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ABSTRAK 

Nama :  Nurul Afifah 

Nim :  1640100084 

Judul Skripsi  : Analisis Strategi Pemasaran Terhadap Produk 

Pembiayaan Back To Back Dalam Upaya Menarik 

Minat Nasabah Pada Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. 

Pembiayaan back to back di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

merupakan produk pembiayaan dengan jaminan deposito atau tabungan nasabah 

yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan nasabah dalam hal dana untuk waktu 

yang singkat dengan proses yang cepat, dan penggunaannya tidak bertentangan 

dengan prinsip syariah. Namun produk pembiayaan back to back  ini masih 

kurang diminati masyarakat karena kurangnya pengetahuan masyarakat tentang 

produk sehingga jumlah nasabah pada pembiayaan ini masih sedikit. Maka 

penulis mengangkat suatu permasalahan yaitu bagaimana strategi Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan terhadap produk pembiayaan back to back dalam upaya 

menarik minat nasabah. 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah strategi 

pemasaran produk pembiayaan Back to Back dapat menarik minat nasabah di 

Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan dan untuk mengetahui mekanisme 

produk pembiayaan Back to Back di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

apakah sudah sesuai dengan strategi pemasaran yang digunakan yaitu Produk, 

Price, Place, Promotion, People, Prosess, dan Phisycal Evidence yang dapat 

menarik minat nasabah serta meningkatkan jumlah nasabah. 

Metode analisis dalam penelitian ini adalah metode analisis kualitatif. 

Adapun metode penelitiannya adalah penelitian lapangan (Field Research) 

dimana data primer diperoleh dari hasil wawancara, observasi dan data sekunder 

diperoleh dari data dokumentasi. Penelitian ini mengambil 9 responden yang 

terdiri dari seluruh marketing pemasaran berjumlah 4 orang dan 5 orang nasabah 

produk pembiayaan back to back. Penelitian ini menggunakan teknik triangulasi 

dalam proses pemeriksaan keabsahan data. 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan merupakan strategi pemasaran dari Bank Muamalat kantor 

pusat kemudian di turunkan keseluruh kantor cabang Bank Muamalat dengan 

strategi Produk, Harga, Lokasi dan Promosi menggunakan cara sosialisasi, sebar 

brosur dan mendatangi nasabah kemudian People, Prosess, dan Phisycal 

Evidence menerapkan system yang transparan, jujur dan amanah. Strategi yang 

paling bisa menarik minat nasabah yaitu promosi karena dapat meneambah 

pengetahuan masyarakat tentang produk tersebut.  Sedangkan mekanisme 

pembiayaan produk back to back dari segi bauran pemasaran tidak bertentangan 

dengan hukum ekonomi Islam dan etika bisnis Islam dalam menjalankan dan 

memasarkan produk atau jasanya. 

Kata Kunci : Minat, Nasabah, Pembiayaan dan Startegi 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem 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 Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 ṡa ṡ Es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 ḥa ḥ ح
Ha(dengan titik di 

bawah) 

 Kha H Kadan ha خ

 Dal D De د

 żal ż ذ
Zet (dengan titik di 

atas) 

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Esdanya ش

 ṣad ṣ ص
Es (dengan titik di 

bawah) 

 ḍad ḍ ض
De (dengan titik di 

bawah) 

 ṭa ṭ Te (dengan titik di ط
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bawah) 

 ẓa ẓ ظ
Zet (dengan titik di 

bawah) 

 ain .‘. Komaterbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ..’.. Apostrof ء

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

a. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 

Fatḥah A A 
 

Kasrah I I 

 Dommah U U وْ 

 

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

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 

.....  Fatḥahdanya Ai a dani ي 

 Fatḥahdanwau Au a dan u ......ْوْ 
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c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 

Harkat dan Huruf Nama Huruf danTanda Nama 

....ْا...َ..ى... ََ  
Fatḥahdanalifatauy

a 
a̅ 

a 

dangarisatas 

..ى...  َ  Kasrahdanya i 
Idangaris di 

bawah 

.... وَْ   Dommahdanwau u̅ 
u dan garis 

di atas 

 

3. TaMarbutah 

Transliterasi untuk tamarbutah ada dua: 

a. Tamarbutah hidup, yaitu Tamarbutah yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

b. Tamarbutahmati, yaitu Tamarbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah /h/. 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya tamarbutah diikuti oleh 

kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu 

terpisah maka Tamarbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

4. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem 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 syaddahitu. 
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5. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu: ال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 

antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 

yang diikuti oleh huruf qamariah. 

a. 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. 

b. 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. 

