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ABSTRAK 

 

NAMA : Rika SuryandariPanggabean. 

NIM  : 19 401 00195 

JUDUL SKRIPSI : Bauran Pemasaran Tabungan IB MartabeWadiah Pada PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga.  

 

Bauran  pemasaran  merupakan langkah yang dapat dilakukan oleh suatu bank 

dalam meningkatkan pemasaran produk dan jasanya. Tabungan IB MartabeWadiah 

merupakan salah satu produk dan jasa yang dapat diambil kapanpun oleh nasabah tanpa 

agunan  pada PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. Penurunan jumlah nasabah dari 

tahun 2021-2023 tabungan IB Martabe wadiah disebabkan pengaplikasian bauran 

pemasaran yang belum optimal sehingga banyak nasabah PT. Bank 

SumutCabangSyariahSibolga tidak menggunakan tabungan ib martabe wadiah. Tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui bauran pemasaran produk Tabungan IB Martabe 

Wadiah pada PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. Teori yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah  teori-teori tentang bauran pemasaran (marketing mix) yang 

diantaranya adalah produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses dan bukti fisik, , dan 

teori-teori terkait tabungan wadiah.Penelitian ini menggunakan metode penilitian 

kualitatif, yaitu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata 

tertulis lisan dari orang-orang dan prilaku yang di amati. Teknik pengumpulan datanya 

adalah dengan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik menjamin keabsahan 

data dengan perpanjangan keikutsertaan, ketekunan pengamatan, dan triangulasi. Teknik 

analisis datanya adalah mencari dan menyusun secara sistematis data hasil wawancara 

dan bahan-bahan lain sehingga mudah di pahami. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran dengan menggunakan marketing mix  7P belum optimal dilakukan. 

Dimana strategi promosi yang dilakukan dengan membagikan brosur dan memasang 

spanduk belum secara merata dilakukan serta belum menggunakan media sosial resmi 

milik cabang. Kemudian strategi bukti fisik (physical evidence) yaitu mesin ATM yang 

sering kali mengalami kerusakan. Dari segi produk, nasabah lebih tertarik dengan produk 

yang menggunakan bagi hasil dibandingkan dengan bonus. Strategi place (tempat), 

sangat strategis karena letaknya yang berada dipusat kota dan dekat dengan pasar serta 

dekat dengan perkantoran dan terminal. Strategi harga sudah sesuai dengan kebutuhan 

nasabah. Strategi people (orang), dalam melayani nasabah, karyawan bank bersikap 

sopan, ramah dan memberikan pelayanan yang terbaik. Strategi proses yaitu dalam setiap 

transaksi yang dilakukan sudah memberikan kenyamanan, tetapi disaat nasabah terlalu 

banyak maka disitulah pelayanan karyawan terlalu lama terhadap nasabah. Jadi, disini 

pihak bank seharusnya menambah karyawan untuk mengatasi masalah tersebut. 

 

Kata kunci : bauran pemasaran, tabungan, wadiah   
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ABSTRACT 

 

NAME            : Rika Suryandari Panggabean. 

REG. NUMBER   : 19 401 00195 

THESIS TITLE    : Marketing Mix for Martabe Wadiah IB Savings at PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga.  

 

Marketing mix is a stride that can be taken by a bank in upgrading products 

and services marketing. IB Martabe Wadiah Savings is one of the products and services 

that easily taken whenever the customers want without collateral at PT. Bank Sumut 

Sibolga Sharia Branch. The decline of customers at PT. Bank Sumut Sibolga Sharia 

Branch from 2021 to 2023 is due to the inadequate of application of a marketing mix. So 

that many of the customers do not use IB Martabe Wadiah savings. The purpose of this 

study was to determine the marketing mix of IB Martabe Wadiah Savings. The theories 

used in this study are theories about marketing mix which include products, prices, 

locations, promotions, people, processes and physical evidence, and theories related to 

the Wadiah savings,. This study was conducted by applying qualitative research methods 

that resulted descriptive data in the form of written words uttered by the respondents of 

this research. The data was collected through observation, interviews, and 

documentation. In order to validate the data, extended opt-in, persistence of observation, 

and triangulation techniques were applied. The data analysis technique is to 

systematically search and compile data from interviews and other materials so that it is 

easy to understand. The results showed that the marketing strategy using the 7P 

marketing mix was not excellent because the promotional strategy carried out by 

distributing brochures and installing banners was not optimal and do not promote the 

product through the Bank‟s official social media. Then the physical evidence strategy is 

an ATM machine that is often damaged. In terms of products, customers are more 

interested in products that use profit sharing compared to bonuses. Place strategy is the 

key because it lies in the city center and close to the market, offices and terminals. The 

pricing strategy is in accordance with customer needs. People strategy, in serving 

customers, bank employees are polite, friendly and provide the best service. The process 

strategy is that every transaction made has provided comfort, but when there are too 

many customers, that is where employee service takes too long to customers. So, here the 

bank should add employees to overcome the problem. 

Keywords: marketing mix, savings, wadiah 
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 البحث خلاصة
 

 .ناجابيغ: ريكا سوريانداري بان   الاسم

 ٤٩١٠٤٠٠٤٩١:   رقم التسجيل

 الإسلامي وديعة مرتبيبنك  : الدزيج التسويقي لددخرات  موضوع البحث
 .سيبولجابة يشرعال الشمالية بنك سومطرة حزب العمال في 

 وديعة مرتبيبنك  مدخرات الدزيج التسويقي ىو الخطوة التي يمكن أن يتخذىا البنك لتحسين تسويق منتجاتو وخدماتو. يعد

 بنك سومطرة حزب عمال الدنتجات والخدمات التي يمكن للعملاء الحصول عليها في أي وقت دون ضمانات في من الإسلامي

إلى  الإسلامي وديعة مرتبيلبنك  توفيراللحساب  0٠02إلى  0٠0٤سيبولجا. يرجع الانخفاض في عدد العملاء من الشريعة ب الشمالية
سيبولجا لا يستخدم الشريعة ب الشمالية بنك سومطرةل حزب العمال الأمثل لذلك العديد من عملاءتسويقي لم يكن ال زيجالدتطبيق 
 وديعة مرتبيبنك  مدخرات الغرض من ىذا البحث ىو تحديد استراتيجية التسويق لدنتجات. أما الإسلامي وديعة مرتبيبنك  مدخرا

نظريات من الالدستخدمة في ىذا البحث ىي  يةالنظر كانت بولجا.  سيب شريعةال الشمالية نك سومطرةلب عمالالحزب  في الإسلامي
حول استراتيجية التسويق والادخار الوديع والنظريات الدتعلقة بالدزيج التسويقي الذي يشمل الدنتج والسعر والدوقع والترويج والأشخاص 

وصفية في شكل البيانات اللإجراءات التي تنتج والعملية والأدلة الدادية، ويستخدم ىذا البحث منهج البحث النوعي وىو البحث ا
والتوثيق. تضمن ىذه  ةتقنية جمع البيانات ىي الدلاحظة والدقابلوأما نطوقة من الأشخاص والسلوك الدلحو.. والدكتوبة الدكلمات ال

البحث  ىذا تحليل البيانات فيتتمثل تقنية و التقنية صحة البيانات من خلال توسيع نطاق الدشاركة، واستمرار الدلاحظة، والتثليث. 
نهجي عن البيانات من الدقابلات والدواد الأخر  وجمميعها حييث يسهل فهمها. أههرت نتاجج البحث أن الإستراتيجية الدشكل الب

تم تنفيذىا  لم يتم تنفيذىا بالشكل الأمثل. حيث لم يتم تنفيذ الاستراتيجية الترويجية التي ب.7التسويقية باستخدام الدزيج التسويقي 
من خلال توزيع الكتيبات ووضع اللافتات بشكل متساو ولم يتم استخدام وساجل التواصل الاجتماعي الرسمية للفرع. ثم ىناك 
 استراتيجية الأدلة الدادية، وىي أجهزة الصراف الآلي التي غالبا ما تتضرر. فيما يتعلق بالدنتجات، يهتم العملاء أكثر بالدنتجات التي

استراتيجية الدكان استراتيجية للغاية لأنو يقع في وسط الددينة وعلى مقربة من كانت مشاركة الأرباح مقارنةً بالدكافآت.  تستخدم 
استراتيجية الأفراد، في خدمة و استراتيجية التسعير تتوافق مع احتياجات العملاء. و السوق وعلى مقربة من الدكاتب والمحطات. 

وودودون ويقدمون أفضل الخدمات. تتمثل استراتيجية العملية في أن كل معاملة يتم تنفيذىا توفر العملاء، موهفو البنك مهذبون 
الراحة، ولكن عندما يكون ىناك عدد كبير جدًا من العملاء، فذلك يعني أن خدمة الدوهف تستغرق وقتًا طويلًا للعملاء. لذا، ىنا 

 .ىذه الدشكلةيجب على البنك إضافة الدزيد من الدوهفين للتغلب على 

 

 : الدزيج التسويقي، الادخار، الوديعةالكلمات المفتاحية
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

A. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini Sebagian dilambangkan 

dengan huruf, Sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab dan 

transliterasinya dengan huruf latin. 

Huruf 

Arab 

NamaHuruf 

`Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidakdilambangkan Tidakdilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 a  ̇ Es (dengan titik di atas)̇  ث

 Jim J Je ج

 ḥa ḥ Ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Kadan ha خ

 Dal D De د

 al  ̇ Zet (dengan titik di atas)̇  ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Esdan ye ش

 ṣad ṣ Es(dengan titik di bawah) ص

 ḍad ḍ De (dengan titik di bawah) ض

 ṭa ṭ Te (dengan titik di bawah) ط

 ẓa ẓ Zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain .„. Komaterbalik di atas„ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك
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 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ..‟.. Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

 

B. Vokal 

Vokalbahasa Arab seperti vocal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal 

Tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 

1. Vokal Tunggal adalah vocal Tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 fatḥah A A 

 Kasrah I I 

 ḍommah U U وْ 

 

2. Vokal Rangkap adalah vocal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

TandadanHuruf Nama Gabungan Nama 

.....  fatḥahdanya Ai a dan i ي 

 fatḥahdanwau Au a dan u ......ْوْ 

 

3. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 

Harkat dan 

Huruf 
Nama 

Huruf dan 

Tanda 
Nama 

ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif atau ya  ̅ a dan garis atas 

   Kasrah dan ya ...ٍ..ى
i dan garis 

dibawah 

و....ُ  ḍommah dan wau  ̅ u dan garis di atas 
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C. Ta Marbutah 

Transliterasiuntuk tamar butah ada dua : 

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah, danḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah /h/. 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata 

yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka Ta 

Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

D. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 

tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 

dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

E. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaituال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara 

kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang diikuti 

oleh huruf qamariah. 

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ 

diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 

sandang itu. 
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2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 

didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

F. Hamzah 

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

G. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi‟il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah. 

Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 

maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan dua 

cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 

H. HurufKapital 

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab huruf 

capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. 

Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya huruf 

capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan kalimat. 

Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf 

capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 
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kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

dipergunakan. 

I. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena itu 

keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

 

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin, 

Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan Lektur 

Pendidikan Agama, 2003. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam era globalisasi, Persaingan bisnis menjadi semakin ketat. Untuk 

memenangkan persaingan yang sangat ketat dimana semakin banyak organisasi 

atau penyedia jasa harus memperhatikan kebutuhan atau keinginan konsumen atau 

para nasabah, Serta berusaha memenuhi harapan mereka, sehingga mampu 

memberikan kepuasan pada konsumen atau nasabah.1 Perbankan syariah pada 

dasarnya merupakan pengembangan dari konsep ekonomi Islam, terutama dalam 

bidang keuangan. Perbankan syariah dalam peristilahan internasional dikenal 

dengan Islamic banking.2 

Bank syariah pada awalnya dikembangkan sebagai salah satu respon dari 

kelompok ekonomi dan praktisi perbankan muslim yang berupaya 

mengakomodasi desakan dari berbagai pihak yang menginginkan agar tersedia 

jasa transaksi keuangan yang dilaksanakan berjalan dengan nilai moral dengan 

prinsip-prisip syariah Islam.  Utamanya adalah yang berkaitan dengan pelarangan 

praktik riba, keinginan maisir (perjudian), gharar (ketidak jelasan) dan 

pelanggaran prinsip keadilan dalam transaki serta keharusan penyaluran dana 

investasi dalam kegiatan usaha yang etis dan halal secara syariah.
3
 

                                                             
1
 Kotler,Philip,Keller,Kavinlane, Managemen pemasaran,  (Jakarta : Erlangga,2009)  

2
Veithzal Rivai,dkk., Bank and financial Institution Managemen Genventional & Sharia 

System, (Jakarta:Raja Grafindo Persada,  2014), hlm.4. 
3
Andrian, Perbanakan Syariah, Tinjauan dan Beberapan Segi Hukum, (Bogor: Ghalia 

Indonesia, Tahun 2009), hlm. 3. 
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Pemasaran merupakan sebuah proses sosial yang melibatkan berbagai 

kegiatan yang mendukung terjadinya penukaran barang dan jasa, yang terjadi 

antara individu maupun organisasi. Manfaat yang diperoleh  pelanggan dari 

penawaran sebuah perusahaan dikurangi biaya yang dikeluarkan untuk 

memperoleh manfaat tersebut, menentukan nilai penawaran bagi pelanggan.
4
 

Bauran pemasaran mempunyai peranan penting untuk mencapai 

keberhasilan usaha, oleh karna itu bidang pemasaran berperan besar dalam 

merealisasikan rencana usaha.memaksimalkan setiap kesempatan atau peluang 

pada beberapa pasar sasaran.
5
 

Bauran pemasaran merupakan salah satu strategi pemasarn untuk 

menyampaikan informasi secara las, memperkenalan suatu poduk atau jasa, 

merancang konsumen untuk memberikan bahkan menciptakan preferensi ribadi 

terhadap image suatu produk, oleh karena itu bauran pemasaran dianggap sebagai 

salah satu unsure strategi yang paling potensial di dalam memasarkan produk.
6
 

Pemasaran  seharusnya diterapkan menggunakan bauran pemasaran yang 

optimal, sebagaiman yang dikemukakan oleh Ratih Hurriyati bahwa untuk 

menentukan pasar diperlukan beberapa strategi pemasaran terhadap komponen 

yang diupayakan agar dapat bersaing dengan hal lain, maka bauran pemasaran 

                                                             
4
Bambang Wiharto, Manajemen Pemasaran, EKMA 5206 manajemenpemasaran, edisi 2. 

(Tangerang selatan: Universitas terbuka,2019).  
5
Sofjan Assauri, Manajemen  Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi ,(Jakarta: Raja 

Grafindo Persada,2004),hlm.168   
6
Roni Muhammad, strategi bauran pemasaran (marketing mix) dalam perspektif syariah,  jurnal 

ekonomi syariah IAIN sultan amai gorontalo, 2, no 1, (1 april 2021), hlm 16. 
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yang digunakan terdiri atas produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses dan 

bukti fisik.
7
 

Dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki 

beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujauan 

jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk menarik minat nasabah  

untuk menggunakan suatu produk yang baru diluncurkan. Sedangkan dalam 

jangka panjang dilakukan untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada 

agar tetap  eksis.
8
 

Perbankan syariah yang terus berkembang, menyebabkan persaingan 

industri perbankan yang sedemikian kompetitif yakni antara perbankan syariah 

dengan perbankan konvensional, atau sesama bank syariah dalam mendapatkan 

pendapatannya masing-masing. Salah satu cara yang ditempuh lembaga keuangan 

adalah dengan meningkatkan penghimpunan dana yang berasal dari masyarakat 

berupa tabungan. Begitu juga dalam meningkatkan penghimpunan dananya,PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga menawarkan produk seperti tabungan IB 

Martabe Wadiah (Marhamah) yaitu salah satu produk tabungan yang berdasarkan 

prinsip Wadiah Yad Ad-Ḍāmanah (titipan dana), dimana investasi yang dilakukan 

oleh nasabah dan pihak bank sebagai pengelola dengan yang berdasarkan Majelis 

Ulama Indonesia Nomor 02/DSN-MUI/IV/2000 tanggal 26 Dzulhijjah 1420 H/1 

                                                             
7
Sarmiana Batubara Dan Afriani Nasutio, Strategi Pemasaran dan Upaya Menarik Minat 

Nasabah Pada Produk Tabungan Emas di PT. Pegadaian Syariah Unit Sadabuan 

Padangsidimpuan,AGHNIYA: Jurnal Ekonomi Islam 3, no. 2 (2 Desember 2021), 

https://doi.org/10.30596/aghniya.v3i2.7237. 
8
Nurul fitria,strategi pemasaran produk di PT. SENTRAL88 Kota Parepare(perspektif 

manajemen syariah), Skripsi (Parepare: IAIN Parepare, 2019), hlm. 3. 
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April 2000 M. Bank tidak menguragi saldo tabungan milik nasabah kecuali 

dengan persetujuan penabung untuk tujuan tertentu.
9
 

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu Yulisah Siregar yang merupakan 

salah satu karyawan di PT Bank Sumut cabang syariah sibolga sebagai Customer 

Service , ibu Yulisah Siregar mengatakan bahwa  keuntungan yang akan nasabah 

dapatkan Ketika menggunakan tabuangan IB Martabe Wadiah yaitu nasabah tidak 

dikenakan biaya manajerial setiap bulannya, Apalagi dengan asumsi untuk dana 

cadangan sesaat, tentu sangat menguntungkan karena dana investasi tidak akan 

berkurang karena keterbatasan, Meskipun tabungan Wadiah tidak memberikan 

bagi hasil sebagaimana tabungan mudharabah, tapi bank syariah dapat 

memberikan bonus atau hadiah untuk nasabahnya walaupun tidak ada perjanjian 

dalam akad, Keamanan dana yang disimpan akan dijaga oleh bank. Tabungan IB 

Martabe Wadiah juga umumnya mendapat penjaminan dari Lembaga Penjamin 

Simpanan (LPS) sampai dengan batas tertentu, dan tentunya  Proses pembukaan 

akun tabungan IB Martabe Wadiah memiliki persyaratan yang relatif sederhana 

dan biaya yang ringan.Mengenai kerugiannya, dengan asumsi dana investasi 

adalah wadiah dalam waktu panjang, akad wadiah akan merugikan klien karena 

tabungannya tidak bertambah sama sekali, Meskipun berapa banyak dana yang 

terus berlanjut seperti sebelumnya, nilai uang tidak akan akan berkurang maupun 

bertambah. Kelemahan lainnya adalah dana cadangan wadiah tidak mendapatkan 

bagi hasil seperti dana cadangan  mudharabah. Karena pada tingkat dasar wadiah 

                                                             
9
Abdul Ghofur Anshari,Perbankan Syariah Indonesia, (Yogyakarta : UGM Press, 2018), 

hlm. 81. 
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adalah titipan. Jadi klien hanya menyimpan uang tunai dalam jumlah tertentu dan 

tidak mendapatkan pembagian keuntungan dari bank syariah.
10

 

Setiap produk yang di luncurkan di pasar tidak selalu mendapat respon 

yang positif. Bahkan cenderung mengalami kegagalan jauh lebih besar di 

bandingkan keberhasilannya. Untuk mengantisipasi agar produk yang diluncurkan 

berhasil sesuai dengan tujuan yang diharapkan, maka peluncuran produk 

diperlukan stategi-strategiSeperti strategi pemasaran untuk mendukungnya.
8 

Oleh 

karena itu PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga senantiasa dituntut untuk 

melakukan usaha yang dapat menarik masyarakat untuk menabung, agar target 

kenaikan jumlah nasabah yang diharapkan pihak bank dapat terus meningkat 

dalam setiap tahunnya. 

