. 

b. Dokumentasi  

Dokumentasi dari asal kata dokumen yang artinya barang-

barang yang tertulis. Dalam melaksanakan metode dokumentasi, 

peneliti mencari data terkait dokumen, catatan harian maupun notulen 

rapat dan sebagainya.51 Sumber informasi dokumenter pada dasarnya 

adalah segala macam bentuk sumber informasi yang berhubungan 

dengan dokumen, baik yang resmi maupun yang tidak resmi.  

Metode ini dilakukan dengan mengumpulkan data-data yang 

ada di Bank Aman Syariah. Upaya lain dalam metode dokumentasi ini 

adalah penelusuran terhadap bahan pustaka yang menjadi sumber 

penelitian secara langsung yang meliputi profil Bank Aman Syariah 

Sekampung Lampung Timur.  

4. Teknik Analisis Data 

 Analisis data adalah upaya yang dilakukan dengan jalan bekerja 

dengan data, menemukan pola, memilah-milahnya menjadi satuan yang 
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dapat dikelola, menemukan apa yang penting dan apa yang dipelajari dan 

memutuskan apa yang dapat diceritakan orang lain.52 

Berdasarkan penjelasan di atas maka analisis data dalam penelitian 

ini adalah jenis penelitian kualitatif lapangan dan bersifat deskriptif yaitu 

penelitian yang dilakukan memiliki pemahaman awal mengenai situasi 

masalah yang dihadapi.53 

Penelitian ini menggunakan metode berfikir induktif dalam 

menganalisa data, yaitu suatu metode berfikir yang berangkat dari fakta-

fakta yang khusus dan konkret tersebut ditarik secara generalisasi yang 

mempunyai sifat umum.54 Maksudnya dari kenyataan atau individu yang 

bersifat khusus kemudian dapat disimpulkan menjadi kesimpulan yang 

bersifat umum yaitu untuk mengetahui strategi yang dilakukan oleh Bank 

Aman Syariah dalam memasarkan pembiayaan Mudharabah. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Profil Bank Aman Syariah 

1. Sejarah Berdirinya PT. BPRS Aman Syariah 

PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur didirikan pada 

tanggal 17 Maret 2012 oleh 17 orang calon pemegang saham dan mulai 

beroperasi pada tanggal 30 Desember 2014. Hal ini berdasarkan surat 

Otoritas Jasa Keuangan Nomor: S-237/PB.131/2014 tentang Pemberian 

izin usaha pada tanggal 30 Desember 2014.55  

PT BPRS Aman Syariah Lampung Timur mendapatkan badan 

hukum PT berdasarkan Akta Pendirian PT BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur No. 15 tanggal 11 Februari 2014 oleh Notaris Abadi 

Riyantini, S.H dan pengesahan Badan Hukum PT dari Kementerian 

Hukum dan Hak Azasi Manusia Nomor: AHU5410.01982. 

PENDIRIAN-PT.2014 tanggal 13 Februari 2014 serta SuratOtoritas 

Jasa Keuangan Nomor : S-2/PB.1/2014 tentang Pemberian Izin Usaha 

pada tanggal 30 Desember 2014. Dan mulai beroperasi pada tanggal 30 

Desember 2014 berdasarkan surat Otoritas Jasa Keuangan Nomor: S-

237/PB.131/2014 tentang Pemberian izin usaha pada tanggal 30 

Desember 2014.56 

Dalam operasioanalnya PT.BPRS Aman Syariah Lampung 

Timur dikelola oleh Direksi dan jajaran karyawan, diawasi oleh Dewan 
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Komisaris serta Dewan Pengawas Syariah (DPS). PT BPRS Aman 

Syariah merupakan badan usaha yang berbentuk Perseroan Terbatas. 

(PT) dan BPRS merupakan singakatan dari Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah sedangkan Aman Syariah merupakan nama dari badan usaha 

tersebut. PT BPRS Aman Syariah merupakan badan usaha dalam 

bidang perbankan syariah yaitu mengenai pembiayaan dan simpanan 

pola syariah.57 

2. Visi dan Misi Bank Aman Syariah 

Visi Bank Aman Syariah Lampung yaitu untuk meningkatkan 

kesejahteraan ekonomi masyarakat di wilayah Lampung dan sekitarnya. 