6. 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. 

7. 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 biasa 

dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 
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8. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 

huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 

juga. Penggunaan huruf capital 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 kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 

capital tidak dipergunakan. 

9. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tidak 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 

Seiring dengan semakin berkembangnya kehidupan dunia terutama 

dalam bidang ekonomi yang di mana juga tidak dapat dipisahkan dengan 

keuangan. Masyarakat sangat membutuhkan kehadiran bank sebagai sarana 

penyimpanan maupun sarana membantu dalam usaha baik usaha kecil maupun 

menengah ke atas. Maraknya bank-bank yang hadir di Indonesia dengan 

berbagai layanan serta promosi yang bertujuan untuk menarik minat nasabah.  

Nasabah merupakan nafas kehidupan bagi bank agar mampu 

menjalankan setiap kegiatannya. Setiap bank dituntut untuk memberikan 

pelayanan yang baik dan berkualitas. Dengan berbagai layanan menarik dari 

berbagai bank, maka masyarakat akan lebih selektif dalam memilih lembaga 

keuangan yang menurut mereka adalah terbaik, peran karyawan atau seorang 

pelayan dalam dunia perbankan sangat penting seiring dengan meningkatnya 

persaingan bisnis di dunia perbankan.  

Dunia perbankan menyadari betapa pentingnya memperoleh dan 

mempertahankan kepercayaan nasabah bagi keberhasilan bisnis bank. 

Perbankan berlomba-lomba menunjukkan sikap lebih menghargai nasabah dan 

mengembangkan strategi pemasaran yang unggul. Dengan memberikan 

pelayanan yang terbaik, maka pastinya akan lebih banyak masyarakat yang 

berminat menggunakan jasa perbankan tersebut.  

Sebagai lembaga keuangan bank memiliki tugas memberikan jasa 

keuangan melalui penitipan uang (simpanan), pembiayaan, serta jasa-jasa 



2 
 

 

keuangan lainnya. Oleh karena itu, bank harus dapat menjaga kepercayaan dari 

nasabahnya karena tanpa kepercayaan masyarakat mustahil bank dapat hidup 

dan berkembang.
1
 Maka bank perlu melakukan starategi pemasaran terhadap 

produk-produknya agar nasabah tertarik dan berminat terhadap produk 

perbankan tersebut. Untuk menarik minat dan keputusan nasabah, maka bank 

perlu menyiapkan strategi pemasaran yang mampu menangani keinginan dan 

kebutuhan nasabahnya. 

Perkembangan ekonomi Islam di Indonesia ditandai dengan hadirnya 

Bank Muamalat yang resmi beroperasi tahun 1992. Pada saat krisis 1998, bank 

Muamalat sebagai bank syariah pertama bebas bunga mampu bertahan 

menghadapi krisis yang menimpa Indonesia, dan sejak saat itu bank syariah 

terus mengalami pertumbuhan yang relative cepat. Kemudian pada krisis 

global 2008, bank syariah kembali menunjukkan ketahanannya dengan tidak 

terlalu terpengaruh imbas krisis tersebut.  

Dalam perbankan syariah menetapkan keuntungan dengan cara bagi 

hasil. Pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan berdasarkan 

persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan 

pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah 

jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.
2
 

Produk yang ada di bank Muamalat KCU Padangsidimpuan : Pertama 

penghimpunan dana yaitu Tabungan Muamalat IB, Tabungan Muamalat 

                                                           
1
 Kasmir, Kewirausahaan (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), hlm. 298. 

2
 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya (Jakarta:  Raja Grafindo Persada, 2013), 

hlm. 85. 
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Sahabat, Tabungan Muamalat Umroh, Tabungan Haji Arafah, Tabungan 

Prima, Deposito. 