Keputusan nasabah untuk menabung merupakan efek akhir dari suatu 

pembelian, terdapat beberapa alasan yang menjadi pertimbangan masyarakat 

memutuskan untuk menjadi nasabah. Alasan tersebut salah satunya karena produk 

yang ditawarkan oleh suatu bank, tak terkecuali PT Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga menawarkan produk tabungan IB Martabe Wadiah. Tabungan IB Martabe 

wadiahsendiri sudah dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan (LPS).  

  

                                                             
10

Yulisah siregar, Customer Service, wawancara, (sibolga, 06 september 2023, pukul 

16.00 WIB) 
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Tabel I.1 Rekapitulasi Nasabah yang menggunakan tabungan ib 

martabe Wadiah di PT. Bank Sumut Syariah Sibolga 

NO TAHUN Saldo Nominatif JumlahNasabah 

1.  2019 1,199,936,864 664 Nasabah 

2.  2020 1,189,373,791 725 Nasabah 

3.  2021 1,743,309,789 992Nasabah 

4.  2022 1,725,411,376 1120 Nasabah 

5.  
2023 

(september) 
1,710,890,119 1175 Nasabah 

Sumber : PT. Bank Sumut Syariah Sibolga 

Tabel I.2 Rekapitulasi Nasabah yang menggunakan tabungan ib 

martabe mudharabah di PT. Bank Sumut Syariah Sibolga 

NO TAHUN Saldo Nominatif JumlahNasabah 

1.  2019 30,616,612,406 4626 Nasabah 

2.  2020 37,661,158,794 4777 Nasabah 

3.  2021 36,322,126,459 5020 Nasabah 
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4.  2022 38,542,882,080 5327 Nasabah 

5.  2023 

(september) 

38,889,782,806 5513 Nasabah 

Sumber : PT. Bank Sumut Syariah Sibolga 

 Jika dibadingkan dengan jumlah nasabah tabungan ib martabe 

mudharabah, tabungan IB martabe wadiah lebih kurang diminati oleh 

nasabah. 

Adapun faktor yang mempengaruhi penurunan jumlah nasabah 

Tabungan IB Martabe Wadiah yaitu kurang optimalnya bauran pemasaran 

yang dilakukan. Seperti dalam promosi yang dilakukan dengan membagikan 

brosur belum secara merata, belum adanya pemasangan iklan maupun 

spanduk produk tabungan Tabungan IB Martabe Wadiah, layanan kepada 

nasabah belum maksimal atau tidak memuaskan nasabah, banyaknya 

pesaing serta kurang optimalnya perusahaan melakukan sosialisasi terhadap 

masyarakat atau memasarkan produknya kepada masyarakat.  Strategi 

pemasaran merupakan strategi yang digunakan oleh perusahaan produsen 

barang atau jasa secara berkesinambungan untuk memenangkan persaingan 

pasar secara merata.
11

 Dengan demikian, untuk meningkatkan nasabah 

perusahaan harus melakukan bauran pemasaran yang optimaldan 

merumuskan bauran pemasaran yang tepat dalam memasarkan produk-

produk yang ada, agar jumlah nasabahnya tidak mengalami penurunan 

                                                             
11

Muhammad Ainur Rifqi, , “Strategi Pemasaran Dan Perkembangan Produk Tabungan 

Wadi‟ah Di Bank Syariah Mandiri KCP Gubug Semarang”,skripsi, (Semarang: Institut Agama 

Islam Negeri Salatiga, 2018), hal 63.  
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melainkan semakin bertambah dan tidak kalah dengan produk-produk yang 

ditawarkan oleh bank-bank lainnya. 

Bauran pemasaran pada PT Bank Sumut cabang syariah sibolga 

dengan memperhatikan kualitas produk untuk menarik banyak konsumen, 

mengenali target pasar untuk mengetahui apa saja kebutuhan pasar dan apa 

yang diinginkan nasabah, kreatif dan inovasi untuk menciptakan produk 

baru untuk meningkatkan konsumen, promosi yang efektif untuk menambah 

calon konsumen serta karyawan perusahaan harus melakukan pelayanan 

yang maksimal terhadap nasabah. Berdasarkan latar belakang yang 

dikemukakan diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih 

lanjut mengenai  “Bauran Pemasaran Produk Tabungan IB Martabe 

Wadiah PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga” 

B. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas dan untuk memperjelas arah penelitian, 

Pada penelitian ini ruang lingkup yang dibahas dibatasi dengan permasalahan 

yang berkaitan dengan bagaimana bauran pemasaran tabungan IB Martabe 

Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. 

C. Batasan Istilah 

Untuk menghindari terjadinya kesalahpahaman atau pemahaman yang 

berbeda terhadap istilah yang digunakan dalam pembahasan ini, maka diperlukan 

penjabaran maksud istilah dalam judul. Adapun penjelasan judul ini sebagai 

berikut: 

1. Bauran pemasaran diartikan sebagai unsur-unsur internal yang sangat penting 
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untuk membentuk program pemasaran.
12

Philip Kotler mendefinisikan sebagai 

perangkat variabel pemasaaran terkontrol yang digabungkan untuk 

menghasilkan tanggapan yang diinginkan dalam pasar sasaran.
13

Bauran 

pemasarn yang dimaksud dalam penelitian ini adalah produk, harga, lokasi, 

promosi, orang, proses dan bukti fisik yang berkaitan dengan Tabungan IB 

Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

2. Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dari kegiatan- kegiatan usaha 

yang akan ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan barang atau jasa yang dapat 

memuaskan kebutuhan konsumen.
14

 pemasaran sebagai proses sosial dan 

manajerial yang dilakukan oleh seseorang atau kelompok untuk memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan 

pertukaran produk-produk yang bernilai dengan yang lainnya.
15

pemasaran 

yang dimaksud dalam penelitian ini adalah bagaimana penawaran dan 

pertukaran produk Tabungan IB Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga 

3. Akad Wadiah adalah suat akad yang dimana para pemberi titipan menitipkan 

barang/atau dananya, namun penerima titipan tersebut tidak boleh 

menggunakan barang\dana tersebut dan penerima titipan boleh menerima 

                                                             
12

 Hurriyari, R, ( 2018),  Bauran Pemasaran Dan Loyalitas Konsumen, (Bandung: 

Alfabeta) hlm. 42 
13

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Klaten: PT. Macanan 

Jaya Cemerlang, 2007), hal. 23.  
14

Danang Sunyoto, Dasar-dasar Manajemen Pemasaran, konsep, strategi, dan kasus, 

(Yogyakarta:caps, 2014), hlm. 12. 
15

Phillip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi XII (Jakarta : 

Erlangga, 2008), 6., t.t. 



10 
 

 

biaya titipan. Penerima titipan tidak bertanggungjawab atas kehilangan atau 

kerusakan yang terjadi, selama bukan akibat dari kelalaian atau kecerobohan si 

penerima titipan dalam memelihar titipan terebut.
16

Akad Wadiah dalam 

penelitian ini adalah jenis akad yang digunakan PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga. 

4. Tabungan IB Martabe Wadiah adalah tabungan dengan prinsip Wadiah yad 

dhamanah atau titipan yang dapat diambil kapan saja (oncall) atau 

berdasarkan kesepakatan tertentu yang telah disepakati dan tidak ada imbal 

hasil yang disyaratkan kecuali dalam berbentuk pemberian yang bersifat 

sukarela dari pihak Bank, Produk tabungan ini diperuntukkan bagi nasabah 

baik perorangan maupun lembaga yang menginginkan dana tersimpan dengan 

aman dengan proses yang mudah serta dapat juga dijadikan sebagai rekening 

gabungan.
17

Tabungan IB Martabe Wadiah yang dimaksud dalam penelitian ini 

adalah jenis tabungan yang dipasarkan di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga. 

D. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah bagaimana bauran pemasaran Tabungan IB Martabe wadiah di PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga. 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian yang ingin 

dicapai dalam penelitian ini untuk mengetahui bauran pemasaran Tabungan IB 

                                                             
16

Muhammad, Manajemen Bank Syariah, (UPP AMP YKPN, Yogyakarta 2015), hlm. 17. 
17

Nurul, fariza, strategi service excellent pada pendanaan syariah di bank Sumut kantor 

cabang pembantu syariah stabat‟, jurnal penelitian administrasi public, volume 3,no 3 (2022). 
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Martabe wadiahdi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. 

F. Mamfaat Penelitian 

Adapun Mamfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagi peneliti 

Untuk mengetahui sejauh mana pemahaman peneliti tentang materi 

mengenai bauran pemasaran Tabungan IB Martabe wadiah di PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga. 

2. Bagi Bank Syariah 

Sebagai bahan evaluasi perusahaan untuk lebih memperhatikan dan 

semakin meningkatkan kualitas pelayanan dalam memasarkan produk. Dan 

mampu menciptakan promosi dan merebut perhatian masyarakat sehingga 

dapat menguasai pasar lebih baik.  

3. Bagi akademis  

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat dijadikan sebagai masukan 

dalam penelitian yang berhubungan dengan bauran pemasaran serta sebagai 

sumber informasi bagi penelitian selanjutnya, serta dapat memberikan 

kontribusi dalam menambah wawasan keilmuan.  

G. Sistematika Pembahasan 

Bab I pendahuluan terdiri dari latar belakang masalah yang berisi tentang 

argumentasi peneliti dengan mendeskripsikan beberapa masalah pada penelitian 

ini. Batasan masalah berisi tentang istilah yang dipertegas makna apa yang 

dimaksud peneliti. Tujuan penelitian dan kegunaan penelitian berisi penelitian 

agar dapat memberi manfaat bagi setiap orang yang membutuhkan. 
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Bab II Landasan Teori yang berisi pembahasan lebih luas terkait “Bauran 

Pemasaran Tabungan IB Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga” Penelitian terdahulu memuat hasil penelitian sebelumnya yang memiliki 

kemiripan dengan judul penelitian yang diangkat oleh peneliti yang bertujuan agar 

penelitian yang diangkat dapat menghasilkan penelitian ilmiah baru. 

Bab III Metodologi Penelitian yang terdiri dari waktu dan lokasi penelitian 

yang akan dilakukan, jenis penelitian yang berisi tentang hal-hal yang akan 

dijadikan objek penelitian. Adapun sumber data dalam penelitian ini adalah 

sumber data primer dan data sekunder. Instrumen dan teknik pengumpulan data 

adalah yang berisi pengumpulan data yang dibutuhkan peneliti. Teknik analisis 

data dalam penelitian ini merupakan analisis kualitatif. Teknik keabsahan data 

berisi pemeriksaan keabsahan data yang digunakan penelitian ini. 

Bab IV Hasil Penelitian yang tersusun atas hasil-hasil penelitian yang 

merupakan kumpulan data-data yang penulis peroleh dan pembahasan yang 

merupakan hasil analisis penulis terhadap permasalahan yang dirumuskan dalam 

penelitian. 

Bab V Penutup yang merupakan kesimpulan penelitian yang terdiri dari 

kesimpulan dan saran-saran yang terkait dengan masalah atau objek penelitian 

untuk menjadi bahan pertimbangkan serta tindakkan mereka. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Bank Syariah 

Bank adalah lembaga keuangan yang tugasnya memberikan jasa 

keuangan melalui penitipan uang (simpanan), pinjaman uang (kredit), serta 

jasa-jasa keuangan lainnya. Bank adalah lembaga intermediary keuangan yang 

menghimpun dana dari masyarakat yang memiliki surplus dana dalam bentuk 

simpanan, kemudian menyalurkannya kepada masyarakat yang mengalami 

defisit dana serta melayani jasa-jasa keuangan lainnya dalam bentuk kredit 

dan/atau bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat.
18

 

Bank Islam atau selanjutnya disebut dengan Bank Syariah, adalah 

bank yang beroprasi dengan tidak mengandalkan pada bunga. Bank syariah 

atau yang biasa disebut dengan bank tanpa bungga adalah lembaga keuangan / 

perbankan yang oprasional dengan produknya dikembangkan berlandaskan al-

Quran dan hadist Nabi SAW. Bank syariah lahir sebagai salah satu solusi 

alternative terhadap persoalan pertentangan anatara bungga bank dan riba. 

Bank syariah lahir di Indonesia sekitar tahun 90an atau tepatnya setelah ada 

peraturan pemerintahan nomor 72 tahun 1992 direvisi dengan UUD No. 10 

Tahun 1998 dalam bentuk sebuah bank yang beroprasinya dengan system bagi 

hasil. Selanjutnya pada tahun 2008 terbitlah UU Nomor 21 Tahun 2008 

tentang Perbankan Syariah yang terdiri dari 13 bab dengan 70 pasal yang 

                                                             
 

18
Nofinawati, Perbankan Syariah, Edisi Pertama (Jakarta : Kencana, 2020), hlm. 5. 
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mengatur tambahan beberapa prinsip baru antara lain tentang tata kelola 

(corporate governance), prinsip kehati-hatian (prudential principles), 

manajemen risiko (risk management), penyelesaian sengketa, otoritas fatwa, 

komite perbankan syariah, pembinaan dan pengawasan bank syariah. Kegiatan 

dan jenis usaha bank syariah tidak jauh berbeda dengan bank konvensional. 

Namun, perbedaan keduanya terletak pada prinsip pelaksanaannya, yaitu 

transaksi yang mengandung riba pada bank konvensional diupayakan untuk 

ditiadakan dalam bank syariah.
19

 

Bank syariah merupakan bank yang kegiatannya mengacu pada 

hukum islam, dan dalam kegiatannya tidak membebankan bunga dan tidak 

membayar bunga kepada nasabah. Imbalan yang diterima oleh bank syariah 

maupun yang dibayarkan kepada nasabah tergantung dari akad perjanjian 

antara nasabah dan bank. Perjanjian (akad) yang terdapat diperbankan syariah. 

Ada tiga prinsip syariah dalam oprasional bank syariah yang berbeda dengan 

bank konvensional, terutama dalam pelayanan terhadap nasabah, yang harus 

dijaga para banker yaitu : (1) prinsip keadilan, yakni imbalan atas dasar bagi 

hasil dan margin keuntungan ditetapkan atas kesepakatan bersama anatara 

bank dan nasabah, (2) prinsip kesetaraan, yakni nasabah menyimpan dana 

penggunaan dana dan bank memiliki hak, kewajiban, beban resiko dan 

keuntungan yang berimbang dan (3) prinsip ketentraman, bahwa produk bank 

syariah mengikuti ketentraman dan kaidah muamalah Islam (bebas riba dan 

                                                             
        

19
Muhammad, System Bagi Hasil dan Princing Bank syariah , (Yogyakarta : PT. Grafindo,  

2018), hlm. 1 
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mendaptkan zakat harta).
20

 Sebagaimana yang dijelaskan dalam Qs. Ali Imran 

ayat 130. 

                         

         

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

riba dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada 

Allah supaya kamu mendapat keberuntungan. Peliharalah 

dirimu dari api neraka, yang disediakan untuk orang-orang 

yang kafir.”
21

 

 

Tentang sebab turunnya ayat di atas, Mujahid mengatakan, Orang-

orang Arab sering mengadakan transaksi jual beli tidak tunai. Jika jatuh 

tempo sudah tiba dan pihak yang berhutang belum mampu melunasi maka 

nanti ada penundaan waktu pembayaran dengan kompensasi jumlah uang 

yang harus dibayarkan juga menjadi bertambah maka alloh menurunkan 

firman-Nya. 

Syaikh Abu Bakar Jabir al Jazairi mengatakan, “Ketahuilah wahai 

orang yang beriman bahwa riba yang dipraktekkan oleh bank 

konvensional pada saat ini itu lebih zalim dan lebih besar dosanya dari 

pada jahiliah yang Allah haramkan dalam ayat ini dan beberapa ayat lain 

di surat al Baqarah. Hal ini disebabkan riba dalam bank itu buatan orang-

orang Yahudi sedangkan Yahudi adalah orang yang tidak punya kasih 

                                                             
20

Irham Fahmi, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya Teori dan Aplikasi, (Bandung : 

Alfabeta, 2014), hlm. 25-27.    
21

Kementrian Agama RI, Al-Quran Dan Tajwid Dan Terjemahan, (Bandung, Al-Quran Al 

Qosbah, 2020), Hlm 107. 
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sayang dan belas kasihan terhadap selain mereka.
22

 Secara garis besar 

produk yang ditawarkan oleh perbankan syariah menjadi tiga bagian 

besar, yaitu : (1) produk penghimpun dana (funding), (2) produk 

penyaluran dana (Financing), dan (3) produk jasa (service).
23 

2. Pemasaran 

a. Pengertian pemasaran 

Sebagai ilmu dan sekaligus seni, pemasaran mengalami 

perkembangan pesat dan dramatis. Peran dan arti penting pemasaran 

semakin diakui dan disadari oleh pelaku bisnis. Secara teorotis, pasar 

menggambarkan semua pembeli dan penjual yang terlibat dalam transaksi 

aktual atau potensial atas barang atau jasa yang ditawarkan.24Beberapa 

ahli memberikan bermacammacam defenisi pemasaran antara lain :  

1) Menurut Achmad Rizal. Pemasaran adalah pelaksanaan aktivitas bisnis 

yang mengarahkan aliran barang dan jasa dari produsen ke konsumen 

dalam rangka memuaskan konsumen sebaik mungkin dan mewujudkan 

tujuan perusahaan.
25

 

2) Menurut Ketut Sutapa. Pemasaran terdiri atas semua aktivitas yang 

dirancang untuk menghasilkan memfasilitasi setiap pertukaran yang 

                                                             
22

Al- qurthubi,A.M., Al Jami‟Li Ahkamil Qur‟an Wa Al- Mubayyanli Ma 

Tadhommanahumin al- Sunnah Wa Al-Ayi Al Qur‟an mu‟assanah Al- Risalah, jilid 4, ( Jakarta: 

Pustaka Azzam,2006), hlm.199 

           
23

Ismail ,Perbanakan syariah (Jakarta : Putra Utama, 2011), hlm. 23.   
24

Kasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2015), hlm. 197  

  
25

Rizal Achmad, Manajemen Pemasaran (Jawa Timur: Pustaka Setia, 2017), hlm. 15  
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dimaksudkan untuk memuaskan kebutuhan atau keinginan 

konsumen.
26

 

3) Menurut Oscarius Yudhi. Pemasaran merupakan proses dimana struktur 

permintaan terhadap produk dan jasa di antisipasi atau diperluas dan 

dipuaskan melalui konsepsi, distribusi, promosi, dan pertukaran barang
27

.  