Adapun misi Bank Aman Syariah sebagai berikut: 

a. Pemberian pelayanan jasa perbankan bagi pengusaha kecil di 

pedesaan yang mudah, aman, Islami dengan prinsip bank yang 

sehat dan sesuai dengan peraturan yang berlaku 

b. Berpartisipasi dalam upaya memberantas para pelepas uang 

(rentenir) 

c. Terciptanya ukhuwah Islamiyah yang semakin berkualitas baik 

antara nasabah dengan BPR Syariah sebagai pelaksana 

amaliah, maupun di antara nasabah BPR Syariah 

d. Membuka dan memperluas lapangan dan kesempatan kerja 

bagi masyarakat 
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e. Mendidik masyarakat untuk selalu memikirkan masa depan 

dan tidak hanya menguntungkan kepada nasib, namun lebih 

menekankan kepada usaha. 

f. Mengupayakan terlaksananya syariah Islam dalam 

bermuamalah khususnya di bidang transaksi perbankan. 

g. Mengembangkan sistem ekonomi Islam dengan menjalin 

kemitraan dengan lembaga syariah lainnya dalam rangka 

mewujudkan masyarakat yang makmur dalam keadilan.58 
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3. Struktur Organisasi PT. BPRS Aman Syariah 

Struktur organisasi PT BPRS Aman Syariah sebagai berikut:59 

Gambar 4.1 
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    Berdasarkan struktur organisasi tersebut, dapat diuraikan tugas 

masing-masing sebagai berikut: 

  Pemegang Saham Pengendali (PSP) merupakan pemegang 

saham sebesar 25%  atau lebih dari jumlah saham yang dikeluarkan 

dan mempunyai hak suara. Selain itu dalam perbankan syariah juga 

terdapat dewan komisaris yang bertugas melakukan pengawasan dan 

memberikan nasihat kepada direktur Perseroan Terbatas (PT). 

Kemudian Dewan Pengawas Syariah (DPS) bertugas mengawasi 

jalannya operasi perbankan secara syariah dan yang akan memberikan 

arahan serta menjawab masalah yang muncul dilapangan. Direksi 

bertanggung jawab penuh atas pengurusan perusahaan. Internal Audit 

bertugas untuk membantu manajemen organisasi dalam memberikan 

pertanggungjawaban yang efektif. 

  Untuk bagian-bagian karyawan yaitu Teller memiliki tugas 

yang berhubungan langsung dengan nasabah dalam hal penarikan, 

penyetoran maupun transfer. Customer service memberikan kepuasan 

melalui pelayanan yang diberikan kepada nasabah termasuk menerima 

keluhan / masalah yang sedang dihadapi. Account Officer merupakan 

bagian yang memasarkan produk-produk yang ada dalam perbankan 

kepada masyarakat dan melakukan monitoring atas pembiyaaan yang 

bdiberikan kepada nasabah. Funding Officer bagian yang bertugas 

menghimpun dana nasabah dalam bentuk tabungan. Accounting 

bertugas menetapkan sruktur keuangan perbankan serta membuat 



laporan bulanan dan neraca perusahaan. Adm Legal bertugas 

melakukan proses analisa terhadap keabsahan (legalitas) dokumen 

para calon nasabah yang akan menjalin hubungan pembiayaan  

dengan pihak Bank, dan yang terakhir Remedial Officer bertugas 

menangani kredit yang sudah jatuh tempo.60 

4. Produk Pembiayaan PT. BPRS Aman Syariah 

 Produk pembiayaan yang ada di PT. BPRS Aman Syariah ada 3 

macam yaitu berdasarkan prinsip bagi hasil, jual beli dan prinsip 

lainnya. Prinsip bagi hasil ada 2 yaitu musyarakah dan mudharabah, 

prinsip jual beli ada 3 yaitu murabahah, ijarah dan multijasa. Serta  

yang terakhir yaitu pinsip lainnnya qard dan qardhul hasan.61 

Produk pembiayaan tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut:62 

a. Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil 

1) Musyarakah  

  Merupakan kerja sama di mana dua orang sama-sama 

memberi modal untuk sebuah usaha 

2) Mudharabah  

Merupakan kerja sama dengan sistem bagi hasil antara dua 

pihak, pemilik modal mempercayakan sejumlah modal kepada 

pengelola dengan suatu perjanjian di awal  
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b. Pembiayaan dengan pinsip jual beli: 

1) Murabahah 

Merupakan jual-beli antara bank dengan nasabah yang 

bersangkutan kemudian harga perolehan ditambah dengan 

margin keuntungan yang disepakati antara bank syariah dan 

nasabah 

2) Ijarah 

Merupakan pemindahan manfaat atas suatu barang dalam 

waktu tertentu dengan pembayaran sewa (ujrah) tanpa diikuti 

dengan pemindahan kepemilikan atas barang tersebut.  