Kedua penyaluran dana yaitu KPR Muamalat IB, Pembiayaan Umroh 

Muamalat, Pembiayaan Back to Back. Yang ketiga produk jasa/layanan 

elektronik yaitu Elektronik banking Muamalat, Mobile Banking Muamalat, 

EDC Counter Muamalat, Virtual Account Muamalat/ MPOM, Cash 

Management System. 

Dalam kesempatan ini penulis/peneliti mengkaji pembiayaan Back to 

Back pada Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan. Produk pembiayaan Back 

to Back merupakan sebuah produk yang masih kurang mendapat respon dari 

sebagian besar nasabah pembiayaan di bank tersebut hal ini diketahui dari nara 

sumber oleh bapak Rizky Fahlevi sebagai pegawai di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan dengan jabatan Branch Sales Suport.
3
 

Padahal, pembiayaan Back to Back juga merupakan salah satu jenis 

pinjaman yang cocok bagi pemenuhan kebutuhan nasabah. Pembiayaan Back 

to Back merupakan sebuah produk pembiayaan dimana nasabah yang 

mempunyai deposito di bank tersebut bisa mengajukan pembiayaan dengan 

memberikan jaminan berupa depositonya tersebut atau mengajukan 

pembiayaan dengan memberikan jaminan berupa uang kas, obligasi, atau surat 

berharga lainnya yang dimilikinya di bank syariah yang bersangkutan.
4
 

                                                           
3
 Wawancara dengan bapak Rizky Fahlevi, tanggal 14 Juli 2020 di Kantor Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan 
4
 Wawancara dengan bapak Rizky Fahlevi, tanggal 14 Juli 2020 di Kantor Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan 
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Contohnya jika nasabah ingin meminjam uang sebesar Rp 50 juta 

dengan menggunakan produk pembiayaan Backo To Back maka nasabah 

tersebut harus memiliki deposito minimal Rp 53 juta karena pembiayaan 

diambil dari 95% dari total depositonya. Bagi hasil yang diambil pihak bank 

dari pembiayaan Back To Back adalah 6.25%.
5
 

Jadi bukan dana pinjaman yang dijadikan deposito. Karena bank tetap 

mensyaratkan adanya jaminan (agunan) dalam setiap pemberian kreditnya. Jadi 

sebelum mereka mencairkan kredit kepada kita, agunan harus terlebih dahulu 

berada dibawah pengawasan mereka dan diikat dengan metode yang legal. 

Untuk produk pembiayaan Back to Back, bank mewajibkan deposito 

ditempatkan selama 12 bulan lamanya. 

Keunggulan produk pembiayaan Back to Back ini yang pertama yaitu 

pihak bank hanya mengambil sedikit keuntungan dari nasabah sehingga 

menjadi salah satu produk perbankan yang paling menarik bagi nasabahnya. 

Kedua, pembiayaan Back to Back memiliki batas maksimum pinjaman yang 

tinggi. Ketiga, proses pembiayaan cepat karena jaminannya likuid dan lebih 

murah karena kita hanya membeli materai dan administrasi.
6
 

Kekurangan produk pembiayaan Back To Back ini yang pertama yaitu 

bagi hasil atas nasabah yang menjaminkan depositonya untuk melakukan 

pembiayaan Back To Back lebih rendah, kedua deposito tidak dapat ditarik 

selama masih menjadi jaminan atas pembiayaan produk Back To Back. 

                                                           
5
 Wawancara dengan bapak Rizky Fahlevi, tanggal 14 Juli 2020 di Kantor Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan 
6
  Wawancara dengan bapak Rizky Fahlevi, tanggal 14 Juli 2020 di Kantor Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan 
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Dari hasil wawancara pada tanggal 14 Juli 2020 dengan bapak Rizky 

Fahlevi sebagai Branch Sales Support di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan produk ini berdiri sudah lama, namun kurang diminati 

masyarakat sehingga Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan tidak 

memakainya untuk sementara waktu. Di akhir tahun 2019 produk pembiayaan 

Back to Back kemudian diangkat kembali sebagai salah satu produk di Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan. 