Dari defenisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran itu sendiri 

memiliki arti yang cukup luas. Pemasaran mencakup model atau konsep 

pemasaran, usaha perusahaan yang dimulai dengan mempelajari kebetuhan 

konsumen yang akan dituju dan dipuaskan, menentukan produk yang 

hendak diproduksi, menentukan harga produk yang sesuai, menentukan 

cara-cara promosi dan penyaluran atau penjualan produk tersebut. Jadi 

kegiatan pemasaran adalah kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan 

sebagai suatu sistem.  

American Marceting Association (AMA) mendefenisikan 

pemasaran sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan 

harga promosi dan distribusi dan ide-ide, barang-barang, dan jasa-jasa 

untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu dan 

organisasional. Pemasaran sebagai proses sosial dan manajerial yang 

didalmnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

                                                             
 
26

Sutapa Ketut, Strategi Pemasaran (Bali : Rineka Cipta, 2016), hlm. 28  
27

Yudhi Oscarius, Manajemen Pemasaran (Jakarta : PT. Raja Grafindo Persada, 2017), 

hlm. 42  
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butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan produk lain28.  

Al-quran menyebutkan banyak ayat yang membahas 

tentangperdagangan yaitu dengan tiga istilah meliputi al-tijarah, al-bay‟, 

dan alsyira‟. Al-ijarah berati al-bay menjual dan al-syira membeli.29 Al-

Qur‟an Surah An-Nisa‟ ayat 29 dapat kita jadikan ayat utama lebih dari 

sekedar ayat pendukung dalam pembahsan perdagangan yaitu: 

                      

                     

       

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

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang Berlaku dengan suka samasuka di antara 

kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu, Sesungguhnya 

Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.”  
30

 

Ayat diatas mengatur dan mengajarkan agar dalam perdagangan 

ataupun pemasaran masing-masing pihak yang berbeda memperoleh 

kedudukan yang seimbang, saling menguntungkan, terbebas dari praktik 

riba, maisir, gharar, dan zalim sehinga semuanya puas. Kesetaraan dan 

saling menguntungkan antar penjual dan pembeli sulit di realisasikan jika 

                                                             
28

Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa, 

(Jakarta: PT. Gremedia Pustaka Umum, 2012), hlm. 1340  
29

 Kuat Ismanto, Menejemen Syariah, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2009), hal. 21  
30

 Kementrian Agama RI, Al-Quran Dan Tajwid Dan Terjemahan, (Bandung, Al-Quran 

Al Qosbah, 2020), Hlm 298 
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hanya mengagap dan menjadikan pembeli sebagai raja tanpa memposisikan 

penjual sebagai ratu, dan praktik riba, maisir, gharah, serta zalim tidak 

mungkin dapat dihindari kecuali dengan menjalankan syariah. 

Perusahaan tidak dapat menerapkan konsep pemasarannya untuk 

memenuhi tujuan konsumennya melainkan juga untuk mencapai tujuan 

perusahaan, kalau tidak perusahaan akan berhenti beroperasi. Seluruh 

tujuan perusahaan diarahkan untuk meningkatkan laba, pangsa pasar, 

penjualan dan perpaduan dari ketiga tujuan tersebut. Jadi pemasaran itu 

sendiri merupakan salah satu kegiatan dalam menciptakan nilai ekonomi, 

dimana pemasaran ini adalah salah satu strategi dalam mendapatkan 

keuntungan dalam perusahaan.31 

b. Konsep Pemasaran 

Konsep pemasaran muncul pada pertengahan tahun 1950-an. 

Konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan 

organisasi yang ditetapkan adalah perusahaan tersebut harus menjadi lebih 

efektif di bandingkan para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan 

mengomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih. 

Konsep pemasaran adalah suatu falsafah manajemen dalam bidang 

pemasaran yang berorientasi kepada kebutuhan dan keiginan konsumen 

dengan didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yang diarahkan untuk 

memberikan kepuasan konsumen sebagai kunci keberhasilan perusahaan 

                                                             
31

Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2016), hlm. 215  
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dalam usahanya mencapai tujuan yang ditetapkan. Menurut Philip Kotler 

dan Kevin Lane K, konsep inti dari kegiatan pemasaran adalah:  
32

 

1) Kebutuhan, keinginan dan permintaan.    

2) Produk (jasa dan barang)  

3) Nilai, biaya dan kepuasan  

4) Pertukaran, transaksi dan hubungan  

5) Pasar  

6) Pemasaran, pemasar dan prospek 

3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Philip Kotler mendefinisikan sebagai perangkat variabel pemasaaran 

terkontrol yang digabungkan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan 

dalam pasar sasaran.
33

 Bauran pemasaran terdiri dari sebuah kumpulan 

keputusan strategi yang dibuat dibidang produk, promosi, harga dan distribusi 

yang bertujuan untuk kenyamanan para pelanggan di dalam suatu pasar. 

Kegiatan pemasaranperlu dikombinasikan dan dikoordinir agar 

perusahaan dapat melakukan tugas pemasaran seefektif mungkin, dikarenakan 

ketujuh unsur (7P) dalamkombinasi tersebut saling berhubungan.  

a. Produk (Product) 

Produk dapat diartikan sebagai barang, konotasi akan kedua kata ini 

dapat dipahami melalui pengertian barang dalam pasal 1 ayat (4) undang- 

undang no 8 tahun 1999 tentang perlindungan konsumen, barang adalah 
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baik berwujud maupun tidak, baik bergerak maupuntidak, dapat dihabiskan 

maupun tidak dapat dihabiskan, yang dapat diperdagangkan, dipakai 

dipergunakan atau dimamfaatkan oleh konsumen.
34

 

Ernawati menyimpulkan hal yang serupa mengenai makna atau 

cakupan mengenai produk, produk diartikan sebagai barang yang secara 

merata dapat dilihat, dipegang dan dirasakan mamfaatnya, baik bergerak 

maupun tidak bergerak, namun dalam masalah tanggung jawab produsen.
35

 

Produkadalahpusat dari bauranpemasaran, jika produk gagal 

memuaskan kebutuhan konsumen, berapapun besarnya promo, potongan 

harga tidak akan berhasil membujuk mereka untuk membeli. 

Pengembangang produk dapat dilakukan setelah menganalisa kebutuhan 

dan keinginan pasarnya. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi kesempatan atau peluang bagi 

produk adalah:  

a) Perubahan ekonomi.  

b) Perubahan sosial dan budaya.  

c) Perubahan teknologi.  

d) Perubahan politik.  

Strategi produk yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

mengembangkan suatu produk antara lain:  

a) Penentuan logo dan motto.  

                                                             
34
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b) Menciptakan merek.  

c) Menciptakan kemasan.  

d) Keputusan label. 
36

 

b. Harga (Price) 

Harga merupakan penetapan jumlah yang harus dibayar oleh 

pelanggan untuk memperoleh suatu barang atau jasa, dan merupakan 

penentu untuk memperoleh suatu produk, dan harga suatu barang atau 

jasa merupakan penentu bagi permintaan pasarnya. Harga dapat 

mempengaruhi posisi persaingan perusahaan dan Juga mempengaruhi 

marketing sharenya. Langkah-langkah yang perlu dilakukan dalam 

menetapkan harga yang tepat terhadap suatu produk yaitu:  

a) Menentukan tujuan penetapan harga.  

b) Memperkirakan permintaan, biaya, dan laba.  

c) Memilih strategi harga untuk membantu menentukan harga dasar.  

d) Menyesuaikan harga dasar dengan taktik penetapan harga. 
37

 

c. Tempat (Place) 

Tempat yaitu berbagai ragam kegiatan perusahaan untuk 

membuat produk yang dihasilkan/dijual terjangkau dan tersedia bagi pasar 

sasaran. Tempat meliputi antara lain: channels, coverage, assortnents, 

locations, inventory, dan transport. 

Meskipun perantara pemasaran, terutam grosir dan pengecer, 
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merupakan faktor lingkungan yang tidak  mudah dikendalikan, eksekutif 

harus bersifat leluasa ketika bekerja dengan mereka. Tugas manajemen 

adalah menyeleksi dan mengelola saluran perdagangan agar produk dapat 

sampai kepada pasar yang sesuai pada waktu yang tepat. Dengan 

mengembangkan sistem distribusi untuk menangani dan mengirim produk 

secara fisik melalui saluran tersebut. 

Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan dan 

penentuan lokasi adalah sebagai berikut: 
38

 

a) Dekat dengan kawasan industri atau pabrik. 

b) Dekat dengan lokasi perkantoran.  

c) Dekat dengan lokasi pasar. 

d) Dekat dengan pusat pemerintahan 

e) Dekat dengan lokasi perumahan dan masyarakat. 

f) Sarana dan prasarana (jalan, pelabuhan, listrik, dan lain-lain) 

d. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah kegiatan yang sangat penting dalam sebuah 

perusahaan. Dalam kegiatan ini setap perusahaan berusaha untuk 

mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilki baik langsung 

maupun tidak langsung. Tanpa promosi jangan diharapkan pelanggan 

dapat mengenal produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan.
39

 

Ada macam-macam sarana promosi yang dapat digunakan 
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adalah:
40

 

a). Penjualan pribadi (Personal Selling) merupakan komunikasi 

langsung antara penjual dan calon pelanggan untuk 

memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan 

membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga 

kemudian mereka akan mencoba dan membelinya. 

b). Penjualan massal (Mass Personal) adalah pendekatan yang 

menggunakan media komunikasi untuk menyampaikan informasi 

kepada khalayak ramai dalam satu waktu. Ada dua bentuk mass 

selling, yaitu periklanan dan publistas. Periklanan adalah salah satu 

bentuk promosi yang paling banyak digunakan perusahaan dalam 

mempromosikan produknya. Sedangkan publistas yaitu 

pemanfaatan nilai-nilai berita tergantung dalam suatu produk untuk 

membentuk citra produk yang bersangkutan. 

c). Promosi penjualan (Sales Promotion) yaitu bentuk promosi 

langsung melalui penggunaan yang dapat diatur untuk merangsang 

pembelian produk dengan segera dan meningkatkan jumlah barang 

yang dibeli pelanggan. 

d). Word Of Mounth (komunikasi dari mulut ke mulut) adalah salah satu 

ciri khusus dari promosi dalam bisnis jasa 
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e. Orang (People) 

Yaitu semua orang yang terlibat aktif dalam pelayanan dan 

mempengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi pelanggan dan pelanggan-

pelanggan lain yang ada dalam lingkungan pelayanan. People meliputi 

kegiatan untuk karyawan seperti mulai dari kegiatan rekrutmen, 

pendidikan dan pelatihan, motivasi, balas jasa, dan kerja sama serta 

pelanggan yang menjadi nasabah atau calon nasabah.  

f. bentuk fisik (Physical Evidence)  

physical evidance  adalah semua yang mencakup bukti fisik 

yang dapat membantu konsumen memahami produk atau layanan yang 

ditawarkan yang terdiri dari adanya logo, simbol perusahaan, moto, 

fasilitas yang dimiliki, seragam karyawan, laporan, kartu nama,dan 

jaminan perusahaan.
41

 

g. Proses (Process)  

 Yaitu keterlibatan pelanggan dalam pelayanan jasa, proses 

aktivitas, standar pelayanan, kesederhanaan dan kompleksitas prosedur 

kerja. Dengan demikian, berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan 

bahwa keseluruhan dari penggunaan konsep bauran pemasaran atau yang 

disebut markeing mix untuk suatu produk maupun jasa jika digabungkan 

menjadi 7P yaitu product, price, place, promotion, people, physical 

devidence dan process. Dengan menerapkan marketing mix, perusahaan 

akan lebih mudah untuk menentukan kebutuhan  dan keinginan para 
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konsumennya. Dan semakin mudahnya bagi perusahaan untuk 

menentukan kebijakan atau perencanaan dalam persaingan untuk 

mengusai pasar.  

4. Tabungan Wadiah 

a. Pengertian Tabungan  Wadiah 

Bank merupakan suatu badan usaha yang menghimpun dana dari 

masyarakat dalam bentuk simpanan, dan menyalurkan dana kepada 

masyarakat dalam bentuk pinjaman. Berdasarkan Undang-Undang Nomor 

21 tahun 2008 tentang perubahan atas Undang-Undang Nomor 10 tahun 

1998 tentang perbankan, yang dimaksud dengang tabungan adalah 

simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat 

tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro, 

dana atau alat yang dipersamakan dengan itu.42 

Secara etimologis, kata al-Wadiah  berasal dari kata 

wada‟aasy‟syai jika ia meninggalkannya pada orang yang menerima 

titipan
43

. Sedangkan al-Wadiah secara terminoligis, yaitu pemberian 

kuasa oleh penitip kepada orang yang menjaganya tanpa konpensasi 

(ganti). Dalam tradisi fiqih islam, prinsip titapan atau simpanan dikenal 

dengan al-Wadiah.  Al-Wadiah juga dapat diartikan sebagai titipan murni 

dari satu pihak ke pihak lain, baik sebagai individu ataupun sebagai badan 

hukum. Titipan yang dimaksud harus dijaga dan dikembalikan kapan saja 

si penitip menghendaki.  
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Tabungan Wadiah adalah tabungan yang dijalankan berdasarkan 

akad Wadiah, yakni titipan murni yang harus dijaga dan dikembangkan 

setiap saat sesuai dengaan pemiliknya. Berkaitan dengan produk tabungan 

Wadiah, bank syariahmenggunakan akad Wadiah yad adh-dhamanah. 

Dalamhal ini, nasabah bertindak sebagai penitip yang memberikanhak 

kepada bank syariah untuk menggunakan atau memanfaatkan uang 

ataubarang titipannya. Sedangkan bank syariah bertindak sebagaipihak 

yang dititipi dana atau barang tersebut yang disertai hak untuk 

menggunakan atau memanfaatkan dana dan barang tersebut. Sebagai 

konsekuensinya, bank bertanggungjawab terhadap keutuhan harta titipan 

tersebut serta mengembalikannya kapan saja pemiliknya menghendaki.  

Di sisi lain, bank juga berhak sepenuhnya atas keuntungan dari hasil 

penggunaan atau pemanfaatan dana dan barang tersebut.   

b. Landasan Hukum Akad Wadi’ah  

1) Al-Qur‟an Surat Al-Baqarah 283 

 

                       

                               

                           

Artinya: “Dan jika kamu dalam perjalanan sedang kamu tidak 

mendapatkan seorang penulis, maka hendaklah ada barang 

jaminan yang hendak kamu pegang. Tetapi, jika sebagian kamu 

mempercayai sebagian yang lain, hendaklah yang dipercayai itu 

menunaikan amanatnya (utangnya) dan hendaklah dia bertaqwa 

kepada Allah, Tuhannya
44.  
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2) Ijma‟ 

Para tokoh ul ama sepakat diperbolekannya al-Wadiah. 

Karena Wadiah termasuk ibadah sunnah. Dalam kitab Mubdi 

disebutkan ”ijma” dalam setiap masa memperbolehkan Wadiah. 

Dalam kitab Ishfah disebutkan “ulama sepakat bahwa al-Wadiah 

termasuk ibadah sunnah dan menjaga barang titipan itu 

mendapatkan pahala”.
45

 

3) Fatwa Dewan Syariah  

Kemudian berdasarkan Fatwa Dewan Syariah Nasional 

(DSN) No. 01/DSN-MUI/TV/2000, menetapkan bahwa giro yang 

dibenarkan secara syariah, yaitu giro yang berdasarkan prinsip 

mudharabah dan wadi‟ah. Demikian juga dengan tabungan produk 

wadi‟ah, dapat dibenarkan berdasarkan Fatwa DSN No. 01/DSN-

MUI/TV/2000, menyatakan bahwa tabungan yang dibenarkan yaitu 

tabungan yang berdasarkan prinsip wadi‟ah.  

c. Rukun dan Syarat Al-Wadiah 

1) Rukun Wadiah 

a) Pihak yang berakad  

b) Orang yang menitipkan (muwaddi‟)  

c) Orang yang dititipi barang (wadi‟)  

d) Adanya barang yang dititipkan (Wadiah)  

e) Adanya ijab kabul yang sah, baik melalui ucapan ataupun 
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perbutan (Shighat)
46

 

2) Syarat Al-Wadiah 

a) Pihak yang berakad  

b) Orang yang menitipkan dan yang  menerima titipan  

c) disyaratkan sudah baligh berakal.  

d) Sukarela (ridha), tidak dalam keadaan terpaksa atau terpaksa 

dibawah tekanan.  

e) Objek yang dititipkan merupakan mutlak milik si penitip 

(muwaddi‟).  

d. Macam-Macam Al-Wadiah 

1) Al-Wadiah Yad Al-Amanah  

Penerima titipan hanya berfungsi sebagai penerima amanah 

yang bertugas dan berkewajiban untuk menjaga barang yang 

dititipkan tanpa boleh memanfaatkannya. Sebagai konpensasi, 

penerima titipan diperkenankan untuk membebankan biaya kepada 

yang menitipkan.  

Dalam konteks ini, pada dasarnya pihak penyimpan 

(costodian) sebagai penerima kepercayaan (truste) adalah yad 

alamanah “tangan amanah” yang berarti bahwa ia tidak diharuskan 

bertanggung jawab jika sewaktu dalam penitipan terjadi  

kehilangan atau kerusakan pada barang/aset titipan, selama 

hal ini bukan akibat dari kelalaian atau kecerobohan yang 
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bersangkutan dalam memelihara barang/aset titipan al-Wadiah yad 

al-amanah
47

.  

2) Al-Wadiah Yad Dhamanah  

Dari prinsip yad al-amanah atau tangan amanah kemudian 

berkembang prinsip yad dhamanah  atau tangan penanggung jawab, 

yang berrati bahwa pihak penyimpan bertanggung jawab atas segala 

kerusakan atau kehilangan yang terjadi pada barang/aset titipan. 

Dalam pelaksanaannya, akad al-Wadiahyad dhamanah dapat 

diterapkan dalam produk penghimpunan dana pihak ketiga antara lain 

giro dan tabungan.  