3) Multi Jasa 

Merupakan penyaluran dana pembiayaan dalam bentuk 

pelayanan pendidikan, kesehatan, ketenagakerjaan maupun 

kepariwisataan 

c. Pembiayaan dengan prinsip lainnya: 

1) Qard  

Merupakan pinjaman dana kepada nasabah sebagai 

fasilitas pinjaman talangan pada saat nasabah mengalami 

overdraft 

5. Prosedur Pengajuan Pembiayaan Mudharabah 

 Prosedur pengajuan pembiayaan mudharabah  di Bank Aman 

Syariah ada 8 langkah, yaitu permohonan pengajuan, analisa awal, 



survei lapangan, evaluasi akhir, pemutusan komite, konfirmasi, 

pengikatan, dan yang terakhir pencairan/realisasi.63  

 Langkah-langkah tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut:64 

a. Permohonan Pengajuan 

Calon nasabah datang ke bank dan mengajukan permohonan 

pembiayaan mudharabah. Kemudian nasabah mengisi dan 

melengkapi form permohonan pembiayaan dan menyiapkan 

persyaratan lainnya. 

b. Analisa Awal 

Pada analisa awal marketing membuat usulan dalam bentuk 

proposal yang berisikan analisis atas segala aspek mengenai 

permohonan pembiayaan , untuk diminta persetujuan pada komite 

pembiayaan 

c. Survei Lapangan 

Setelah dilakukan analisa terhadap nasabah tersebut, 

kemudian melakukan kunjungan / survey keusaha calon nasabah 

pembiayaan 

d. Evaluasi Akhir 

Evaluasi akhir dilakukan untuk melihat hasil-hasil yang telah 

dicapai secara keseluruhan dari awal sampai akhir 

e. Pemutusan Komite 
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Setelah dilakukan evaluasi akhir maka selanjutnya 

diputuskannya persetujuan suatu permohonan oleh komite 

pembiayaan kemuidan dilakukan pembuatan surat penegasan 

persetujuan kepada pemohon pembiayaan 

f. Konfimasi 

Dalam konfirmasi pihak Bank Aman Syariah dalam hal ini 

marketing menghubungi canlon nasabah bahwasanya permohonan 

telah disetujui. Kemudian setelah itu membahas bagi hasil dan 

diputuskan bersama antara nasabah dengan pihak bank   

g. Pengikatan 

Setelah dilakukan konfirmasi dengan calon nasabah, maka 

selanjutnya melakukan pengikatan. Pengikatan yang dimaksud 

yaitu bisa disebut sebagai proses akad yang dilakukan antara 

nasabah dengan pihak bank sebelum pencairan/realisasi 

pembiayaan dilakukan 

h. Pencairan/Realisasi 

Tahap pencairan pembiayaan setelah seluruh persyaratan 

dipenuhi dokumen jaminan diserahkan pada bank. Dalam tahap ini 

pemohonan pembiayaan telah menjadi nasabah bank yang 

mempunyai kewajiban untuk membayar angsuran atau bagi hasil 

yang telah disepakati 

 

 



B. Strategi Pemasaran Pembiayaan Mudharabah Di Bank Aman Syariah 

Salah satu upaya yang harus dilakukan oleh setiap lembaga 

keuangan ialah berusaha semaksimal mungkin untuk melakukan strategi 

pemasaran agar pembiayaan yang ada dalam perbankan tersebut bisa terus 

mengalami peningkatan dan masyarakat bisa lebih paham/tahu sehingga 

tertarik untuk menggunakan produk-produk yang ada di bank tersebut. 

Karena dalam dunia perbankan strategi pemasaran sangatlah penting untuk 

terus memperkenalkan dan memasarkan produk-produk yang ada guna 

meningkatkan pembiayaan yang dimiliki oleh bank tersebut. Oleh 

karenanya peran dari pihak bank terutama marketing sangat penting dalam 

strategi pemasaran ini. Dalam Bank Aman Syariah terdapat 6 pembiayaan 

dengan data pembiayaan sebagai berikut:  

Tabel 5.1 

Data pembiayaan di Bank Aman Syariah tahun 2015-210765 

Jenis 

Pembiayaan 
              2.015          2.016                   2017 

Musyarakah 450.000.000,00  310.000.000,00   540.000.000,00  

Mudharabah 147.000.000,00  240.000.000,00   153.000.000,00 

Murabahah 1.300.800.000,00 
  

2.100.300.000,00  

 