Tabel 1 

Jumlah Nasabah Pembiayaan Produk Back to Back  

Tahun Jumlah 

2019 10 Nasabah 

2020 Belum Ada 

Jumlah 10 Nasabah 

Sumber data: Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan  

Dapat dilihat dari tabel diatas terjadi penurunan yang sangat jauh 

terhadap nasabah dari tahun 2019-2020 yang jadi permasalahannya adalah 

dikarenakan oleh budaya berfikir dari masyarakat kota Padangsidimpuan yang 

menganggap jika dia memiliki uang kenapa dia harus meminjam lagi lebih baik 

uang itu dia pakai, Sehingga nasabah kurang tertarik menggunakan produk 

pembiayaan Back to Back.
7
  

Berdasarkan pengamatan dilapangan produk pembiayaan Back to Back 

sedang dalam pengembangan. Oleh karenanya strategi pemasaran sangat 

berperan dalam pengembangan produk pembiayaan Back to Back di bank 

                                                           
7
 Wawancara dengan bapak Rizky Fahlevi, tanggal 14 Juli 2020 di Kantor Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan 
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Muamalat KCU Padangidimpuan. Startegi pemasaran yang di terapkan dalam 

produk pembiayaan Back to Back di bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

yaitu lewat Marketing Mix 7 P yaitu (Product, Price, Place, Promotion, 

Process, Physical evidence, dan people) 

Dengan adanya strategi pemasaran seperti diatas diharapkan nantinya 

dapat meningkatkan minat masyarakat untuk menggunakan layanan produk 

pembiayaan Back to Back di bank Muamalat KCU Padangsidimpuan. 

Maka dari itu, penelitian atas produk pembiayaan Back to Back dirasa 

sangat menarik untuk dilakukan. Berdasarkan latar belakang yang telah 

disebutkan diatas, penyusun tertarik untuk mengambil judul “ANALISIS 

STRATEGI PEMASARAN TERHADAP PRODUK PEMBIAYAAN 

BACK TO BACK DALAM UPAYA MENARIK MINAT NASABAH 

PADA BANK MUAMALAT KCU PADANG SIDEMPUAN “ 

B. Batasan Masalah 

Untuk mencegah mengembangnya permasalahan maka pembahas 

membatasi masalah untuk lebih terperinci dan jelas sehingga pemecahannya 

terarah dan berhasil. Penulis membatasi hanya pada Strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Bank Muamalat KCU Padang Sidempuan yang menggunakan 

strategi pemasaran 7P yaitu (Product, Price, Place, Promotion, Process, 

Physical evidence, dan people). Karna produk yang diteliti adalah produk 

Pembiayaan. 
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C. Batasan Istilah 

1. Analisis adalah penyelidikan atas suatu peristiwa untuk mengetahui 

keadaan yang sebenarnya.
8
 

2. Strategi pemasaran pada dasar nya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan 

tentang kegiatan yang akan di jalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan.
9
 

3. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau dikonsumsi dan yang 

dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.
10

 

4. Pembiayaan Back To Back merupakan produk pembiayaan dimana nasabah 

dapat mengajukan pembiayaan dengan memberikan jaminan berupa 

deposito yang dimilikinya di bank syariah yang bersangkutan. 

5. Minat merupakan dorongan atau keinginan dalam diri seseorang pada objek 

tertentu.
11

 

6. Nasabah adalah orang yang berhubungan dengan atau menjadi pelanggan 

bank (dalam hal keuangan)
12

 

 

 

 

 

                                                           
8
 Risa Agustin, kamus lengkap bahasa Indonesia (Surabaya: Serba Jaya, 2011), hlm. 37. 

9
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), hlm. 168. 