5. Tabungan IB Martabe Wadiah 

Simpanan pada Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga untuk 

perorangan dalam bentuk mata uang rupiah yang penarikannya dapat 

dilakukan secara sewaktu-waktu dengan cara tertentu yang telah 

dipersyaratkan. 

a. Akad 

Akad yang digunakan adalah wadiah yad dhamanah, yang berarti 

mustawda (Bank) dapat memanfaatkan dana dan menyalurkan dana yang 

disimpan serta menjamin bahwa dana tersebut dapat ditarik setiap saat 

oleh muwwadi (Nasabah).  

b. Keunggulan :  

1) Keamanan dana terjamin.  
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2) Dapat digunakan sebagai jaminan pembiayaan sesuai dengan 

kebijakan pembiayaan dan referensi Bank.  

3) Dapat ditarik atau disetor di seluruh kantor Bank Sumut Syariah  

4) Bebas biaya administrasi bulanan.  

5) Mendapatkan kartu ATM.  

6) Bank dapat memberikan bonus, namun tidak diperjanjikan di 

awal.  

c. Fitur Produk  

1) Tabungan dalam mata uang Rupiah.  

2) Penabung adalah nasabah perorangan.  

3) Fasilitas ATM 24 Jam di ATM Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

dan jaringan ATM . 

4) Sarana untuk melakukan pembayaran tagihan pembayaran listrik, 

PAM, telepon, pendidikan, kartu kredit dan pembelian isi ulang pulsa 

telepon selular.  

5) Sarana untuk penyaluran zakat, infaq dan shadaqah.  

d. Syarat dan Ketentuan :  

1) Fotocopy kartu indentitas diri : KTP / SIM / Paspor.  

2) Mengisi formulir aplikasi pembukaan tabungan dan permohonan kartu 

ATM.  

3) Menyerahkan setoran awal minimal Rp. 50.000,-.  

4) Setoran berikutnya minimal Rp. 20.000,-.  

5) Maksimum penarikan melalui teller Rp. 100.000.000,- /hari  
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6) (dengan konfirmasi).  

B. Kajian/ Penelitian Terdahulu   

Penelitian terdahulu merupakan acuan peneliti dalam melakukan 

penelitian sehingga peneliti dapat memperkaya teori yang digunakan. 

Penelitian terdahulu dalam penelitian ini dapat dilihat pada Tabel                                                                                                                       

berikut ini:  

Tabel II.1: Penelitian Terdahulu 

No Nama Peneliti Judul Peneliti Hasil Peneliti 

1 Sarmiana 

Batubara Dan 

Afriani Nasution 

(Jurnal Ekonomi 

Islam) (2022)
48

 

Strategi 

Pemasaran Dan 

Upaya Menarik 

Minat Nasabah 

Pada Produk 

Tabungan Emas 

Di PT. Pegadaian 

Syariah Unit 

Sadabuan 

Padangsidempuan  

Strategi Pemasaran Menggunakan 

Adalah Marketing Mix 7P, Yang 

Dimana PT. Pegadaian Syariah Unit 

Sadabuan Sudah Sesuai Dengan 

Bauran Pemasaran ,Dibuktikan 

Dengan Kenaikan Adanya Kenaikan 

Pada Jumlah Nasabahnya. 

 

2 Rima Nasution, 

(Skripsi Fakultas 

Dan Bisnis Islam 

Institut Agama 

Islam Negeri  

Padangsidimpuan,  

2020)
49

 

Strategi 

Pemasaran 

Produk Tabungan 

IB Rencana Pada 

PT. Bank 

SUMUT Cabang 

Syariah  

Padangsidimpuan 

Strategi Yang Digunakan Peneliti 

Adalah Marketing Mix 7p. Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Dalam 

Sebuah Bank Harus Terlebih Dahulu 

Meningkatkan Strategi Pemasaran 

Produk Dan Promosi, Sepaya 

Masyarakat Tertarik Dengan Produk 

Yang Dipasarkan Ataupun Yang 

Dipromosikan. 

                                                             
48

Sarmiana Batubara Dan Afriani Nasutio, “Strategi Pemasaran dan Upaya Menarik 

Minat Nasabah Pada Produk Tabungan Emas di PT. Pegadaian Syariah Unit Sadabuan 

Padangsidimpuan.” 
49

Rima Nasution, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan IB Rencana Pada PT. Bank 

SUMUT Cabang Syariah Padangsidimpuan”, skripsi, (padangsidempuan:IAIN 

padangsidempuan,2020)  
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3 Ahmad Syahrizal 

Dan  Heru 

Setiawan. 

 Jurnal  Ekonomi  

Syariah, Volume 2, 

Juni  

2019, Kuala 

Tungkal
50

 

 

 

Strategi 

Pemasaran 

Tabungan Wadiah 

Simpatik Pada 

Bank Syariah 

Mandiri  

Cabang Kuala 

Tungkal.   

 

 

 

Strategi Pemasaran Yang Dilakukan 

Menggunakan 2 Strategi Utama Yaitu  

Marketing Mix Dimana Komponen 4P 

(Product, Price, PlaceAndPromotion) 

Direkayasa Dan Diatur Sedemikian 

Rupa Kemudian Strategi Kedua Yaitu  

Chanellingdimana Bank Menjalin 

Kerjasama Dengan Berbagai Lembaga 

Yang Ada Di Kuala Tungkal.  

4 Miftahul Jannah 

Dan Farid Fathony  

Ashal, Jurnal 

Ekonomi Syariah  

UIN Ar- Raniry, 

Volume 1, Januari  

2019, Banda 

Aceh.
51

 

Analisis Penerapan 

Bauran Pemasaran  

(Marketing Mix)  

Berbasis Syariah 

DalamMeningkatk

an Minat Beli 

Konsumen Pada 

Produk Nozyjuice 

Di Kota Banda 

Aceh.  

 

Pengaruh Yang Diberikan Oleh 

Variabel Produk, Variabel Harga, 

Variabel Tempat Dan Variabel 

Promosi Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen. 

5 RicKy Rainaldo 

Al Hafid (Skripsi 

Universitas  

Islam Negeri Ar- 

Raniry Banda 

Aceh,  

Fakultas Ekonomi 

Dan Bisnis Islam, 

2018.)
52

 

Analisis 

Komparatif  

Produk Tabungan 

Wadi‟ah Yad  

Dhamanah 

Dengan  

Tabungan 

Mudharabahmutla

qah Pada PT.  

Bank Aceh 

Syariah.  

 

Pada Aspek Pengembalian (Return) 

Tabungan 

Mudharabahmutlaqahglebih Unggul 

Daripada Tabungan Wadi‟ah Yad 

Dhamanah. Namun 

Memilikigkekurangan Pada Aspek 

Biaya Dikarenakan Biaya 

Yanggterlalu Mahal Jika 

Dibandingkan Dengan Tabungan Yang 

Berakad Wadi‟ah Yad Dhamanah.  

6 Jamiah Harahap 

(Skripsi UIN 

Pelaksanaan 

Tugas Pemasaran 

Dalam Memasarkan Produk Tabungan 

Marwah Pandangan Yang Digunakan 

                                                             
50

Ahmad Syahrizal Dan  Heru Setiawan. “Strategi Pemasaran Tabungan Wadi‟ah 

Simpatik Pada Bank Syariah Mandiri Cabang Kuala Tungkal,”  Jurnal  Ekonomi islam 2, no 2, 

(2019) 
51

Mifthahul Jannah and Farid Fathony Ashal, “Analisis Penerapan Bauran Pemasaran 

(Marketing Mix) Berbasis Syariah Dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen Pada Produk Nozy 

Juice Di Kota Banda Aceh,” JIHBIZ :Global Journal of Islamic Banking and Finance. 1, no. 1 

(April 21, 2019), https://jurnal.ar-raniry.ac.id/index.php/jihbiz/article/view/4611.  
52

Ricky Rainaldo Al Hafid, “Analisis Komparatif Produk Tabungan Wadi‟ah Yad  

Dhamanah Dengan Mudahrabah Mutlaqah Pada PT. Bank Aceh Syariah” (Banda Aceh, 

Universitas Islam Negeri Ar- Raniry Banda Aceh, 2018) 
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Sumatera Utara, 

Fakultas Ekonomi 

Dan Bisnis Islam 

Medan, 2018. )
53

 

Tabungan IB 

Martabewadi‟ah 

Pada PT. Bank 

Sumut KCP 

Syariah Prof. HM 

Yamin.  

 

Secara Umum Masih Seperti 

Pandangan Yang Dilakukan Oleh 

Bank Lain Yaitu Lebih Menguatkan 

Pada Pandangan Dalam Hal Promosi. 

Agar Produk Bisa Di Kenal Dan 

Diminati Nasabah 

7 Muhammad  

Ainnur Rifqi  

Skripsi IAIN 

Salatiga, Jurusan 

Perbankan 

Syariah, Fakultas 

Ekonomi Dan 

Bisnis  

Islam, 2018.
54

 

Strategi 

Pemasaran Dan 

Perkembangan 

Produk Tabungan 

Wadi‟ah Di Bank 

Syariah Mandiri 

KCP Gubug 

Semarang.  

 

Strategi Yang Digunakan Bank  

Syariah Mandiri KCP  

Gubug Semarang Dalam Pemasaran 

Produk Khususnya Tabungan Wadi‟ah 

Dengan Menggunakan Sistem 

Marketing Mix.  

8 Abdul Nasser  

Hasibuan (Jurnal 

Riset Ekonomi 

Islam(2018))
55

 

Strategi 

Pemasaran 

Produk Funding 

DiPT. Bank 

Pembiayaan 

Rakyat Syariah  

Padangsidimpuan 

Strategi Pemasaran Yang Dilakukan Di 

PT. BPRS Padangsidimpuan Adalah 

Bauran Pemasaran Atau Yang Dikenal 

Dengan Marketing Mix Dengan 

Menggunakan 7P. Kemudian, PT. 

BPRS Padangsidimpuan Lebih 

Mengutamakan Strategi Promosi 

Dalam Pemasaran Produk Funding 

Tersebut 

 

Ada beberapa faktor yang membedakan antara judul penelitidengan 

judul peneliti terdahulu sebagai berikut :  

1. Sarmiana Batubara Dan Afriani Nasution membahas tentang Strategi 

Pemasaran Dan Upaya Menarik Minat Nasabah Pada Produk Tabungan 

Emas Di PT. Pegadaian Syariah Unit Sadabuan Padangsidempuan 

sedangkan peneliti membahas tentang Bauran Pemasaran Tabungan IB 

                                                             
53

Jamiah Harahap, “Pelaksanaan Tugas Pemasaran Tabungan IB Martabewadi‟ah Pada 

PT. Bank Sumut KCP Syariah Prof. HM Yamin", skripsi, (medan:  UIN Sumatera Utara,2018). 
54

Muhammad Ainur Rifqi, “Muhammad Ainur Rifqi, “Strategi Pemasaran Dan 

Perkembangan Produk Tabungan Wadi‟ah Di Bank Syariah Mandiri KCP Gubug Semarang”, 

skripsi, (Semarang: Institut Agama Islam Negeri Salatiga, 2018) 
55

Abdul Nasser Hasibuan, “Strategi Pemasaran Produk Funding Di Pt.Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Padangsidimpuan,” Imara: Jurnal Riset Ekonomi Islam 2, no. 1 (30 Juni 2018), 

https://doi.org/10.31958/imara.v2i1.1032. 
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MartabeWadiah pada PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. Adapun 

yang menjadi persamaan dalam penelitian ini yaitu dalam strategi 

pemasarannya yang sama-sama menggunakan strategi utama yaitu 

marketing mix 7P yaitu product, price, place, promotion, people, physical 

devidence dan process sedangkan yang menjadi pembeda dalam penelitian 

ini lokasi dan produk yang ditentukan oleh peneliti berbeda dengan 

peneliti terdahulu. 

2. Rima Nasution membahas tentang Strategi Pemasaran Tabungan ib 

rencana pada Bank SUMUT cabang syariah Padangsidimpuan, sedangkan 

peneliti membahas tentang Bauran Pemasaran Tabungan IB 

MartabeWadiah pada PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. Adapun 

yang menjadi persamaan dalam penelitian ini yaitu dalam strategi 

pemasarannya yang sama-sama menggunakan strategi utama yaitu 

marketing mix 7P yaitu product, price, place, promotion, people, physical 

devidence dan process sedangkan yang menjadi pembeda dalam penelitian 

ini lokasi dan produk yang ditentukan oleh peneliti berbeda dengan 

peneliti terdahulu. 

3. Ahmad Syahrizal dan Heru Setiawan membahas tentang Strategi 

Pemasaran Tabungan Wadiah Simpatik pada Bank Syariah Mandiri 

Cabang Kuala Tungkal, sedangkan peneliti membahas tentang Bauran 

Pemasaran Tabungan IB MartabeWadiah pada PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga. Adapun yang menjadi persamaan dalam penelitian ini 

yaitu sama-sama meneliti tentang produk Wadiah, sedangkan yang 
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menjadi pembeda dalam penelitian ini dalam strategi pemasarannya yang 

peneliti terdahulu menggunakan marketing mix 4p (product, price, place, 

promotion) sedangkan peneliti membahasyaitu marketing mix 7P yaitu 

product, price, place, promotion, people, physical devidence dan juga 

lokasi yang ditentukan oleh peneliti berbeda dengan peneliti terdahulu.  

4. Miftahul Jannah dan Farid Fathony Ashal membahas tentang Analisis 

Penerapan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Berbasis Syariah dalam 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen pada Produk NozyJuice di Kota 

Banda Aceh, sedangkan penulis membahas tentang Bauran Pemasaran 

Tabungan IB MartabeWadiah pada PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga. Adapun yang menjadi persamaan dalam penelitian tersebut di atas 

adalah pembahasan yang sama mengenai bauran pemasaran atau 

Marketing mix. Sedangkan yang menjadi perbedaan nya adalah peneliti 

terdahulu membahas tentang minat beli konsumen terhadap produk 

NozyJuice serta tempat penelitian yang berbeda.  

5. Ricky Rainaldo Al Hafid membahas tentang Analisis Komparatif Produk 

Tabungan Wadi‟ah Yad dhomanah dengan Tabungan Mudharabah 

Mutlaqah pada PT Bank Aceh Syariah sedangkan peneliti membahas 

tentang Bauran Pemasaran Tabungan IB MartabeWadiah pada PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga. Persamaan dalam penelitian ini adalah 

dimana penelitian sama-sama membahas tentang Wadiah namun yang 

membedakannya yaitu peneliti terdahulu membandingkan antara Wadiah 

dengan mudharabah pada aspek pengembalian dan aspek biaya sementara 
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peneliti hanya membahas tentang bauran pemasaran tabungan tabunganIB 

Martabewadiahsaja.  

6. Jamiah Harahap membahas tentang Pelaksanaan Tugas Pemasaran 

Tabungan IB MartabeWadiah pada PT Bank Sumut Cabang Pembantu 

Syariah Prof. HM Yamin. Disini ada banyak persamaan yaitu yang mana 

peneliti terdahulu meneliti pada Bank Sumut Syariah dan membahas 

tentang pemasaran tabungan IB Martabe Wadiah namun yang 

membedakannya adalah lokasi penelitian dan peneliti terdahulu membahas 

tentang pelaksaan tugas pemasaran sedangkan peneliti membahas tentang 

strategi pemasaran tabungan Wadiah itu sendiri.  

7. Muhammad Ainur Rifqi membahas tentang Strategi Pemasaran dan 

Perkembangan Produk Tabungan Wadiah di Bank Syariah Mandiri KCP 

Gubug Semarang. Adapun persamaannya terdapat pada srategi yang mana 

peneliti menggunakan sistemmarketing mix. Adapun perbedaannya 

peneliti terdahulu mambahas bagaimana pengembangan produk tabungan 

Wadiah tersebut.  

8. Persamaan peneltian ini dengan jurnal Abdul Nasser Hasibuan adalah 

startegi pemasaran atau marketing mix dengan menggunakan 7P yaitu 

product, price, place, promotion, people, physical devidence dan process, 

penelitian kualitatif, sumber data primer dan sekunder. Pengumpulan data 

dengan menggunakan wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Perbedaannya dengan peneliti Abdul Nasser Hasibuan adalah jenis produk 

tabungan yang diteliti, tempat penelitian atau lokasi penelitian.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Lokasi Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan di PT. BankSumut Cabang Syariah Sibolga. Jl. 

Sisingamangaraja No.8, Pancuran Gerobak, Sibolga Kota, Kota Sibolga, Sumatera 

Utara 22513. Adapun penelitian ini dilakukan pada bulan desember 2022 sampai 

dengan september 2023. 

B. Jenis Penelitian 

Berdasarkan dari judul peneliti, penelitian ini termasuk penelitian 

lapangan yaitu di Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga dan berdasarkan analisis 

datanya penelitian ini adalah penelitian kualitatif. Pendekatan kualitatif adalah 

tradisi tertentu dalam ilmu pengetahuan sosial secara fundamental (fakta dan 

nyata) bergantung pada pengamatan pada manusia dalam kawasannya sendiri. 

Penelitian ini, informasi didapat dari M. Idgham Habib yang merupakan karyawan 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga sebagai Account Officer dan Yulisah 

Sirega sebagai Customer Service. Dan 2 nasabah pengguna tabungan IB Martabe 

Wadiah di  PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

Adapun  jenis penelitian adalah penelitian dengan menggunakan 

pendekatan deskriptif. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang berusaha 

mendeskripsikan suatu gejala, peristiwa, kejadian yang terjadi sekarang.
56

 

Penelitian deskriptif memusatkan perhatian pada masalah aktual sebagaimana 

adanya berlangsung. Pendekatan ini ditentukan berdasarkan pertimbangan bahan 

                                                             
56

Husein Umar, Metodologi Penelitian Untuk Skripsi Dan Tesis (Jakarta: PT. Raja 

Grafindo Persada, 2004), hal.42. 
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penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan bagaimana bauran pemasaran 

tabungan IB Martabe wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. 

C. Unit Analisis/ Subjek Penelitian 

Unit analisis dalam penelitian ini adalah suatu yang menunjukkan pada 

subjek penelitian. Unit analisis ini dilakukan oleh peneliti agar validitas dan 

realibilitas penelitian dapat terjaga.  Subjek penelitian adalah subjek yang dituju 

untuk diteliti oleh peneliti. Dalam hal penelitian ini yang dijadikan sebagai subjek 

penelitian adalah nasabah dan karyawan maupun pelaksana pemasaran dan 

analisis di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga.  