2.300.000.000,00  

Ijarah 160.000.000,00   340.000.000,00   -  

Multijasa  1.080.500.000,00 
    

1.400.200.000,00  

 

1.010.000.000,00  

Qard 100.000.000,00  -   -  

Jumlah  3.238.300.000,00  4.390.500.000,00   4.003.000.000,00  
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 Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa pembiayaan mudharabah 

masih sangat minim jika dibanding dengan pembiayaan yang lain. Pada 

tahun 2015 pembiayaan mudharabah hanya Rp.147.000.000 dari total 

pembiayaan Rp.3.238.300.000. Jika dipersenkan hanya 2,2 %. Pada tahun 

2016 pembiayaan mudharabah hanya Rp.240.000.000 dari total 

pembiayaan 4.390.500.000 dan jika dipersenkan hanya 1,8 %. Dan pada 

tahun 2017 pembiayaan mudharabah hanya Rp.153.000.000 jika 

dipersenkan hanya 2,6%. 

 Menurut Direktur Bank Aman Syariah Bapak Sugiyanto, 

bahwasanya penyebab rendahnya jumlah nasabah pembiayaan 

mudharabah disebabkan karena beberapa faktor yaitu pihak bank 

menerapkan prinsip kehati-hatian dalam mengeluarkan dana 100% untuk 

modal usaha pengelola serta kurangnya kesiapan dari SDM atau nasabah 

itu sendiri.66 

Hal ini diperkuat oleh Bapak Gm wargadesa Giriklopomulyo. 

Awalnya beliau mengetahui produk-produk yang ada di Bank Aman 

Syariah karena didatangi oleh salah 1 marketing. Sudah 1 tahun Bapak Gm 

menjadi nasabah di Bank Aman Syariah. Pada saat itu marketing 

menyampaikan produk tabungan dan produk pembiayaan. Yang beliau 

ingat pembiayaan yang disampaikan ada 3, yaitu multijasa, murabahah 

dan mudharabah. Seingat beliau marketing juga menyampaikan 

pendapatan  bagi hasil yang biasa didapatkan oleh Bank Aman Syariah. 
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Akan tetapi beliau tidak paham dengan  yang marketing sampaikan dan 

tidak juga berani untuk bertanya. Untuk produk pembiayaan juga tidak 

dijelaskan secara rinci. Karena sampai beliau menjadi nasabah pembiayaan 

pun, tetap belum paham juga apa arti dari bagi hasil itu sendiri.67  

Pada akhir 2017 Bapak Gm tertarik dengan salah 1 produk 

pembiayaan tersebut. Akan tetapi bukan dengan pembiayaan mudharabah, 

melainkan yaitu pembiayaan multijasa. Bapak Gm memang sama sekali 

tidak tertarik dengan alasan karena faktor usia yang sudah cukup lanjut. 