10
 Daryanto, Manajemen Pemasaran (Bandung: Satu Nusa, 2011), hlm. 52. 

11
 Risa Agustin, kamus lengkap bahasa Indonesia, hlm. 423. 

12
 Risa Agustin, 439. 
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D. Rumusan Masalah 

    Berdasarkan uraian latar belakang diatas dapat diambil rumusan masalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimanakah strategi pemasaran dan mekanisme produk pembiayaan 

Back to Back dalam upaya menarik minat nasabah di Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah maka tujuan penelitian adalah untuk 

mengetahui strategi pemasaran dan mekanisme produk pembiayaan back to 

back dalam upaya menarik minat nasabah di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. 

F. Kegunaan Penelitian 

Kegunaan yang diharapkan adalah:  

1. Bagi Masyarakat  

Diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai pertimbangan 

masyarakat untuk memilih produk dalam suatu lembaga keuangan 

syariah. 

2. Bagi Bank Muamalat 

Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi acuan bagi lembaga agar 

menerapkan strategi pemasaran yang tepat.  

3. Bagi peneliti 

Hasil penelitian diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti dan 

bermanfaat bagi peneliti selanjutnya. 
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G. Sistematika Pembahasan 

Untuk memudahkan pembahasan penelitian ini maka peneliti membuat 

sistematika pembahasan sebagai berikut: 

Bab I adalah pendahuluan yang terdiri dari latar belakang masalah, 

batasan masalah, batasan istilah, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan 

penelitian. 

Bab II adalah tinjauan pustaka yang terdiri dari landasan yaitu strategi 

pemasaran, strategi pemasaran dalam perspektif Islam, pengertian produk 

pembiayaan Back to Back, pengertian pembiayaan dan penelitian terdahulu. 

Bab III adalah metodologi penelitian yang terdiri dari waktu dan lokasi 

penelitian, jenis penelitian, sumber data, instrumen pengumpulan data dan 

teknik analisis data. 

Bab IV adalah membahas tentang hasil penelitian kesan masyarakat 

terhadap produk pembiayaan Back to Back, penilaian masyarakat terhadap 

produk pembiayaan Back to Back pada Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan, pendapat masyarakat terhadap pembiayaan Back to Back 

pada Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan perasaan masyarakat terhadap 

produk pembiayaan Back to Back pada Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. 

Bab V adalah penutup yang terdiri dari kesimpulan dan saran-saran.



 

10 
 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Strategi Pemasaran 

A. Pengertian Strategi 

Pada awalnya konsep strategi didefinisikan sebagai berbagai 

cara untuk mencapai tujuan.
13

 Strategi juga dapat diartikan sebagai pola 

keputusan dalam perusahaan yang menentukan sasaran, maksud atau 

tujuan yang menghasilkan kebijaksanaan utama dan merencanakan 

untuk pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis yang akan 

dicapai oleh perusahaan.
14

 

Secara khusus, strategi adalah penempatan misi perusahaan, 

penetapan sasaran organisasi dengan mengingat kekuatan eksternal dan 

internal, perumusan kebijakan dan cara tertentu untuk mencapai sasaran 

dan memastikan implementasinya secara tepat, sehingga tujuan dan 

sasaran utama organisasi akan tercapai. 

B. Pengertian Pemasaran 

Philip Kotler mendefinisikan pengertian pemasaran adalah suatu 

proses sosial dan manajerial dengan mana individu dan kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara 

menciakan serta mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain.
15

 

Sedangkan Sofjan Assauri mendefinisikan pemasaran sebagai kegiatan 

                                                           
13

 Ismail Solihin, Manajemen Strategi (Bandung: Erlangga, 2012), hlm. 24. 
14

 Buchari Alma, Kewirausahaan (Bandung: Alfabeta, 2006), hlm. 176. 
15

 Kasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: Rajawali Pers, 2012), hlm. 136. 
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manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan 

dan keinginan melalui proses pertukaran.
16

 

Daryanto juga mendefinisikan pemasaran yaitu keseluruhan 

intern yang berhubungan dengan kegiatan-kegiatan usaha yang 

bertujuan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistrIbusikan barang dan jasa yang akan memuaskan kebutuhan 

pembeli baik pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial.
17

 