Dapat disimpulkan bahwa objek atau variabel dari penelitian ini adalah 

bagaimana bauran pemasaran produk tabungan IB Martabe wadiah Subjek 

penelitian adalah informan penelitian, yaitu sumber tempat untuk mendapatkan 

informasi atau keterangan tentang data yang diinginkan peneliti yang berkaitan 

dengan sebuah peneliti yang dilakukan. Untuk memperoleh informasi yang 

dibutuhkan, maka yang menjadi subjek ini adalah PT. Bank Sumut cabang syariah 

sibolga dan untuk memperoleh informasi yang dibutuhkan maka peneliti 

melakukan wawancara dengan Bapak M. Idgham Habib yang merupakan 

karyawan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga sebagai Account Officer, ibu 

Yulisah Sirega sebagai Customer Service Dan 2 nasabah pengguna tabungan IB 

Martabe Wadiah di  PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga yaitu ibu Sarah dan 

ibu Ayu. 
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D. Sumber Data 

 Sumber data dalam penelitian merupakan faktor yang sangat penting, 

karena sumber data akan menyangkut kualitas dari hasil penelitian ini adalah 

sebagai berikut:57 

1. Data primer adalah pelaku dan pihak-pihak yang terlibat langsung dengan 

objek penelitian. Data primer disini merupakan data penelitian yang diperoleh 

secara langsung dari pihak PT. Bank Sumut cabang syariah sibolga 

diantaranya struktur organisasi bank, sejarah bank, visi dan misi, dan statemen 

budaya perusahaan.  

2. Data sekunder adalah Data sekunder adalah data-data yang sudah tersedia atau 

yang sudah diperoleh oleh peneliti dan dokumen lainnya yang bisa dijadikan 

sebagai sumber data penelitian.58 Menurut Muhammad data sekunder 

adalahgsumber data penelitian yang diperolehgpeneliti secara tidak 

langsunggmelalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). 

Data skunder dalam penelitianginigdiperoleh dari buku-buku referensi dan 

informasi lain  yang berhubungan dengan penelitian.
59

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

 Berhubungan penelitian ini penelitian kualitatif, maka peneliti akan 

menggunakan instrumen pengumpulan data yang cocok adalah data yang 

diperoleh melalui: 

 

                                                             
 

57
Wahyu Purhantara, Metodologi Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis, (Yogyakarta: Graha 

Ilmu, 2010). hlm. 79.  

   
58

Saifuddin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2016), hlm. 97 
59

Muhammad, Metode Penelitian Ekonomi Islam: Pendekatan Kuantitatif (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2008), hlm. 103.  
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1. Observasi  

Observasi adalah pengamatan yang dilakukan secara sengaja, sistematis 

mengenai fenomena sosial dengan gejala-gejala psikis untuk kemudian di 

lakukan pencatatan.
60

 

2. Wawancara 

Wawancara adalah bentuk komunikasi antara dua orang, melibatkan 

seseorang yang ingin memperoleh informasi dari seseorang lainya dengan 

mengajukan pertanyaan-pertanyaan, berdasarkan tujuan tertentu.
61

 Wawancara 

merupakan situasi sosial antara dua orang, dimana proses psikologis yang 

terlibat membutuhkan kedua individu secara timbal balik dalam memberikan 

beragam tanggapan sesuai tujuan penelitian.
62

 Wawancara adalah salah satu 

teknik pengumpulan data yang pelaksanaannya dapat dilakukan secara 

langsung berhadapan dengan subjek penelitian. Metode ini dilakukan untuk 

memperoleh informasi dengan memberikan pertanyaan kepada seseorang atau 

lembaga yang ingin kita peroleh informasinya. Untuk melakukan wawancara, 

peneliti terlebih dahulu mempersiapkan daftar pertanyaan yang ingin ditanyai. 

Metode ini melibatkan pewawancara dan informan.
63

 Dengan pedoman 

pertanyaan yang sudah dibuat diharapkan pertanyaan dan pernyataan 

responden lebih terarah dan memudahkan untuk rekapitulasi catatan hasil 

                                                             
 

60
Deddy Mulyana, metodologi penelitian kualitatif  (Bandung: Remaja Rosdakarya, 

2002), hlm.180. 

 
61

Joko Subagyo. Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek (Jakarta: Rineka Cipta, 

2004), hlm. 3. 

              
62

Hardani, dkk., Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif, (Yogyakarta: CV 

PustakaIlmu Grub, 2020), hlm. 408.   

              
63

Wahyu Purhantara, Metode Penelitian kualitatif Untuk Bisnis, (Yogyakarta: Graha Imu, 

2010), hlm. 80.   
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pengumpulan data. Wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

wawancara yang terstruktur yang sebelumnya peneliti sudah menyiapkan 

pertanyaan-pertanyaan yang akan ditanyakan kepada M. Idgham Habib yang 

merupakan karyawan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga sebagai 

Account Officerdan Yulisah Sirega sebagai Customer Service. Dan 2 nasabah 

pengguna tabungan IB Martabe Wadiah di  PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga 

3. Dokumentasi  

 Teknik ini dimaksud untuk melengkapi data hasil wawancara dan 

observasi. Dokumentasi dalam penelitian ini seperti menganalisisdokumen-

dokumen yang dibuat oleh subjeksendiri atau oleh orang lain.  

F. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

 Untuk menghindari kesalahan dan kekeliruan data yang telah terkumpul, 

perlu dilakukan pengecekan keabsahan data yang didasarkan pada kriteria derajat 

kepercayaan, ketekunan, pengamatan dan teknik triangulasi. Triangulasi 

dilakukan untuk memperkuat data yang ada.
64

 Adapun triangulasi yang digunakan 

yaitu: 

1. Triangulasi Sumber 

 Triangulasi sumber menguji kredibilitas data yang dilakukan dengan 

mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber. Seperti 

membandingkan data dengan hasil pengamatan wawancara, yakni 

membandingkan data dengan apa yang dikatakan baik secara umum atau secara 

                                                             
 

64
Afrizal, Metode Penelitian Kualitatif, (Depok: Rajawali Press, 2019), hlm. 168. 
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pribadi dengan apa yang dilihat. 

2. Triangulasi Metode 

 Peneliti menggunakan teknik pengumpulan data yang berbeda-beda untuk 

mendapatkan data dari sumber yang sama. Misalnya data yang diperoleh 

dengan wawancara, kemudian dicek dengan observasi dan dokumentasi. 

G. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

 Analisis data adalah proses mencari dan menyusun urutan data secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 

dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data kedalam kategori, 

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, 

memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan 

sehinga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.  

 Analisis data yang dilaksanakan secara kualitatif. Langkah-langkah 

dilaksanakan dalam pengolahan data kualitatif adalah:  

1. Reduksi Data  

 Data yang diperoleh ditulis dalam bentuk laporan atau data yang 

terperinci.Laporan yang disusun berdasarkan data yang diperoleh direduksi, 

dirangkum, dipilih hal-hal yang pokok, difokuskan pada hal-hal yang penting. 

Data hasil mengikhtiarkan dan memilah-milah berdasarkan satuan konsep, 

tema dan kategori tertentu akan memberikan gambaran yang lebih tajam 

tentang hasil pengamatan juga mempermudah peneliti untuk mencari kembali 

data sebagai tambahan atas data sebelumnya yang diperoleh jika diperlukan.   

Dengan demikian reduksi data dalam penelitian ini akan memberikan 
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gambaran yang lebih jelas serta mempermudah bagi peneliti untuk melakukan 

pengumpulan data selanjutnya mengenai bauran pemasaran tabungan IB 

Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut cabang syariah sibolga  

2. Penyajian Data 

 Data yang diperoleh dikategorisasikan menurut pokok permasalahan dan 

dibuat dalam bentuk matriks sehingga mempermudah peneliti untuk melihat 

pola-pola hubungan satu data dengan data lainnya. Semuanya dirancang guna 

menggabungkan informasi yang tersusun dalam suatu bentuk yang padu dan 

mudah diraih serta lebih mudah dipahami sehingga peneliti dapat mengetahui 

apa yang terjadi untuk menarik kesimpulan-kesimpulan yang diambil terhadap 

data yang akurat. 

3. Penyimpulan dan Verifikasi  

 Kegiatan penyimpulan merupakan langkah lebih lanjut dari kegiatan 

reduksi dan penyajian data. Data yang sudah direduksi dan disajikan secara 

sistematis akan disimpulkan sementara. Kesimpulan yang diperoleh pada tahap 

awal biasanya kurang jelas, tetapi pada tahap-tahap selanjutnya akan semakin 

tegas dan memiliki dasar yang kuat. Kesimpulan sementara perlu 

diverifikasi.Teknik yang dapat digunakan untuk memverifikasi adalah 

triangulasi sumber data dan metode, diskusi teman sejawat, dan pengecekan 

anggota.65 
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V. Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian (Yogyakarta: Pustaka Baru Press, 2021), 

hlm. 35. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN  

A. Gambaran Umum PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  

1. Sejarah Singkat PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  

Sejarah Perusahaan PT. Bank Pembangunan Daerah Sumatera 

Utara (BPDSU) didirikan pada tanggal 04 Desember 1961 dengan akte 

notaris Rusli no. 22 dalam bentuk perseroan terbatas dan diubah 

menjadi Badan Usaha Milik Daerah (BUMD) berdasarkan Undang-

Undang No. 13/1962 tentang ketentuan pokok Bank Pembangunan 

Daerah bentuk usaha diubah menjadi Badan Usaha Milik Daerah 

(BUMD) sesuai perda TK. I Sumatera Utara No. 5/1965 dengan modal 

dan saham yang dimiliki Pemda Tk.I dan Pemda Tk. II se-Sumatera 

Utara.
66

 Berdasarkan pada awal berdirinya BPDSU ini pengelolaan 

dilakukan dengan sederhana dan dilengkapi dengan badan-badan 

dewan pengurus yang diketuai langsung oleh Gubernur Kepala Daerah 

Sumatera Utara dan Direksi adalah para wakil pemegang di kalangan 

Bank Sumut terutama sejak dikeluarkannya UU NO.10 Tahun 1998 

yang memberi peluang bagi bank konvensional yang mendirikan Unit 

Usaha Syariah (UUS) akibat krisis moneter yang terjadi pada tahun 

1997. 

Selain bank umum yang membuka divisi Unit Usaha Syariah 

(UUS), bank konvensional seperti Bank Sumut juga berperan di 

dalamnya untuk membuka divisi usaha syariah, dimana pada awal 
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www.bankSumut.com, diakses pada tanggal 23 Februari 2022, Pukul 19.08 Wib.  
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perjalanannya bank syariah yang belum begitu optimal dalam tatanan 

sektor perbankan syariah, namun bank Sumut ikut ambil risiko dalam 

mengembankan jasa perbankan syariah.Bank syariah merupakan 

lembaga usaha yang menerapkan prinsip-prinsip syariah dalam 

akitivitas pengelolaan keuangannya yang memiliki misi untuk 

mendapatkan hasil yang optimal dengan tidak diperbolehkannya 

adanya praktek riba dalam kegiatan transaksinya, menghindari 

pemberian pembiayaan pada usaha dan produk haram, dan berbagai 

kegiatan yang melanggar ketentuan syariah. 

Kebijakan dan gagasan untuk mendirikan Unit Usaha Syariah 

(UUS) didasari dengan tingginya minat masyarakat provinsi Sumatera 

Utara untuk mendapatkan layanan berbasis syariah serta didorong 

dengan adanya mayoritas masyarakat yang beragama Islam. Direktorat 

Jenderal Kependudukan dan Pencatatan Sipil (Dukcapil) mencatat 

jumlah penduduk di Sumatera Utara mencapai 15,18 juta jiwa per 

tanggal 30 Juni 2021 dan dari jumlah tersebut sebanyak 10,06 juta atau 

setara dengan 66,3% penduduknya beragama Islam.
67

 Maka dari itu, 

masyarakat yang menjunjung nilai-nilai religius semakin menyadari 

akan pentingnya penerapan ajaran sesuai syariah dalam kehidupan 

sehari-hari, salah satunya adalah dalam aktivitas ekonomi.  

Berdasarkan hasil survei menunjukkan bahwa delapan kota 

yang berada di Sumatera Utara memiliki masyarakat yang 

                                                             
67

Kementerian Dalam Negeri (kemendagri), “Jumlah Penduduk Sumatera Utara Menurut 

Agama Per 30 Juni 2022, diakses pada tanggal 19 september 2023, pukul 21.10.   
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ketertarikannya tergolong tinggi terhadap produk dan jasa perbankan 

syariah. Ketertarikan terhadap produk dari perbankan syariah 

mencapai 70% dan untuk ketertarikan dalam mendapatkan berbagai 

layanan perbankan syariah lebih dari 50%, atas dasar tingginya minat 

masyarakat terhadap perbankan syariah tersebut maka Bank Sumut 

berinisiatif untuk membuka Unit Usaha Syariah (UUS) dengan dua 

Kantor Cabang Syariah (KCSy) yang berlokasi di Medan dan Padang 

Sidempuan sesuai izin dari BI NO.6/DPIP/PRZ/Mdn pada tahun 2004 

silam. 5 Pada tanggal 26 Desember 2005 Bank Sumut membuka KCSy 

Tebing Tinggi dan dilanjutkan dengan pembukaan KCSy Stabat pada 

tahun 2006 dengan tanggal dan bulan yang sama dengan tahun 

sebelumnya kemudian pada tanggal 1 Oktober 2010 Bank Sumut 

kembali melebarkan sayapnya hingga membuka KCSy Sibolga. 

2. Ruang Lingkup Badan Usaha 

Tata cara beroperasi Bank Syariah pada umumnya dan Bank 

Sumut Syariah khususnya mengacu pada ketentuan Al-Quran dan 

Hadist. Prinsip usaha syariah ini menjadi panduan dalam menetapkan 

fitur-fitur produk Bank Sumut Syariah, baik itu produk penghimpun 

dana maupun produk pembiayaan. Kegiatan operasional di Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga telah didukung oleh sistem operasional 

OLIB‟S syariah dalam menjalani operasional perbankannya sehari-

hari.Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga menggunakan sistem 

oprasional perbankan yang menganut prinsip syariah. 
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Pada sistem operasional Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

pemilik menanamkan tugasnya di Bank dengan motif pendapatan 

uang, tapi dalam rangka mendapatkan keuntungan bagi hasil. Dana 

nasabah tersebut kemudian disalurkan kepada mereka yang 

membutuhkan dana dalam bentuk modal usaha dengan perjanjian 

keuntungan yang telah di sepakati. 

3. Lokasi Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

Alamat perusahaan tempat penulis melakukan magang terletak 

di Jl. Sisingamangaraja No. 8 Pancuran Gerobak, Sibolga Kota. 

Gambar IV.1Lokasi Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

 

4. Daerah Pemasaran Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

Daerah pemasaran Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga berada 

di tiga lokasi, yaitu:  Kota Sibolga, Tapanuli Tengah dan Tapanuli 

Utara. 

B. Visi dan Misi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

Setiap perusahaan didirikan pasti memiliki tujuan, untuk mewujudkan 

tujuan tersebut maka perusahaan terlebih dahulu membuat dan menetapkan 

visi dan misi kedepannya.Dengan visi dan misi suatu perusahaan telah 
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ditetapkan bertujuan untuk mengarahkan bagaimana menjalankan 

perusahaannya. 

a. Visi  

 Visi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga adalah menjadi Bank 

andalan untuk membantu dan mendorong pertumbuhan dan perekonomian 

dan pembangunan daerah disegala bidang serta sebagai salah satu sumber 

pendapatan daerahdalamrangkapeningkatantarafhiduprakyat 

b. Misi  

Misi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga adalah mengelola dana 

pemerintah dan masyarakat secara professional yang didasarkan pada 

prinsip- prinsip compliance (kepatuhan). 

C. Struktur Organisasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

Struktur organisasi merupakan suatu garis yang mendeskripsikan 

berbagai komponen dari keanggotaan di dalam sebuah perusahaan atau 

lebaga dimana setiap individu memiliki posisi serta tugas dan fungsinya 

masing-masing. 

 

 

 

 

 

 

 



50 
 

 

Gambar IV.2 Struktur Organisasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

TKAD: 

 Satpam 5 orang  Clerk 1 orang dan Operator 1 orang 

 Cleaning Service 2 orang Driver 3 orang 

 

 

 

 

 

 

 

 

PEMIMPIN BISNIS 

Zulfikar Achmad 

(NPP. 1291. 291177.010805) 

 

PEMIMPIN SEKSI PEMBIAYAAN 

Zul Bahri Lumbantobing 

(NPP. 2671. 190287.011011) 

 

ACCOUNT OFFICER 

M. Idgham Nasution 

(NPP. 2089. 200986. 010610) 

BIDANG BRANCH BANKING 

PEMIMPIN OPERASIONAL 

M. Idris 

(NPP. 1825. 210881. 150308) 

 

PEMIMPIN SEKSI OPERASIONAL 

M. Akbar Pohan 

(NPP. 1825. 210881.150308) 

 

TELLER 

Desy Khairani Tanjung 

(NPP. 3539. 
241292.010217) 

CUSTOMER SERVICE 

Yulisah Siregar 

(NPP. 2815. 190888. 
011011) 

BACK OFFICE 

Riswan Hamdani 

(NPP. 2357. 201069. 
0101111) 

PEMIMPIN  

UNIT UpSAHA SYARIAH 
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              1. Prosedur Kerja 

Adapun yang menjadi prosedur dalam pelaksanaan kerja 

dalam kegiatan magang di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

adalah sebagai berikut:  

a. Tata kelola pengarsipan dokumen rekening nasabah. 

Penanggungjawab dalam prosedur kerja ini adalah Muhammad 

Akbar Pohan selaku Pemimpin Seksi Operasional dan Yulisah 

Siregar yang memegang jabatan sebagai Customer Service pada 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. Kegiatan yang dilakukan 

adalah pengarsipan dokumen dan berkas lainnya. Arsip merupakan 

kegiatan penyusunan data atau dokumen yang bertujuan untuk 

mempermudah dalam penemuan ketika suatu waktu data atau 

dokumen dibutuhkan serta menjadi salah satu bukti 

pertanggungjawaban atas berkas yang disusun. Adapun tata cara 

dalam penyimpanan arsip adalah sebagai berikut:  

1) Memeriksa kelengkapan dokumen atau warkat nasabah. 

2) Pemberian klasifikasi sesuai dengan tabungan nasabah dan 

melakukan pencatatan arsip. 

3) Pembuatan kode produk, nama produk, dan penomoran pada 

ordner. Hal ini bertujuan agar dokumen atau warkat mudah 

ditemukan ketika melakukan pencarian. 