Menurutnya dengan usia yang saat ini menginjak 52 tahun beliau merasa 

tidak kuat lagi untuk bekerja/berpikir lebih keras.68 

Wawancara dengan Ibu Pr wargadesa Sumbergede. Beliau 

mengetahui produk-produk Bank Aman Syariah karena didatangi juga oleh 

seorang marketing. Akan tetapi sebenarnya beliau sudah mengetahui 

keberadaan Bank Aman Syariah ini dari awal berdiri. Karena jarak rumah 

dengan Bank Aman Syariah sangat berdekatan. Saat ini beliau masih 

menjadi nasabah pembiayaan. Beliau sempat tertarik dengan pembiayaan 

mudharabah. Pada saat itu marketing menyampaikan mengenai pembiayaan 

mudharabah dengan dijelaskan mengenai alur bahkan sampai 

pencatatannya. Tetapi sampai sekarang Ibu Pr belum berani untuk 

bergabung dengan pembiayaan mudharabah karena beliau masih ada sedikit 

perasaan takut dan belum yakin 100% terhadap dirinya sendiri apakah ia 

akan mampu jika bergabung dalam pembiayaan mudharabah. Walau 

                                                             
67 Wawancara Dengan Bapak Gm Nasabah Pembiayaan Pada Tanggal 18 September 
68Ibid..,  



sebenarnya terbesit niat untuk bisa bekerjasama dengan Bank Aman 

Syariah.69 

      Upaya yang dilakukan untuk meningkatkan pembiayaan 

mudharabah ini dengan kerap melakukan edukasi kepada marketing yang 

bertujuan untuk memperbaiki dan meningkatkan kualitas SDM dari 

marketing pada saat penyampaikan pembiayaan mudharabah. Demi 

lakunya pembiayaan mudharabah di masyarakat, kemudian marketing 

juga melakukan edukasi kepada para nasabah. Lalu melakukan promosi 

dari nasabah yang satu ke nasabah yang lain. Hal ini dirasa sangat penting 

dan juga merupakan tugas bagi setiap marketing.70  

  Dalam strategi pemasaran yang ada, menurut Direktur  Bank 

Aman Syariah yang paling sering digunakan yaitu penjualan pribadi dan 

selalu disebutkan pendapatan bagi hasil yang selama didapatkan oleh Bank 

Aman Syariah guna membuat calon nasabah tertarik untuk menggunakan 

pembiayaan mudharabah. Karena kedua strategi tersebut merupakan cara 

yang paling mudah. Tetapi tergantung dari pribadi masing-masing 

marketing bagaimana cara membawakan gaya bicaranya agar nasabah 

tertarik dengan apa yang disampaiakan marketing. Sehingga strategi yang 

selama ini dilakukan oleh pihak Bank Aman Syariah masih dirasa kurang 

maksimal.71 Cara yang dilakukan ini sesuai dengan strategi promosi dan 

strategi harga. Sebab strategi promosi mencakup penjualan pribadi dan 

strategi harga dengan selalu menyebutkan pendapatan bagi hasil yang 
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selama ini diperoleh Bank Aman Syariah guna membuat calon nasabah 

tertarik.  

  Akan tetapi dalam melakukan strategi pemasaran, langkah-

langkah yang dilakukan tidak sesuai dengan teori yang ada. Karena yang 

selama ini dilakukan marketing bagaimana caranya pemasaran 

pembiayaan mudharabah ini diterapkan akan tetapi melalui caranya 

masing-masing. Sehingga strategi antara marketing yang satu dengn 

marketing yang lain bisa berbeda-beda.72  

  Seperti yang dilakukan oleh Miftahul Fajar Miftahul Fajar strategi 

yang selama ini ia gunakan dalam memasarkan pembiayaan mudharabah 

melalui penyebaran brosur, edukasi dan media sosial. Dengan adanya 

penyebaran brosur akan mendorong si penerima dan memungkinkan 

adanya variasi gaya dalam berpromosi. Keunggulan dalam penyebaran 

brosur yaitu dapat menghemat waktu karena secara tidak langsung 

penyebaran brosur ini dapat mewakili lembaga keuangan tersebut dalam 

memberikan informasi tentang produk-produk yang ada dilembaga 

keuangan tersebut.73  

  Kedua melalui edukasi menurut Miftahul Fajar dirasa lebih efektif 

karena menyampaikan sekaligus dengan orang banyak serta dalam 1 

waktu ia bisa dengan gamblang  menyampaikan pembiayaan mudharabah. 

Yang ketiga yaitu melalui media sosial dengan melakukan pemberitahuan 

di facebook dan whatsapp serta di tulis juga penjelasan nya mengenai 

                                                             
72 Wawancara Dengan Direktur Bank Aman Syariah Pada Tanggal 14 Januari 2019 
73 Wawancara Dengan Miftahul Fajar Marketing Bank Aman Syariah 17 Desember 2018 



pembiayaan mudharabah sembari disampaikan bagi yang berminat bisa 

menghubungi beliau.74 Pada dasarnya yang dilakukan Miftahul Fajar ini 

menggunakan sarana periklanan, publisitas dan penjualan pribadi 

(personal selling). Akan tetapi isi pesan yang disampaikan Miftahul Fajar 

melalui facebook dan whatsapp tidak ekstrim untuk bisa membuat 

masyarakat/calon nasabah yakin. Karena isi pesan tersebut hanya sebatas 

mempromosikan pembiayaan mudharabah saja. 

  Berikut cara yang dilakukan oleh Miftahul Fajar marketing Bank 

Aman Syariah dalam memasarkan pembiayaan mudharabah melalui 

media sosial facebook dan whatsapp, periklanan melalui penyebaran 

brosur serta publisitas yaitu penyebaran brosur.         
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    Menurut Miftahul Fajar  strategi yang telah dilakukan diatas sudah 

cukup untuk membuat nasabah bisa tertarik. Karenanya pesan yang ia 

sampaikan sudah jelas dan apabila calon nasabah kurang memahami maka 

akan didatangi langsung oleh marketing  

  Hampir sama juga dengan yang dilakukan oleh Dedi Wahyudi 

yaitu strategi yang dilakukan melalui media sosial dan penjualan pribadi. 