Dari pengertian tersebut dapat diuraikan bahwa pemasaran 

merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para 

nasabahnya terhadap produk dan jasa. Untuk mengetahui kebutuhan dan 

keinginan konsumen, maka setiap perusahaan perlu melakukan riset 

pemasaran, karena dengan melakukan riset pemasaran inilah dapat 

diketahui keinginan dan kebutuhan konsumen yang sebenarnya. Secara 

umum pengertian pemasaran bank adalah suatu proses untuk menciakan 

dan mempertukarkan produk atau jasa bank yang ditujukan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabahnya dengan cara 

memberikan kepuasan.
18

 

Strategi pemasaran pada dasar nya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat 

tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, 

strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan 

                                                           
16

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, hlm. 5. 
17

 Daryanto, Manajemen Pemasaran, hlm. 83. 
18

 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, hlm. 223. 
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aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan 

dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkat dan acuan serta alokasi 

nya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 

lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
19

 

Seperti kita ketahui strategi pemasaran adalah himpunan asas 

yang secara tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oleh perusahaan 

guna mencapai sasaran pasar yang dituju (target market) dalam jangka 

panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang (objectives), dalam 

situasi persaingan tertentu.
20

 Strategi pemasaran juga dapat diartikan 

sebagai wujud rencana yang terarah dibidang pemasaran untuk 

memperoleh hasil yang oimal. 

C. Tujuan Pemasaran 

Setiap perusahaan punya tujuan untuk dapat tetap hidup dan 

berkembang tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha 

mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan/laba 

perusahaan. Tujuan ini hanya dapat dicapai apabila bagian pemasaran 

perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk dapat menggunakan 

kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehinggap posisi 

atau kedudukan perusahaan di pasar dapat di pertahankan dan sekaligus 

ditingkatkan.
21

 

 

 

                                                           
19

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, hlm. 168. 
20

 Sofjan Assauri, hlm. 198. 
21

 Sofjan Assauri, hlm. 60. 
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D. Bauran Pemasaran/Marketing Mix 

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah variabel-variabel 

yang dapat dikendalikan oleh perusahaan, yang terdiri dari produk, 

harga, distrIbusi, dan promosi.
22

 Dapat disimpulkan bauran pemasaran 

adalah suatu alat pemasaran yang baik yang ada pada suatu perusahaan.  

Konsep bauran pemasaran dibagi menjadi 7P yakni Product 

(produk), Price (harga), promotion (promosi), place (tempat),  People 

(Orang/Partisipan), Physical evidence (bukti fisik) dan Process 

(proses).
23

 

B. Pengertian Minat Nasabah 

Minat sebagai aspek kejiwaan bukan hanya mewarnai perilaku 

seseorang untuk melakukan aktivitas yang menyebabkan seseorang merasa 

tertarik kepada sesuatu. Secara sederhana minat (interest) berarti 

kecenderungan atau kegairahan yang tinggi atau keinginan yang besar 

terhadap sesuatu.
24

 

Jadi minat merupakan dorongan atau keinginan dalam diri 

seseorang terhadap suatu objek, yang dapat mempengaruhinya untuk 

memilih dan menggunakan objek tersebut berdasarkan keputusan yang 

dipilihnya. 

Minat nasabah adalah sumber motivasi bagi nasabah yang dapat 

mendorongnya untuk melakukan kegiatan transaksi terhadap bank ketika 

ia bebas memilih. Ketika seseorang menilai bahwa suatu objek bisa 

                                                           
22

 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis (Jakarta: Rineka Cia, 2009), hlm. 220. 
23

 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Yogyakarta: ANDI, 2014), hlm. 42-43. 
24

 Muhibbin Syah, Psikolog Belajar (Jakarta: . Raja Grafindo Persada, 2003), hlm. 151. 
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bermanfaat baginya, maka ia bisa berminat terhadap hal tersebut, yang 

kemudian bisa mendatangkan kepuasan.  

C. Strategi pemasaran dalam Ekonomi Islam 

1. Pengertian Pemasaran dalam Islam 

Keberadaan disiplin ilmu “pemasaran” merupakan bentuk 

muamalah yang diperbolehkan dalam Islam sepanjang dalam prosesnya 

masih mematuhi peraturan dalam Islam dan menjauhi larangannya. 