4) Penyimpanan arsip ke dalam ordner dan filling cabinet.  
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2. Jumlah Tenaga Kerja dan Jam Kerja 

Tenaga Kerja di Bank Sumut Cabang Syariah berjumlah 21 orang 

yang terdiri dari Pemimpin Cabang, Pemimpin Operasional, Pemimpin 

Seksi Operasional, Pemimpin Seksi Pembiayaan dan Pemasaran dana, 

Teller,Account Officer, Customer Service, Back Offiice, Satpam, 

Driver, Office Boy dengan jam kerja pada hari Senin s/d Jumat Pukul 

08.00 s/d 17.00. 

D. Produk dan Layanan Jasa PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

1) Produk penghimpunan Dana    

a) Tabungan Marhamah 

Tabungan Marhamahberdasarkan Fatwa Majelis Ulama 

No./DSN-MUI/IV/2000 tanggal 26 Dzulhijjah 1420 H/1 April 

2000 M. Tabungan marhamah berdasarkan 

prinsifMuḍārabahMuthlaqah yaitu investasi yang dilakukan oleh 

nasabah sebangai pemilik dana (ṣāḥibulmāl) dan Bank sebangai 

pengelola (muḍārib). 

b) Tabungan Marwah 

Bank Sumut Syariah mempunyai produk Marwah yang 

berprinsifYad Ad-Ḍāmanah (titipan dana)yang berdasarkan  

Majelis Ulama Indonesia Nomor 02/DSN-MUI/IV/2000 tanggal 

26 Dzulhijjah 1420 H/1 April 2000 M. Bank tidak menguragi 

saldo tabungan milik nasabah kecuali dengan persetujuan 

penabung untuk tujuan tertentu. 
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Selain itu, Tabungan Marwah bebas biaya administrasi 

bulanan.Penyetoran dan penarikan dapat dilakukan setiap saat di 

seluruh Bank Sumut secara online.Bank tidak memberikan bagi 

hasil kepada penabung tetapi memungkinkan untuk diberikan 

bonus namun tidak dijanjikan di awal kesepakatan. 

Saldo tabungan dapat dijadikan sebangai jaminan pembiayaan. 

a) Giro   

(1)  Simpanan Giro Wadiah 

Bank Sumut memilih produk Wadiah yang berprinsip 

Wadiah Yad Ad-Ḍāmanah(titipan murni) yang berdasarkan  

Fatwa MUI No.01/DSN-MUI/IV/2000 Tanggal 26 Dzulhijjah 

1420 H/1 April 2000 M. Pada produk Wadiah ini, nasabah 

menitipkan dana pada Bank Sumut Syariah dan dipergunakan 

dana tersebut secara utuh bila sewaktu-waktu nasabah 

membutuhkannya. Saldo Giro Wadiah dapat dijadikan jaminan 

pembiayaan. Nasabah dapat menarik dananya setiap saat dengan 

menggunakan Cek dan Bilyet Giro diseluruh unit kantor secara 

online.  

(2) Giro Muḍārabah 

Bank Sumut Syariah mempunyai produk Giro Muḍārabah 

yang berlaku sejak 29 juni 2012.Pada produk Giro 

Muḍārabahini nasabah menitipkan dananya pada Bank Sumut 

Syariah dengan menggunakan akad Muḍārabah. Kemudian 
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pihak Bank akan mempergunakan dana tersebut sesuai dengan 

prinsip syariah dan menjamin akan mengembalikan titipan 

tersebut secara utuh bila sewaktu-waktu dibutuhkan. Atas 

penggunaan dana tersebut nasabah memproleh bagi hasil dengan 

perolehan nisbah antara nasabah dengan Bank sebesar 25% 

:75%.  

Saldo Giro Muḍārabah dapat dijadikan jaminan dengan 

menggunakan Cek dan Bilyet Giro di seluruh unit kantor Bank  

Sumut secara online. 

(3) Deposito Ibadah Muḍārabah 

 Investasi berjangka yang aman dengan bagi hasil yang 

menguntungkan dan akan terus tumbuh. Deposito ibadah 

berdasarkan Fatwa DSN-MUI/IV/2000 tanggal 26 Dzulhijjah  

1420 H/1 April 2000 M. Dengan prinsip MuḍārabahMuthlaqah 

deposito ibadah akan mengelola dana investasi nasabah sebagai 

investasi berjangka yang akan terus tumbuh dengan aman, 

berkah dan menguntungkan. 

(4)Tabungan Haji Makbul  

Tabungan dalam mata uang rupiah untuk membantu 

pelaksaan Haji dan Umroh. 
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2) Produk Pembiayaan   

a)Pembiayaan Modal Kerja   

(1) IB modal kerja dengan akad Muḍārabah adalah akad 

kerjasama antara Bank sebangai pemilik dana penuh 

(100%) dengan nasabah sebagai pengelola dana (memiliki 

keahlian) untuk melaksanakan usaha tertentu dimana 

pembagian keuntungan/bagi hasil dihitung dengan metode 

bagi untung dan rugi atau metode bagi pendapatan antara 

kedua belah pihak berdasarkan nisbah yang telah disepakati. 

Jangka  waktu  pembagian pokok pembiayaan dan 

pembangian keuntungan bagi hasil maksimal 60 bulan.  

(2) IB Modal Kerja Musyarakah, IB modal kerja dengan akad 

musyarakah adalah akad kerjasama antara bank dengan 

nasabah yang sama-sama memiliki modal dalam mengelola 

usaha tertentu, dimana pembagian keuntungan/bagi hasil 

dihitung dengan metode bagi untung dan rugi/ metode bagi 

pendapatan antara kedua belah pihak berdasarkan nisbah 

yang telah disepakati. Jangka waktu pengembalian pokok 

pembiayaan dan pembagian keuntungan bagi hasil  

maksimal 60 bulan.  

(3) Pembiayaan IB Multiguna, Pembiayaan IB Multiguna 

dengan akad Muḍārabah adalah jual beli atas sesuatu 

barang dengan harga yang disepakati diawal pada akad, 
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dimana Bank menyebutkan harga beli dan margin 

keuntungan Bank. Produk pembiayaan ini dapat digunakan 

untuk memenuhi kebutuhan usaha untuk investasi 

pengadaan barang modal dan lahan seperti lahan 

perkebunan. Selain untuk investasi produk ini juga dapat 

digunakan untuk memenuhi  kebutuhan  konsumsi, 

 misal pembelian/merenovasi rumah, membeli kendaraan 

bermotor, dan sebangainya. Jangka waktu pembiayaan 

dapat disesuaikan dengan kemampuan nasabah untuk 

membayar angsuran setiap bulannya. Jangka waktu 

maksimal 60 bulan/5 tahun. 

(4) Pembiayaan IB Talangan Haji, pembiayaan dana talangan 

haji adalah pinjaman tanpa imbalan yang diberikan oleh 

bank pada nasabah sebangai dana talangan untuk dapat 

memperoleh nomor porsi haji melalui Sistem Komputer 

Haji Terpadu (SISKOHAT), yang mana nasabah dapat 

mengembalikan pinjaman secara angsuran maksimum 36 

bulan/ 3 tahun.  

3) Produk jasa  

a) ATM Syariah   

ATM Syariah adalah fasilitas yang diberikan kepada 

nasabah tabungan iBMartabe bagi hasil untuk memudahkan 

dalam melakukan transaksi penarikan uang tunai, transfer antar 
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cabang bank Sumut dan bank lainnya.Selain itu, ATM Syariah 

juga dapat digunakan untuk pembayaran telepon, telkom speedy, 

flexi, pembelian pulsa, pembayaran tagihan handphone bahkan 

untuk membeli tiket pesawat.  

E. Hasil Penelitian Wawancara Bauran Pemasaran Tabungan IB 

Martabe Wadiah Pada PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

Bauran pemasaran merupakan suatu hal yang sangat penting bagi  

perusahaan dimana bauran pemasaran merupakan suatu cara yang 

digunakan oleh perusahaan agar produknya dikenal dan diminati.Hal ini 

juga yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang SyariahSibolga.PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga merupakan suatu lembaga yang 

bergerak dibidang keuangan berbasis syariah.PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga melakukan kegiatan menghimpun dana dari masyarakat 

baik itu dalam bentuk simpanan tabungan, giro atau deposito, salah satu 

produk yang dipasarkan  PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga yaitu 

Tabungan IB MartabeWadiah yang dimana tabungan ini merupakan salah 

satu produk tabungan yang berdasarkan prinsip Wadiah Yad Ad-Ḍāmanah 

(titipan dana). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu  Yulisah Siregar yang 

merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga sebagai Customer Service,  Ibu  Yulisah Siregar 

mengungkapkanbahwa: 

“Produk tabungan ib martabe Wadiah pada PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga adalah simpanan dimana PT. Bank Sumut Cabang 
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Syariah Sibolga sebagai penyimpan dana (Mustawada) dan masyarakat 

atau anggota sebagai penitip (Muwaddi) menggunakan akad Wadiah yad 

dhamamah sebagai kesepakatan simpanan dan manfaat atas harta yang 

dititipkan. Fungsi dari simpanan itu sendiri bagi PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga karena menggunakan akad Wadiah yad dhamamah  maka 

pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga berhak memanfaatkan 

harta simpanan tersebut untuk usaha produktif dan PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga berhak atas keuntungan yang di dapatkan atas 

pemanfaatan harta yang dititipkan. PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga juga dapat memberikan bonus kepada penitip harta maupun tidak 

ada ketentuan atau kesepakatan yang mewajibkan atas bonus yang 

diberilkan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga.
68

 

 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga yang memiliki produk 

tabungan dengan kemudahan bertransaksi dan tidak adanya biaya 

administrasi bulanan, maka produk tabungan ib martabe Wadiah yang 

dimiliki PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga memiliki klasifikasi yang 

cukup untuk memuaskan keinginan nasabah dalam mempercayai PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga sebagai fasilitas Penyimpanan dananya.  

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga melakukan bauran 

pemasaran (Marketing Mix) 7P yaitu: produk (product), harga (price), 

tempat (place), promosi (promotion), orang (people), proses (process), dan 

bukti fisik (physical evidence).  

1. Produk (Product) 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan pada pasar 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan.Produk dalam 

lembaga keuangan syariah seperti bank, berarti segala sesuatu yang 
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Yulisah siregar, Customer Service, wawancara, (sibolga, 06 september 2023, pukul 16.00 

WIB) 
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dapat ditawarkan kepada nasabah.Produk tersebut dapat berupa 

simpanan, produk pembiayaan, dan jasa perbankan lainnya.
69

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak M. Idgham Habib 

yang merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga sebagai Account Officer. Bapak M. Idgham Habib 

mengatakan: 

“Dalam melakukan kegiatan pemasaran produk tabungan, PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga melakukan beberapa hal sebagai 

berikut: 1) Menentukan manfaat dan keunggulan produk Tabungan IB 

martabe Wadiah. PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga ini 

merupakan simpanan yang diperuntukan untuk setiap orang dan 

kelompok, yang mana tabungannya kapan saja dapat diambil, mudah, 

aman, dan dikelola secara syariah.2)menentukan  Nama atau Merek, 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga juga menciptakan merek pada 

produk Tabungan IB martabe Wadiah ata bisa disingkat tabungan 

marwah. Tujuan dilakukannya menciptakan merek pada produk adalah 

agar memudahkan nasabah untuk mengingat produk tabungan 

tersebut.”
70

 

 Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu  Yulisah Siregar yang 

merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga sebagai Customer Service,  Ibu  Yulisah Siregar ungkapkan 

bahwa: 

“menentukan nama pada suatu produk adalah hal penting yang perlu 

dipertimbangkan, dengan nama atau merk suatu produk yangmudah 

diingat dan sesuai dengan kegunaannya tentu saya sebagai Customer 

Service  yang tiap harinya berkomunikasi langsung dengan nasabah 

akan lebih mudah menjelaskan produk kepada para nasabah “
71
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Suryani, Manajemen Pemasaran Strategis Di Era Global,(Yogyakarta: Graha Ilmu, 

2016), hlm. 28  
70

M. Idgham Habib, Account Officer, Wawancara, (Sibolga, 06 September 2023, Pukul 

08.30) 
71
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2. Harga (Price)  

Strategi harga dalam perbankan ini berkenaan dengan 

penempatan suku bunga, biaya, dan cara pembayaran. Nasabah dalam 

memilih produk perbankan akan melihat unsur harga dan manfaatnya. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu  Yulisah Siregar yang 

merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga sebagai Customer Service,  Ibu  Yulisah Siregar 

ungkapkanbahwa: 

“Harga yang ditetapkan untuk mendapatkan pelayan produk tabungan 

ib martabe Wadiah PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga, calon 

nasabah digratiskan dalam biaya administrasi buka tabungan, dengan 

setoran awal RP. 50. 000,-. “ dan Penetapan harga yang dilakukan 

oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga terbilang cukup ringan 

karena nasabah digratiskan dalam pembukaan rekening dan tidak 

dikenai biaya bulanan serta setoran awal pembukaan rekening hanya 

Rp. 50.000,-. Saja  PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga terkadang 

memberikan bonus kepada nasabah tabungan ib martabe Wadiah ini, 

Bonus diberikan tidak dijanjikan, tergantung banyakmya penghasilan 

yang didapatkan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga itu 

sendiri.”
72

 

 

3. Tempat/Lokasi (Place) 

Dalam pesaingan perbankan yang sangat ketat, maka menjadikan bauran 

pemasaran tempat sangatlah penting bagi kemudahan akses nasabah. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak M. Idgham Habib 

yang merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga sebagai Account Officer. Bapak M. Idgham Habib 

mengatakan
18

: 
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“Di dalam pemilihan strategi tempat, PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga menjadikan salah satu kekuatan yang mendukung dalam 

memasarkan produknya, karena lokasi kantornya berada di area padat 

penduduk, dekat dengan pasar, dekat dengan terminal bus, dan banyak 

perkantoran di sekitar kantor PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga”
73

 

 

Sedangkan berdasarkan observasi  yang peneliti lakukan, lokasi 

kantor yang dipilih PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga ini mudah 

dijangkau dan strategis, karena dekat dengan jalan raya, dekat dengan 

pasar terminal, dekat dengan terminal bus, dan juga berdekatan dengan 

kantor-kantor.  

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu sarah selaku nasabah PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga, mengatakan:  

“Lokasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  sangat mendukung 

dan juga strategis, karena lokasinya dekat dengan jalan raya, dan 

lokasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  mudah ditemukan dan 

diingat dikarenakan dekat dengan terminal bus”
74

 

 

4. Promosi (Promotion) 

Promosi sebagai unsur dalam bauran pemasaran perusahan yang di 

daya gunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan meningkatkan 

tentang produk perusahaan. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak M. Idgham Habib 

yang merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga sebagai Account Officer. Bapak M. Idgham Habib 

mengatakan: 
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“ promosi yang kami lakukan kalau dulu kami ada kegiatan sosialisasi 

ke instansi, namun untuk sekarang kami hanya hanya menggunakan 

brosur dan spanduk, kami juga ada Kerjasama dengan Lembaga-

lembaga sosial dan Lembaga Pemerintahan yaitu Pemerintahan kota 

sibolga , dimana sebagian PNS (Pegawai Negri Sipil) yang 

ditempatkan di Kota Sibolga adalah  nasabah kita dan jadi kami lebih 

mengandalakan kualitas dari nama Perusahaan, kami tidak terlalu 

memfokuskan khusus pada suatu produk tapi lebih ke branding, supaya 

masyarakat tau bank Sumut syariah itu ada dan untuk media social, 

masing masing cabang itu nggak bisa punya akun social mrdia sendiri 

jadi cuman ada satu akun resmi dari pusat dan bagian khusus yang 

mengurus namun bukan bagian dari cabang,palingan hanya 

menggunakan akun social media milik pribadipara pegawai 
75

 

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu  Yulisah Siregar yang 

merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga sebagai Customer Service,  Ibu  Yulisah Siregar 

ungkapkanbahwa: 

” cara yang digunakan yang digunakan PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga   dalam mempromosikan produk tabungan ib martabe 

Wadiah yaitu dengan menggunakan media cetak seperti brosur, buletin 

dan papan iklan di tempat tempat yang mudah untuk dilihat,  dan 

tentunya saya sebagai Customer Service juga mempromosikannya 

secara langsung kepada para nasabah , bukan Cuma saya tapi seluruh 

pegawai baik itu Satpam dan Cleaning Service di PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga juga memiliki tanggung jawab untuk 

mempromosikan produk PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga”
76

. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu sarah selaku nasabah PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga, mengatakan:  

“menurut saya untuk promosi yang dilakukan bank belum cukup 

optimal yah, saya saja orang sibolga ini belum tahu betul soal 

tabungan ini saya tahunya tabungan saja, setelah CS menjelaskan baru 

saya paham ternyata ada tabungan Wadiah dan mudharabah, mungkin 
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bank Sumut syariah perlu membuat promosi khusus sehingga nasabah 

lain bisa tahu dan ikut menabung, seperti spanduk yang kurang 

meratahanya dibeberapa tempat saja”.
77

 

 

5. Orang (People)  

 

Dalam bauran pemasaran jasa faktor orang (people) sangatalah 

penting.Orang yang memainkan peran dalam penyajian jasa sangat 

berpengaruh terhadapa persepsi masyarakat. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak M. Idgham Habib 

yang merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga sebagai Account Officer. Bapak M. Idgham Habib 

mengatakan: 

“untuk karyawan semua karyawan ada masa pelatihan, jadi kami 

dituntut untuk mengerti dan paham akan pekerjaan yang kami tekuni 

yah, seperti di bank ini, saya terkadang ada akelas pelatihan khusus, 

customer servis juga bahkan para satpam juga , alasan Adaya pelatihan 

ini dilakukan guna memperluas wawasan para pegawai. Selain itu PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga.Kami juga mempehatikan kualitas 

pelayanannya.Untuk menjaga kualitas PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga   membuat aspek budaya kerja.Budaya kerja sangatlah penting 

dalam melakukan kegiatan layanan operasional, sehingga dengan 

adanya aspek budaya kerja yang harus diterapkan pegawainya mampu 

menciptakan dan menjaga para nasabahnya.”
78

 

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu ayu Fitria zulmi selaku 

nasabah PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga, mengatakan:  

“menurut saya karyawan disana sangat baik dan ramah dan mereka 

terlihat mengerti akan pekerjaan masing masing”
79
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6. Proses (Process)  

Proses merupakan prosedur dan mekanisme yang diberikan  PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga   untuk calon nasabah yang hendak 

menggunakan layanan tabungan IBMartabe Wadiah, Strategi proses 

yang dilakukan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  dalam 

memberikan layanan pembukaan rekening tabungan sangatlah mudah 

dan cepat. Karena cukup membawa kartu identitas yang lengkap dan 

uang setoran diawal, maka nasabah dapat menyimpan uangnya di bank 

tersebut. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu  Yulisah Siregar yang 

merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga sebagai Customer Service,  Ibu  Yulisah Siregar ungkapkan 

bahwa: 