Media sosial yang ia manfaatkan dengan memposting di whatsappnya 

adanya pembiayaan mudharabah di Bank Aman Syariah, apabila 

dikemudian ada yang menanyakan maka ia mendatangi kediaman orang 

tersebut dan pada saat itu dijelaskan alur pembiayaan mudharabah ini. 

Yang kedua yaitu penjualan pribadi dengan cara ia mendatangi para 

nasabahnya secara sengaja menjelaskan langsung akan adanya pembiayaan  

mudharabah baik nasabah lama maupun orang baru.75  Dalam hal ini cara 
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yang dilakukan oleh Dedi Wahyudi hanya meliputi media sosial penjualan 

pribadi.  

  Berikut cara yang dilakukan oleh Dedi Wahyudi marketing Bank 

Aman Syariah melalui media sosial whatsapp. 

        

 

  Strategi yang selanjutnya menurut Ikhwan Nurayudin yaitu 

memilih kondisi pasar yang ramai dengan alasan tidak membuang buang 

waktu jika harus berganti ganti tempat dalam 1 hari jika pada 1 tempatpun 

bisa terjamah semua. Dengan menyebutkan semua produk-produk yang 

dimiliki oleh bank aman syariah, dengan begitu nasabah bebas untuk 

tertarik dengan produk funding (tabungan) atau landing (pembiayaan). 

Strategi yang terakhir yaitu menyebutkan bagi hasil yang selama ini 

diperoleh Bank Aman Syariah. Menurutnya untuk masyarakat awam 

banyak yang tidak terlalu paham dengan bagi hasil, akan tetapi paham 

ataupun tidak tetap harus dijelaskan karena hal tersebut sangatlah 



penting.76 Cara yang dilakukan oleh Ikhwan Nurayudin termasuk ke dalam 

strategi promosi bagian publisitas. 

  Wawancara dengan manager salah satu BMT yang berada di 

Sekampung. BMT ini telah bekerjasama dengan Bank Aman Syariah pada 

pembiayaan mudharabah tahun 2016. Marketing mendatangi BMT 

tersebut dan memang yang dibicarakan hanyalah mengenai pembiayaan 

mudharabah. Marketing juga menyampaikan tatacara dan bagi hasil yang 

selama ini diperoleh. Selang beberapa minggu manager dari BMT tersebut 

menghubungi marketing Bank Aman Syariah untuk menyetujui apa yang 

disampaikan marketing pada saat ini. Yang membuat tertarik yaitu karena 

menurutnya bagi hasil yang didapatkan cukup logis. Walaupun pada 

akhirnya bagi hasil yang diperoleh pun tetap berdasarkan kesepakatan 

bersama.77 

 Tanpa adanya promosi jangan harap masyarakat dapat mengenal 

bank tersebut. Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang paling 

ampuh untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan 

promosi bank adalah menginformasikan segala jenis produk yang 

ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. 

Namun tidak hanya promosi saja, harus pula di sejajarkan dengan 

strategi  yang lain seperti yang dilakukan oleh Bank Aman Syariah yaitu 

strategi harga. Dalam hal ini pendapatan bagi hasil yang selama ini 
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didapatkan oleh Bank Aman Syariah selalu disebutkan guna membuat 

calon nasabah tertarik untuk menggunakan pembiayaan mudharabah. 

Yang terakhir yaitu strategi tempat. Dalam strategi tempat ini ketika 

berpromosi ia memilih lokasi yang dikelilingi dengan tempat-tempat usaha 

seperti bengkel-bengkel besar, fotokopi, serta counter-counter handphone. 

Cara semacam bisa menjadi pancingan untuk calon nasabah untuk 

mengelola usaha baru.78  

  Wawancara dengan manager salah satu BMT di Metro. BMT ini 

juga telah bergabung dengan Bank Aman Syariah dengan pembiayaan 

mudharabah pada tahun 2016. Yang membuat BMT tersebut tertarik dan 

yakin untuk bergabung dengan pembiayaan mudharabah karena beberapa 

faktor yaitu: Bank Aman Syariah sudah dijamin oleh LPS (Lembaga 

Penjamin Simpanan), kinerja keuangan dan perkembangan dana melalui 

funding dan landing yang dipaparkan oleh marketing Bank Aman Syariah. 

Marketing yang mendatangi BMT ini juga cukup jelas ketika memaparkan 

tentang aplikasi dan tatacara pembiayaan mudharabah, semua dijelaskan 

mulai dari akad hingga realisasi/pencairan dana.79  

  Untuk daerah yang sering didatangi marketing, jika awalnya baru 

mencakup Sekampung, Tanjungkari, Metro, kini sudah merambah ke 

daerah Bandar Jaya bahkan Kota Bumi. Akan tetapi untuk wilayah yang 

jauh seperti Bandar Jaya dan Kota Bumi para marketing berangkat 
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bersamaan dengan Direktur Bank Aman Syariah menggunakan kendaraan 

roda empat.80 

Mengingat bahwa untuk pembiayaan mudharabah harus benar-

benar mengetahui karakter dari nasabah yang akan dibiayai. Jika dengan 

lembaga keuangan seperti itu tentu sudah bisa dilihat bagaimana keuangan 

dari BMT tersebut. Walaupun tidak menutup kemungkinan ternyata setelah 

di fasilitasi pembiayaan tersebut masih saja mengalami kemacetan.81 

Selama pengenalan produk berlangsung tidak ada kendala yang 

dialami marketing. Akan tetapi terkadang ada nasabah yang kurang 

memperhatikan ketika marketing sedang menyampikan tentang pembiayaan 

mudharabah, akan tetapi hal tersebut dirasa bukan kendala jusru membuat 

marketing merasa tertantang untuk belajar lagi dalam gaya bicara dan 

pembawaan diri agar nasabah tidak gampang bosan. Karena bagi marketing 

bertemu dengan nasabah sudah menjadi makanan sehari-hari dengan watak 

dan karakter yang berbeda-beda sehingga marketing harus pandai 

menyikapi/menghadapi dari setiap karakter nasabah tersebut.82 

Berbeda dengan yang disampaikan Direkur Bank Aman Syariah, 

bahwasanya ada kendala yang dialami dalam memasarkan pembiayaan 

mudharabah disebabkan beberapa faktor, minimnya sumber daya manusia 

yang ada pada masyarakat dalam memahami pembiayaan mudharabah. 

Karena hingga saat ini sangat minim untuk masyarakat yang benar-benar 
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mengetahui dan paham dengan pembiayaan mudharabah ini. Faktor kedua 

kurangnya pemahaman dan pengembangan dari marketing itu sendiri.83   

Pembiayaan mudharabah memang memiliki resiko tinggi untuk 

perusahaan, sehingga harus benar-benar selektif untuk memfasilitasi 

pembiayaan ini. Dari pihak marketing lebih tertarik ketika memasarkan 

pembiayaan mudharabah ke lembaga-lembaga keuangan ataupun yang 

lainnya seperti BMT dari pada ke perseorangan. Anggapannya karena 

lembaga keuangan tersebut bisa dipercaya walau tidak 100% tetapi paling 

tidak sudah mengetahui bagaimana keuangan BMT tersebut sehat. Sehingga 

hal tersebut yang menjadi alasan marketing lebih memilih lembaga 

keuangan untuk dijadikan sasaran pada saat memasarkan pembiayaan 

mudharabah ini.84 

Untuk mendukung agar strategi pemasaran yang dilakukan oleh pihak 

bank maksimal perlu di lakukan segmentasi pasar. Segmentasi pasar 

dilakukan untuk menyatukan dari berbagai keragaman kebutuhan dan 

keinginan masyarakat yang heterogen menjadi homogen. Pembiayaan 

mudharabah dipasarkan ke daerah-daerah yang memiliki cakupan usaha 

yang bagus. Seperti Sekampung, Tanjungkari dan sekitarnya serta Metro. 

Untuk daerah-daerah tersebut menjadi sasaran karena memang dikatakan 

cukup maju dengan sudah banyaknya tempat-tempat usaha yang 

dijalankan di daerah tersebut.. Akan tetapi hal ini akan sulit dilakukan 

apabila cara pemasaran melalui faceebook dan whatsapp. Cara ini hanya 
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bisa dilakukan apabila pemasaran secara langsung seperti penyebaran 

brosur dan penjualan pribadi.85  

Pembiayaan mudharabah ini dipasarkan ke kalangan masyarakat yang 

dikategorikan golongan menengah dan golongan atas. Untuk masyarakat 

kecil akan susah untuk mau bergabung dengan pembiayaan mudharabah 

dengan asumsi takut akan terjadi nya risiko yang akan dihadapi, serta yang 

pasti mau ribet dengan adanya pelaporan setiap bulannya. Serta untuk 

kalangan golongan atas seperti ke tempat-tempat usaha bengkel-bengkel 

besar, dealer serta lembaga-lembaga keuangan maupun lembaga-lembaga 

yang lain.86 Hal ini sesuai dengan segmentasi pasar berdasarkan 

demografis. 