“Berhubungan dengan proses pelayanan, dalam penyelesaian menyetor 

dan membuka rekening tidak lama hanya sekitar 15 menit dan dapat di 

tunggu. Namun, ada saat-saat tertentu dimana nasabah lebih banyak 

dari biasanya.Pada saat itulah jumlah karyawan kurang dalam 

melayani nasabah, dan kurang efektifnya karyawan dalam melayani 

nasabah, akhirnya akan terjadi antrian yang cukup lama.”
80

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu sarah selaku nasabah PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga, mengatakan:  

“pelayanan yang saya rasa bagus yah, para pegawainya juga ramah, 

cuman hari saya melakukan pembukaan rekening, nasabah cukup ramai 

jadi saya menunggu cukup lama” 
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7. Bukti Fisik (Physical Evidence)  

Bukti fisik suatu hal secara nyata yang turut mempengaruhi calon 

nasabah untuk menggunakan produk jasa yang ditwarkan.Bukti fisik 

ialah suatu hal yang mempengaruhi kepuasan konsumen untuk membeli 

dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan, sehingga bukti fisik 

dapat diartikan suatu yang secara nyata turut mempengaruhi kepuasan 

konsumen untuk membeli dan menggunakan produk jasa yang 

ditawarkan.
81

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak M. Idgham Habib 

yang merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga sebagai Account Officer. Bapak M. Idgham Habib 

mengatakan:: 

“Fasilitas fisik yang digunakan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  

ini adalah, bangunan kantor tiga lantai, ruang tunggu yang nyaman 

dilengkapi dengan pengharum dan penyejuk ruangan, seperangkat 

komputer untuk para pegawai. Fasilitas fisik tersebut diberikan PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  untuk memakasimalkan kenerja 

pegawainya, dan juga memberikan kenyamanan serta kepuasan bagi 

nasabahnya. PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga   juga 

mengembangkan sistem keuangan berbasis Mobile System Transaction 

(MST), sehingga akan dapat malayani transaksi diluar kantor dengan 

Real Time juga. kami juga telah mengembangkan sistem informasi SDM, 

untuk sistem pengelolaan karyawan termasuk dapat menampilkan 

laporan dari database SDM. Seperti laporan presensi dan kegiatan 

SDM, setiap periodik, sehingga memudahkan bagian HRD untuk 

melakukan pengelolaan SDM “
82
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Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu siti sarah selaku 

Nasabah PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  beliau mengatakan:  

“menurut saya lingkungan fisik bank Sumut syariah ini cukup bagus, 

dengan perlengkapan pelayanan yang lengkap seperti wc untuk nasabah, 

parkiran walaupun parkirannya cukup sempit namun ini sudah terbilang 

bagus dan nyaman, namun untuk saya yang sering menggunakn mesin 

ATM, bentuk fisik yang kurang memuaskan adalah mesin ATM yang 

sering kali rusak sehingga terkadang saya dan juga nasabah lain harus 

mencari mesin atm lain” 
83 

 

F. Pembahasan Hasil Penelitian 

Bauran pemasaran 7P yaitu product, price, place, promotion, 

people, process, dan physical evidebce, belum optimal dilakukan karena 

masih terdapat beberapa permasalahan dalam memasarkan produk 

tabungan yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga. 

Berikut permasalahan yang terjadi dan hasil yang diperoleh oleh peneliti 

sebagai berikut:  

1. Produk (Product)  

Dari segi produk yang ditawarkan sudah sesuai dengan yang 

dibutuhkan oleh nasabah dan sesuai teori yang ada yaitu:barang adalah 

baik berwujud maupun tidak, baik bergerak maupuntidak, dapat 

dihabiskan maupun tidak dapat dihabiskan, yang dapat 

diperdagangkan, dipakai dipergunakan atau dimamfaatkan oleh 

konsumen. Tetapi, ada sedikit permasalahan pada produk tabungan IB 

Martabe Wadiahyaitu produk tabungan IB Martabe Wadiahtidak 

begitu diminati oleh nasabah dan masih banyak masyarakat, 
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disebabkan dalam produk ini tidak ada bagi hasil, tetapi cuma bonus 

saja yang diberikan oleh pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga, dan bonus tersebut pun tidak ditetapkan oleh pihak PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga nominalnya berapa. Jadi, masyarakat 

menganggap tidak ada keuntungan dari produk tabungan IB Martabe 

Wadiahtersebut. Seharusnya pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga melakukan diskon produk dan menetapkan nominal bonus 

sehingga akan lebih menarik minat nasabah menggunakan produk 

yang diberikan oleh pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

kepada nasabah. Agar nasabah tertarik menggunakan produk tabungan 

IB Martabe Wadiah tersebut. 

2. Harga (Price)  

Dari segi harga tidak terdapat permasalahan karena harga 

sesuai dengan yang ditetapkan oleh kantor pusat dan sejalan dengan 

nasabah kemudian sesuai dengan yang diterapkan oleh PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga. tabungan IB MartabeWadiah ini 

dikeluarkan untuk masyarakat kelas menengah, mahasiswa,para pelajar 

maupun konsumen yang menginginkan tabungan yang memiliki biaya 

administrasi yang rendah, unuk mempertahankan produknya agar tetap 

diminati PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga.  

Harga ataupun biaya administrasi awal untuk tabungan IB 

Martabe WadiahMenyerahkan setoran awal minimal Rp. 50.000,. 

Setoran berikutnya minimal Rp. 20.000,-. tanpa dikenakan biaya 
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adminisrasi bulanan.. Peneliti terdahulu Ricky Rainaldo Al Hafid juga 

menjelaskan bahwa tabungan Wadiah memiliki keuntungan dari aspek 

biaya pembuatan yang murah, sementara itu tabungan IB 

MartabeWadiah pada PT. Bank Sumut Syariah  dapat dijadikan 

sebagai jaminan pembiayaan, pembelian dan penbayaran melalui 

ATM. Hal ini diharapkan dapat menarik minat sasaran pasar untuk 

menggunakan produk IB MartabeWadiah.   

3. Tempat/Lokasi (Place)  

Dari hasil wawancara dengan Bapak zulkifli achmad dan ibu 

sarah serta hasil observasi atau pengematan peneliti, dari segi lokasi 

juga tidak ada permasalahan karena letak kantornya yang strategis, 

yaitu:  

a. Akses mudah dijangkau karena berada dekat dengan pusat kota, 

dekat dengan perkantoran dan dekat juga dengan pasar yang 

merupakan pusat perekonomian serta dekat dengan sekolah-

sekolah  

4. Promosi (Promotion)  

Peneliti terdahulu Ahmad Syahrizal dan Heru Setiawan dalam 

jurnalnya yang berjudul “Strategi Pemasaran Tabungan Wadi‟ah 

Simpatik pada Bank Syariah Mandiri Cabang Kuala Tungkal” 

menyatakan dengan bersosialisasi secara langsung dengan masyarakat 

ataupun para pelajar akan lebih mudah dalam mengenalkan produk 

yang di pasarkan, begitu juga dengan karyawan PT. Bank Sumut 
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Cabang Syariah Sibolga. dalam memasarkan produknya para karyawan 

akan terjun ke lapangan untuk memasarkan produknya, mengikuti 

kegiatan-kegiatan yang ada di sekolahs ekolah dan juga di lingkungan 

masyarakat.  

Jamiah Harahap dalam jurnalnya yang berjudul Pelaksanaan 

Tugas Pemasaran Tabungan IB MartabeWadiah Pada PT. Bank Sumut 

KCP Syariah Prof. HM Yamin menyatakan bahwa, agar produknya di 

kenal dan diminati oleh nasabah, pihak bank menguatkan pandangan 

dalam hal promosi. Begitu juga PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga, dalam memasarkan produknya dilakukan pendekatan dan juga 

kerjasama terhadap masyarakat, lembaga sosial dan lembaga 

kenegaraan. 

Namun terdapat beberapa kesalahan yang harus diperbaiki dan 

dikembangkan menurut peneliti, yaitu:  

a. Promosi yang dilakukan oleh pihak PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga masih kurang tepat sasaran. Karena banner atau 

spanduk PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga hanya berada 

di beberapa tempat.  

b. Kurangnya sosialisasi karna pihak PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga juga sekarang tidak melakukan sosialisasi khusu 

lagi, harusya pihak bank masih menggunakan media sosialisasi 

karena itu merupakan hal yang sangat penting dalam segi 

promosi 
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c. Dari segi media karena Perusahaan cabang tidak memiliki akun , 

hanya satu akun resmi yang dimana itu hanya dikelola oleh pusat 

sehingga promosi yang harusnya akan lebih baik jika Perusahaan 

cabang seperti PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga juga 

memiliki akun untuk memasarkan produknya.  

d. Dari segi penjualan pribadi, kurangnya komunikasi dengan 

konsumen atau masyarakat sehingga banyak masyarakat yang 

belum mengetahui produk di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga.  

5. Orang (People)  

Dari segi karyawan tidak ada permasalahan karena karyawan 

menggunakan pakaian yang telah di tetapkan oleh PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga, sehingga terlihat seragam dan rapi, serta 

dalam melayani nasabah sangat baik, ramah, dan sopan.Namun, dari 

segi pelayanan karyawan disaat nasabah terlalu banyak, maka 

pelayanan karyawan pun terlihat terlambat melayani nasabahnya. 

Seharusnya pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga melakukan 

penambahan karyawan untuk mengoptimalkan pelayanan kepada 

nasabah,  sehingga nasabah pun merasa puas dengan pelayanan yang 

dilakukan oleh karyawan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga.  

6. Proses (Process)  

Dari segi proses tidak ada terjadi permasalahan, dalam 

pembukaan Tabungan IB MartabeWadiah hanya menggunakan KTP 
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dan mengisi formulir pembukaan rekening, sesuai dengan 

perencanaannya  

hanya saja jumlah karyawan kurang ketika melayani nasabah 

yang banyak, tetapi dalam setiap transaksi selalu memberikan 

kemudahan, keamanan dan kenyamanan untuk para nasabahnya. 

Namun ada saat-saat tertentu, dimana nasabah lebih banyak dari 

biasanya. Pada saat itulah karyawan kurang dalam melayani nasabah 

dan kurang efektif, akhirnya akan terjadi antrian yang cukup lama. Jadi 

dalam hal ini karyawan harus lebih efektif lagi dalam melakukan 

pelayan kepada nasabah. Sehingga nasabah pun merasa nyaman dan 

senang terhadap pelayaan yang dilakukan dan kemudian citra 

perusahaan akan dianggap baik oleh nasabah.  

7. Bukti Fisik (Fhysical Evidence)  

Dari segi bukti fisik tidak terdapat kesalahan yang terjadi yaitu 

dimana tersedianya mesin ATM , parkiran, penyejuk ruangan, bangku 

tunggu dan lain sebagainya, namun untuk mesin atm di bank sumut 

cabnag syariah sibolga sering kali mengalami kerusakan jaringan 

sehingga para nasabah harus mencari tempat lain untuk melakukan 

transaksi  

G. Keterbatasan Penelitian  

Berdasarkan pada pengalaman peneliti dalam proses penelitian ini, ada 

beberapa keterbatasan yang dialami dan dapat menjadi beberapa faktor agar dapat 

untuk lebih diperhatikan bagi peneliti-peneliti yang akan datang dalam lebih 
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menyempurnakan penelitiannya karena penelitian ini sendiri tentu memiliki 

kekurangan yang perlu terus diperbaiki dalam penelitian-penelitian tersebut antara 

lain: 

1. Objek penelitian hanya difokuskan pada strategi pemasaran tabungan IB 

Martabe Wadiah 

2. Ada beberapa informan yang kadang tidak bersedia untuk melakukan 

wawancara dengan alasan tidak mau direkam atau di videokan dan mereka 

juga tidak berani mengemukakan pendapat mereka.  

3. Hasil penelitian ini jauh dari kata sempurna karena keterbatasa peneliti dari 

hal pengetahuan, di samping itu peneliti belummemiliki pengalaman dalam 

menulis karya ilmiah terutama dalam pekajian teori, pengamatan, dan 

pengolahan data.lebih menyempurnakan penelitiannya karena penelitian ini 

sendiri tentu memiliki kekurangan yang perlu terus diperbaiki dalam 

penelitian-penelitian tersebut antara lain: 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, bauran 

pemasaran yang digunakan oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga yaitu 

a. dari segi produk, permasalahannya adalah tidak adanya 

penetapan nominal bonus yang dilakukan oleh pihak PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga.  

b. dari segi harga, tidak terdapat permasalahan karena harga sudah 

sesuai dengan kebutuhan nasabah. 

c. Dari segi lokasi tidak ada masalah karena, lokasinya sangat 

strategis. 

d. dari segi promosi, terdapat masalah yaitu, Promosi yang 

dilakukan oleh pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

masih kurang tepat sasaran. Mulai dari Kurangnya sosialisasi 

karna pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga juga 

sekarang tidak melakukan sosialisasi khusus lagi. 

1) Dari segi media karena Perusahaan cabang tidak memiliki 

akun , hanya satu akun resmi yang dimana itu hanya dikelola 

oleh pusat sehingga promosi yang harusnya akan lebih baik 

jika Perusahaancabang seperti PT. Bank Sumut Cabang  
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Syariah Sibolga juga memiliki akun untuk memasarkan 

produknya.  

2) Dari segi penjualan pribadi, kurangnya komunikasi dengan 

konsumen atau masyarakat sehingga banyak masyarakat yang 

belum mengetahui produk di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga. 

e. Dari segi orang, permasalahannya yaitu kurangnya pelayanan 

karyawan disaat nasabah terlalu banyak dan seharusnya pihak 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga melakukan 

penambahan karyawan untuk kepuasan pelayanan.  

f. dari segi proses, tidak ada permasalahan. 

g.  Serta dari segi bukti fisik, terdapat permasalahan yaitu ATM 

yang sering kali mengalami kerusakan, yang dimana nasabah tak 

kala harus mencari dan menggunakan mesn ATM di tempat lain.  

 B. Saran 

1. Bagi Peneliti Selanjutnya.  

Penelitian ini diharapkan mampu menjadi referensi bagi penelitian 

selanjutnya dan bisa dikembangkan menjadi lebih sempurna.Serta, 

bermanfaat bagi peneliti selanjutnya. 

2. Bagi pihak PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga.  

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan kinerja perusahaan 

yang lebih bagus dan berkualitas serta mampu memberikan gambaran 
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secara jelas tentang bauran pemasaran sehingga tujuan perusahaan dapat 

tercapai dan terlaksana dengan sebaik-baiknya. 
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STRATEGI PEMASARAN TABUNGAN  IB MARTABE 

 WADIAH DI PT. BANK SUMUT CABANG 

 SYARIAH SIBOLGA 

 
Pedoman Wawancara 

Informan : Pegawai BSS, Nasabah 

Daftar Pertanyaan Pegawai BSS 

 

Nama : 

Jenis Kelamin : 

Usia : 

Jabatan : 

Pedoman wawancara dengan karyawan mengenai strategi pemasaran 

produk tabungan IB Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga 

adalah sebagai berikut:  

1. Apa itu tabungan ib martabe wadiah? 

2. Berapa jumlah nasabah tabungan IB Martabe Wadiah dari tahun 2019 

sampai tahun 2023?  

3. Seperti apa bauran pemasaran produk tabungan IB Martabe Wadiah yang 

dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

4. Bagaimana cara PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga untuk 

memberikan informasi tentang produk tabungan IB Martabe Wadiah 

kepada nasabah?  

5. Siapa saja yang dilibatkan dalam memasarkan produk tabungan IB 

Martabe Wadiah?  

6. Bagaimana promosi yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga?  

7. Bagaimana penetapan harga yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  

8. Lokasi yang bagaimanakah yang dipilih oleh PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga untuk memasarkan produknya dan apakah yang menjadi 

alasan memilih lokasi tersebut?  



 

 

9. Bagaimana prosedur untuk menjadi nasabah produk tabungan IB Martabe 

Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

10. Apakah bentuk fisik yang mencakup gedung dan kantor dimiliki PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga mempengaruhi keputusan nasabah untuk 

menggunakan produk-produk yang ditawarkan?  

 

Daftar Pertanyaan Pihak Nasabah 

Nama : 

Jenis Kelamin : 

Usia  : 

Pedoman wawancara dengan nasabah mengenai strategi pemasaran produk 

tabungan IB Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga adalah 

sebagai berikut:  

1. Apa alasan saudara/i menggunakan produk tabungan IB Martabe Wadiah 

di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?   

2. Darimana saudara/i mengetahui tentang tabungan IB Martabe Wadiah di 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

3. Produk apa saja yang saudara/i gunakan pada di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  

4. Apakah produk tabungan tersebut sesuai dengan yang dibutuhkan oleh 

saudara/i?  

5. Apa kelebihan dan kekurangan dalam menggunakan produk tabungan IB 

Martabe Wadiah menurut saudara/i?  

6. Apa saja manfaat yang saudara/i peroleh dari penggunaan produk 

tersebut?  

7. Bagaimana pendapat saudara/i mengenai promosi yang dilakukan oleh PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

8. Apakah lokasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga strategis menurut 

saudara/i?  



 

 

9. Bagaimana penilaian saudara/i mengenai karyawan yang ada di PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

10. Apa saja kelebihan dan kekurangan dari pelayanan yang diberikan oleh 

karyawan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

11. Bagaimana prosedur untuk menjadi nasabah di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  

12. Bagaimana penilaian saudara/i mengenai lingkungan fisik dari PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

 

Pedoman Observasi 

 

1. Bagaimana sejarah singkat berdirinya PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga?  

2. Apa saja visi dan Misi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

3. Seperti apa struktur organisasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

4. Apa saja produk-produk yang ada di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga?  

 Pembimbing Wawancara 

  

 M. Fauzan, M.E.I 

NIP.198904040 202012 1 009 

 

 

  



 

 

Hasil Wawancara Peneliti Dengan Bapak M. Idgham Habib yang 

merupakan salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang 

 Syariah Sibolga sebagai Account Officer 

11. Berapa jumlah nasabah tabungan IB Martabe Wadiah dari tahun 2019 

sampai tahun 2023?  

Jawaban: “ untuk jumlah nasabah nanti saya kirimkan yah” 

12. Bagaimana cara PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga untuk 

meciptakan produk tabungan IB Martabe Wadiah sehingga lebih dikenal 

masyarakat? 