Ketika memasarkan pembiayaan mudharabah pada saat awal 

pengenalan produk dan ketika dialog berlangsung marketing bisa menilai 

bagaimana respon atau tanggapan nasabah ketika disampaikan tentang 

pembiayaan mudharabah. Kemudian apabila nasabah responnya baik pasti 

akan bertanya dan begitupun sebaliknya. Hal ini mudah dilakukan apabila 

pengenalan pembiayaan mudharabah pada saat marketing bertemu dengan 

1 atau 2 nasabah. Jika dalam posisi ramai maka hal ini akan sulit untuk 

dilakukan.87 Hal ini sesuai dengan segmentasi pasar berdasarkan perilaku. 

Selain itu adapun bauran pemasaran yang dilakukan oleh Bank Aman 

Syariah melalui periklanan yaitu penyebaran brosur, penjualan pribadi, 
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edukasi serta melalui media sosial.88 Cara yang dilakukan ini sesuai dengan 

bauran pemasaran startegi promosi.  

Akan tetapi terkadang promosi ini digunakan juga pada saat marketing 

bertemu dengan nasabah sembari menyampaikan kepada nasabah atau 

calon nasabahnya apabila saudara bapak/ibu atau kerabat ingin 

mengajukan pembiayaan bisa hubungi marketing tersebut. Hal tersebut 

dilakukan agar memudahkan masyarakat ketika membutuhkan 

pembiayaan/dana maka bisa langsung menghubungi marketing tersebut 

dengan memanfaatkan gadget yang ada.89  

Menurut Miftahul Fajar Marketing Bank Aman Syariah, lokasi Bank 

Aman Syarih dikatakan strategis apabila digunakan untuk nasabah 

pembiayaan mudharabah. Mengingat bahwa lokasinya sangat 

memungkinkan untuk dibuka sebagai tempat usaha seperti bengkel-

bengkel besar, fotokopi, counter-counter handphone besar. Hal tersebut 

sangat memungkinkan untuk nasabah pembiayaan mudharabah dalam 

menjalankan usaha..90 Hal ini sesuai dengan strategi pemasaran bagian 

strategi tempat.   

Dalam memasarkan pembiayaan tentunya harga/nisbah menjadi hal 

yang penting bagi suatu produk. Konteksnya semakin besar bagi hasil 

yang akan diperoleh maka semakin banyak pula minat nasabah untuk 
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pembiayaan tersebut. Dalam strategi harga yang ada dalam Bank Aman 

Syariah tidak ada upaya tersendiri dari pihak Bank untuk menarik nasabah 

misalkan dengan cara memenimumkan bagi hasil untuk Bank dan 

memperbesar untuk nasabah agar nasabah dapat tertarik dengan 

pembiayaan mudharabah ini. Karena yang dilaksanakan di Bank Aman 

Syariah bagi hasil yang akan diperoleh di putuskan berdasarkan 

kesepakatan antara pihak bank dan nasabah. Hanya saja dalam strategi 

harga ini menjadi daya tarik untuk para calon nasabah karena selalu 

disebutkan pada saat menyampaikan pembiayaan mudharabah  dan rata-

rata nasabah tertarik karena bagi hasil yang selama ini diperoleh Bank 

Aman Syariah.91  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil yang telah dipaparkan dapat disimpulkan bahwa 

strategi pemasaran pembiayaan mudharabah yang dilakukan oleh Bank 

Aman Syariah tidak dilakukan secara serius. Hal ini terlihat dari strategi 

pemasaran yang efektif hanya bauran pemasaran (marketing mix) yang 

dilakukan. Bauran pemasaran (marketing mix) yang dilakukan hanya 

mencakup strategi promosi. Strategi promosi dilakukan melalui penyebaran 

brosur, penjualan pribadi (personal selling), edukasi kepada masyarakat 

serta melalui media sosial facebook dan whatsapp.  

B.      Saran 

Saran yang peneliti sampaikan untuk pihak bank dan marketing yaitu 

sebaiknya lebih memperluas lagi untuk daerah yang dijadikan sasaran 

pengenalan produk pembiayaan terutama mudharabah agar citra bank juga 

ikut populer dikalangan masyarakat luas. Lebih menggencarkan lagi untuk 

pembiayaan mudharabah, agar terus bisa mengalami peningkatan setiap 

tahun. 
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