Jawaban: “Dalam melakukan kegiatan pemasaran produk tabungan, PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga melakukan beberapa hal 

sebagai berikut: 1) Menentukan manfaat dan keunggulan 

produk Tabungan IB martabe wadiah. PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga ini merupakan simpanan yang 

diperuntukan untuk setiap orang dan kelompok, yang mana 

tabungannya kapan saja dapat diambil, mudah, aman, dan 

dikelola secara syariah. 2)menentukan  Nama atau Merek, PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga juga menciptakan merek 

pada produk Tabungan IB martabe wadiah atau bisa disingkat 

tabungan marwah, dan sekarang sudah diganti menjadi smart 

ib wadiah, Tujuan dilakukannya menciptakan merek pada 

produk adalah agar memudahkan nasabah untuk mengingat 

produk tabungan tersebut, kemudian memberikan imformasi 

secara lansgsung maupun tidak langsung kepada Masyarakat, 

kalau dulu kami biasanya melakukan sosilisasi kebeberapa 

instansi, namun untuk saat ini kami hanya menggunakan 

brosur dan spanduk cuman untuk brosur sendiri sudah tidak 

terlalu disebar, ” 

13. Siapa saja yang dilibatkan dalam memasarkan produk tabungan IB 

Martabe Wadiah? 



 

 

Jawaban: “ setiap orang di bank sumut ini adalah marketing, jadi orang 

yang terlibat dalam memasarakan produk ini seluruh pegawai, 

mulai dari pegawai tetap maupun kontrak, baik itu satpan dan 

CS semua di libatkan” 

14. Bagaimana promosi yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga?  

Jawaban: “promosi yang kami lakukan kalau dulu kami ada kegiatan 

sosialisasi ke instansi, namun untuk sekarang kami hanya 

hanya menggunakan brosur dan spanduk, kami juga ada 

Kerjasama dengan Lembaga-lembaga sosial dan Lembaga 

Pemerintahan yaitu Pemerintahan kota sibolga , dimana sebagian 

PNS (Pegawai Negri Sipil) yang ditempatkan di Kota Sibolga 

adalah  nasabah kita dan jadi kami lebih mengandalakan 

kualitas dari nama Perusahaan jadi kami tidak terlalu 

memfokuskan khusus pada suatu produk tapi lebih ke branding, 

supaya masyarakat tau bank sumut syariah itu ada dan untuk 

media social, masing masing cabang itu nggak bisa punya 

akun social mrdia sendiri jadi cuman ada satu akun resmi dari 

pusat dan bagian khusus yang mengurus namun bukan bagian 

dari cabang,palingan hanya menggunakan akun social media 

milik pribadipara pegawai ” 

15. Lokasi yang bagaimanakah yang dipilih oleh PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga untuk memasarkan produknya dan apakah yang menjadi 

alasan memilih lokasi tersebut?  

Jawaban: “Di dalam pemilihan lokasi, PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga menjadikan salah satu kekuatan yang mendukung 

dalam memasarkan produknya, karena lokasi kantornya 

berada di area padat penduduk, dekat dengan pasar, dekat 

dengan terminal bus, dan banyak perkantoran di sekitar 

kantor PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga”” 



 

 

16. Apakah bentuk fisik yang mencakup gedung dan kantor dimiliki PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga mempengaruhi keputusan nasabah untuk 

menggunakan produk-produk yang ditawarkan?  

Jawaban: “kami meneyediakan mesin ATM, juga fasilitas lain yang cukup 

baik yah seperti bangku tunggu, dan juga fasilitas AC yang 

baik” 

17. Dalam mengembangkan strategi pemasaran, apakah ada kendala dalam 

memasarkan produk tabungan IB Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban : “untuk kendala sih nggak terlalu ada yah, karnakan rang udah 

paham tabungan itu apa dan juga butuh menabung, kendala 

yang paling disadari untuk tabungan ini yah terkadang para 

nasabah lebih memilih yang mudharabah” 

Hasil Wawancara Peneliti Dengan Ibu  Yulisah Siregar yang merupakan 

salah satu karyawan di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga sebagai 

Customer Service 

1. Apa itu tabungan ib martabe wadiah? 

Jawaban: ““Produk tabungan ib martabe wadiah pada PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga adalah simpanan dimana PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga sebagai penyimpan dana 

(Mustawada) dan masyarakat atau anggota sebagai penitip 

(Muwaddi) menggunakan akad wadiah yad dhamamah 

sebagai kesepakatan simpanan dan manfaat atas harta yang 

dititipkan. Fungsi dari simpanan itu sendiri bagi PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga karena menggunakan akad 

wadiah yad dhamamah  maka pihak PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga berhak memanfaatkan harta simpanan 

tersebut untuk usaha produktif dan PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga berhak atas keuntungan yang di dapatkan atas 

pemanfaatan harta yang dititipkan. PT. Bank Sumut Cabang 



 

 

Syariah Sibolga juga dapat memberikan bonus kepada penitip 

harta maupun tidak ada ketentuan atau kesepakatan yang 

mewajibkan atas bonus yang diberilkan PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga” 

2. Apa kelebihan dan kelemahan menggunakan tabungan IB Martabe 

Wadiah? 

Jawaban: “ keuntungan yang akan nasabah dapatkan Ketika 

menggunakan tabuangan IB Martabe wadiah yaitu nasabah 

tidak dikenakan biaya manajerial setiap bulannya, Apalagi 

dengan asumsi untuk dana cadangan sesaat, tentu sangat 

menguntungkan karena dana investasi tidak akan berkurang 

karena keterbatasan, Meskipun tabungan wadiah tidak 

memberikan bagi hasil sebagaimana tabungan mudharabah, 

tapi bank syariah dapat memberikan bonus atau hadiah untuk 

nasabahnya walaupun tidak ada perjanjian dalam akad, 

Keamanan dana yang disimpan akan dijaga oleh bank. 

Tabungan IB Martabe wadiah juga umumnya mendapat 

penjaminan dari Lembaga Penjamin Simpanan (LPS) sampai 

dengan batas tertentu, dan tentunya  Proses pembukaan akun 

tabungan IB Martabe wadiah memiliki persyaratan yang 

relatif sederhana dan biaya yang ringan. Mengenai 

kerugiannya, dengan asumsi dana investasi adalah wadiah 

dalam waktu panjang, akad wadiah akan merugikan klien 

karena tabungannya tidak bertambah sama sekali, Meskipun 

berapa banyak dana yang terus berlanjut seperti sebelumnya, 

nilai uang tidak akan akan berkurang maupun bertambah. 

Kelemahan lainnya adalah dana cadangan wadiah tidak 

mendapatkan bagi hasil seperti dana cadangan mudharabah. 

Karena pada tingkat dasar wadiah adalah titipan. Jadi klien 

hanya menyimpan uang tunai dalam jumlah tertentu dan tidak 

mendapatkan pembagian keuntungan dari bank syariah” 



 

 

3. Seperti apa strategi pemasaran produk tabungan IB Martabe Wadiah yang 

dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “ untuk Strategi pemasaran sendiri tidak ada strategi khusus ya 

denganmelakukan pengenalan bahwasanya PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga  mempunyai produk tabungan ini, 

contohnya dengan spanduk , banner-banner, informasi dari 

akun resmi bank sumut” 

4. Bagaimana cara PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga untuk 

meciptakan produk tabungan IB Martabe Wadiah sehingga lebih dikenal 

masyarakat? 

Jawaban: “menentukan nama pada suatu produk adalah hal penting yang 

perlu dipertimbangkan, dengan nama atau merk suatu produk 

yangmudah diingat dan sesuai dengan kegunaannya tentu saya 

sebagai Customer Service  yang tiap harinya berkomunikasi 

langsung dengan nasabah akan lebih mudah menjelaskan 

produk kepada para nasabah “ 

5. Siapa saja yang dilibatkan dalam memasarkan produk tabungan IB 

Martabe Wadiah?  

Jawaban: “ semua karyawan ikut terlibat yah, siapapun yang bekerja di 

bank ini, bukan hanya untuk produk ini saja tapi semua produk 

bank sumut syariah” 

6. Bagaimana promosi yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga?  

Jawaban: “cara yang digunakan yang digunakan PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga   dalam mempromosikan produk tabungan ib 

martabe wadiah yaitu dengan menggunakan media cetak 

seperti brosur, buletin dan papan iklan di tempat tempat yang 

mudah untuk dilihat, dan PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga juga memliki akun sosial media dan menggunakannya 

sebagai media promosi dan tentunya saya sebagai Customer 

Service juga mempromosikannya secara langsung kepada para 



 

 

nasabah , bukan Cuma saya tapi seluruh pegawai baik itu 

Satpam dan Cleaning Service di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga juga memiliki tanggung jawab untuk 

mempromosikan produk PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga” 

7. Bagaimana penetapan harga yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  

Jawaban: “Harga yang ditetapkan untuk mendapatkan pelayan produk 

tabungan ib martabe wadiah PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga, calon nasabah digratiskan dalam biaya administrasi 

buka tabungan, dengan setoran awal RP. 25. 000,-. “ dan 

Penetapan harga yang dilakukan oleh PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga terbilang cukup ringan karena 

nasabah digratiskan dalam pembukaan rekening dan tidak 

dikenai biaya bulanan serta setoran awal pembukaan rekening 

hanya Rp. 25.000,-. Saja  PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga terkadang memberikan bonus kepada nasabah 

tabungan ib martabe wadiah ini, Bonus diberikan tidak 

dijanjikan, tergantung banyakmya penghasilan yang 

didapatkan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga itu 

sendiri 

8. Bagaimana prosedur untuk menjadi nasabah produk tabungan IB Martabe 

Wadiah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “ prosedunya mudah yah untuk pembukaan rekening ini cukup 

bawa persyaratan lengkap seperti KTP dan saldo yang ingin 

ditabung” 

9. Dalam mengembangkan strategi pemasaran, apakah ada kendala dalam 

memasarkan produk tabungan IB Martabe Wadiah di PT. Bank Sumut 

Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “kendalanya orang-oarang masih mengagap bank syariah itu 

fasilitasnya belum mengumpuni, padahal sekarang syariah 



 

 

juga sudah dapat bersaimg dengan bank konvensionalmalah 

kita lebih tinggikan dalambagi hasilnya 

Hasil Wawancara Peneliti Dengan Ibu sarah yang merupakan salah satu 

Nasabah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  

 

13. Apa alasan saudara/i menggunakan produk tabungan IB Martabe Wadiah 

di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?   

Jawaban: “karna saat saya mengajukan pembiayaan murabahah serba 

guna jadi saya dianjurkan membuka rekening terlebih dahulu” 

14. Darimana saudara/i mengetahui tentang tabungan IB Martabe Wadiah di 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “ saya tahu tabungan ini dari customer servis, saat saya 

membuka tabungan , ibu cs menjelaskan tentang tabungan 

yang ingin saya gunakan “ 

15. Produk apa saja yang saudara/i gunakan pada di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  

Jawaban: “saya menggunakan tabungan ib martabe wadiah dan juga 

pembiayaan murabahah serbaguna” 

16. Apakah produk tabungan tersebut sesuai dengan yang dibutuhkan oleh 

saudara/i?  

Jawaban: “ya, saya rasa begitu” 

17. Apa kelebihan dan kekurangan dalam menggunakan produk tabungan IB 

Martabe Wadiah menurut saudara/i?  

Jawaban: “mungkin untuk keuntungan yang saya tahu ya biayanya cukup 

murah untuk pembukaan tabungan ini sedangkan untuk 

kekurangannya tidak ada bagi hasil, uang yang kita tabung 

tidak akan bertambah maupun berkurang” 

18. Apa saja manfaat yang saudara/i peroleh dari penggunaan produk tersebut? 



 

 

Jawaban: “mamfaat yang saya dapat sebagai mana tabungan saya bisa 

mnyimpan uang dan juga bisa membayar angsuran langsung 

dari tabungan yang saya punya” 

19. Bagaimana pendapat saudara/i mengenai promosi yang dilakukan oleh PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “menurut saya untuk promosi yang dilakukan bank belum cukup 

optimal yah, saya saja orang sibolga ini belum tahu betul soal 

tabungan ini saya tahunya tabungan saja, setelah CS 

menjelaskan baru saya paham ternyata ada tabungan wadiah 

dan mudharabah, mungkin bank sumut syariah perlu membuat 

promosi khusus sehingga nasabah lain bisa tahu dan ikut 

menabung, seperti spanduk yang kurang meratahanya 

dibeberapa tempat saja”  

20. Apakah lokasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga strategis menurut 

saudara/i?  

Jawaban: “menurut saya Lokasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  

sangat mendukung dan juga strategis, karena lokasinya dekat 

dengan jalan raya, dan lokasi PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga  mudah ditemukan dan diingat dikarenakan 

dekat dengan terminal bus” 

21. Bagaimana penilaian saudara/i mengenai karyawan yang ada di PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “pelayanan yang saya rasa bagus yah, para pegawainya juga 

ramah, cuman hari saya melakukan pembukaan rekening, 

nasabah cukup ramai jadi saya menunggu cukup lama” 

22. Apa saja kelebihan dan kekurangan dari pelayanan yang diberikan oleh 

karyawan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: untuk kelebihan mereka ramah dan sopan , cara mereka 

melayani juga sangat membantu khususnya nasabah lanjut 

usia yah, sedangkan untuk kekurangan saya rasa hanya 

layanan pembukaan rekening dengan satu cs mungkin cukup 



 

 

memakan waktu ya, karna kan saya hari itu kebagian nasabah 

lagi ramai, mumgkin jika tidak ramai tidak ada masalah” 

23. Bagaimana prosedur untuk menjadi nasabah di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  

Jawaban “ hari itu saya hanya dimintai KTP dan uang untuk saldo 

pertama” 

24. Bagaimana penilaian saudara/i mengenai lingkungan fisik dari PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “menurut saya lingkungan fisik bank sumut syariah ini cukup 

bagus, dengan perlengkapan pelayanan yang lengkap seperti 

wc untuk nasabah, parkiran walaupun parkirannya cukup 

sempit namun ini sudah terbilang bagus dan nyaman, namun 

untuk saya yang sering menggunakn mesin ATM, bentuk fisik 

yang kurang memuaskan adalah mesin ATM yang sering kali 

rusak sehingga terkadang saya dan juga nasabah lain harus 

mencari mesin atm lain”  

 

Hasil Wawancara Peneliti Dengan Ibu  Ayu Fitria Zulmi yang merupakan 

salah satu Nasabah di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  

 

1. Apa alasan saudara/i menggunakan produk tabungan IB Martabe Wadiah 

di PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?   

Jawaban: “karna saat saya magang di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga saya diwajibkan membuka buku tabungan dan saya 

memilih tabungan ini” 

2. Darimana saudara/i mengetahui tentang tabungan IB Martabe Wadiah di 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “ saya tahu tabungan ini dari customer servis” 

3. Produk apa saja yang saudara/i gunakan pada di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  



 

 

Jawaban: “untuk saat ini saya hanya menggunakan tabungan IB Martabe 

Wadiah ini” 

4. Apakah produk tabungan tersebut sesuai dengan yang dibutuhkan oleh 

saudara/i?  

Jawaban: “ya saya rasa begitu” 

5. Apa kelebihan dan kekurangan dalam menggunakan produk tabungan IB 

Martabe Wadiah menurut saudara/i?  

Jawaban: “untuk tabungan ini biaya admin cukup murah ya, bisa 

menggunakan ATM juga, uang bisa diambil kapan saja, dan 

karna tabungan ini merupakan titipan jadi saldo yang saya 

punya akan tetap utuh jika tidak ada transaksi, namun untuk 

kekurangan saya rasa tidak ada”    

6. Apa saja manfaat yang saudara/i peroleh dari penggunaan produk 

tersebut?  

Jawaban: “uang yang saya tabung aman” 

7. Bagaimana pendapat saudara/i mengenai promosi yang dilakukan oleh PT. 

Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “promosi yang dilakukan bank sumut syariah saya rasa sudah 

cukup bagus” 

8. Apakah lokasi PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga strategis menurut 

saudara/i?  

Jawaban: “ya, menurut saya strategis yah karna dekat degan tempat 

Masyarakat berlalu Lalang seperti dekat dengan pasar dan 

terminal, dekat dengan pemukiman warga juga” 

9. Bagaimana penilaian saudara/i mengenai karyawan yang ada di PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban: “ menurut saya karyawan disana sangat baik dan ramah dan 

mereka terlihat mengerti akan pekerjaan masing masing” 

10. Apa saja kelebihan dan kekurangan dari pelayanan yang diberikan oleh 

karyawan PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga?  



 

 

Jawaban: “pelayanan yang saya dapatkan di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga cukup memuaskan yah, karna yang saya lihat 

para karyawan disana terbilang gercep” 

11. Bagaimana prosedur untuk menjadi nasabah di PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga?  

Jawaban: “pada saat pembukaan rekening saya dimintai ktp ataupun kartu 

pelajar, karna saya masih berstatus mahasiswa kakak CSnya 

juga meminta KTP orang tua, alasannya karna saya belum 

punya pendapatan dan juga saldo pertama tentunya” 

12. Bagaimana penilaian saudara/i mengenai lingkungan fisik dari PT. Bank 

Sumut Cabang Syariah Sibolga?  

Jawaban : “ menurut saya lingkungan fisik dari PT. Bank Sumut Cabang 

Syariah Sibolga ini lengkap yah jika diukur untuk kenyaman 

nasabah, mulai dari tersedianya wc dan tempat cuci tangan 

nasabah, tempat parkir,  ini aja sih uuran ruangan terlalu 

sempit untuk ruangan lantai satu, namun untuk tempat 

nasabah pembiayaan di lantai 2, sudah sangat baik.” 
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Gambar 1 Dan 2 : Hasil Wawancara Dengan Bapak M. Idgham Habib Yang 

Merupakan Salah Satu Karyawan Di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga Sebagai Account Officer. Pada Tanggal 06 Oktober 2023 
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Gambar 3 Dan 4 : Hasil Wawancara Dengan Ibu  Yulisah Siregar Yang 

Merupakan Salah Satu Karyawan Di PT. Bank Sumut Cabang Syariah 

Sibolga Sebagai Customer Service.  Pada Tanggal 06 Oktober 2023 



 

 

 
 

 
 

 

Gambar 5 Dan 6 : Hasil Wawancara Dengan Ibu Siti Sarah Selaku Nasabah 

PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  Pada Tanggal 08 Oktober 2023 

  



 

 

 

Gambar 7 Dan 8: Hasil Wawancara Dengan Ibu Ayu Fitria Zulmi Selaku 

Nasabah PT. Bank Sumut Cabang Syariah Sibolga  Pada Tanggal 09 Oktober 

2023 

  



 

 



 

 



 

 



 

 

 
 