Pemasaran merupakan praktik muamalah berdasarkan prinsip syariah 

Islam yang melibatkan pihak-pihak yang berkepentingan guna 

memperoleh manfaat dan nilai. Dalam praktek kaidah fikih pemasaran 

relevan dengan ungkapan, “al-muslimuna ‘ala syuruthihim illa syarthan 

harrma aw ahalla harraman (terkait kaum muslimin dengan 

kesepakatan iyang mereka buat kecuali kesepakatan yang 

mengharamkan yang halal dan menghalalkan yang haram)”. 

Juga didukung dengan “al-ashlu fil-muamalah al-ibahah illa 

ayyadulla dalilun ‘ala tahrimiha (pada dasarnya semua bentuk 

muamalah boleh dilakukan kecuali ada dalil yang melarangnya)”. 

Pemasaran (marketing) adalah aspek penting dalam sebuah praktik 

bisnis.
25

 

Dalam kaidah Islam pemasaran yang baik adalah praktik 

pemasaran yang dilandasi oleh kaidah dan nilai-nilai Islam serta tidak 

bertentangan dengan sumber hukum Islam. 

                                                           
25

 Nur Asnawi, Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah (Depok: Rajawali Pers, 

2017), hlm. 21. 
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Definisi pemasaran syariah (Islamic Marketing) berdasarkan Al-

Qur‟an, Hadis, literature Islam dan wawancara dengan ulama sebagai 

berikut: “keputusan yang bijaksana dalam rangka memuaskan kebutuhan 

pelanggan melalui perilaku yang baik, menyuguhkan produk atau jasa 

yang sehat (hallal) dengan persetujuan dua belah pihak (penjual dan 

pembeli) guna mencapai kesejahteraan material dan spiritual, dunia dan 

akhirat melalui media iklan yang beretika”
26

 

Menurut pendapat M. Syakir Sula, pemasaran syariah 

merupakan sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses 

penciaan, penawaran, dan perubahan value dan inisiator stakeholdernya 

dan dalam keseluruhan prosesnya sesuai akad dan prinsip-prinsip 

muamalah Islam. Allah mengingatkan agar senantiasa menghindari 

perbuatan zalim dalam berbisnis termasuk dalam proses penciaan, 

penawaran, dan proses perubahan nilai dalam pemasaran.
27

 

2. Tujuan Pemasaran dalam Islam 

Manusia diberikan amanah oleh Allah SWT, untuk mengelola 

bumi beserta isinya. Oleh karena itu, kepercayaan dari Allah SWT, harus 

di manfaatkan dengan baik hingga mendatangkan ke-maslahat-an di 

semua aspek kehidupan termasuk praktik pemasaran. 

Memperkuat tentang tujuan pemasaran sebagaimana yang telah 

dikemukakan, maka Arham berpendapat bahwa pada dasarnya 

memformulasikan tujuan pemasaran Islam merupakan tantangan, namun 

                                                           
26

 Nur Asnawi, Muhammad Asnan Fanani, hlm. 120-121. 
27

 Abdullah Amir, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah (Jakarta: Gresindo, 2007), hlm. 1-

2. 
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karena tujuannya baik maka apapun yang dilakukan harus selaras 

dengan prinsip-prinsip hukum Islam. Untuk tujuan pemasaran Islam 

antara lain: 

a. Memformulasikan dan membawa teori pemasaran Islam menuju 

dunia baru sebagai bagian dari disiplin pemasaran modern sesuai 

dengan ajaran Islam. 

b. Implementasi pemasaran syariah harus mampu menjadi bagian dari 

upaya untuk mewujudkan keadilan sosial.
28

 

3. Konsep  Dasar Pemasaran Islam 

Pemasaran adalah aspek penting dalam sebuah praktik bisnis. 

Pada prinsipnya praktik pemasaran menuntut pada pihak yang terlibat 

untuk lebih inovatif dalam mengeluarkan produk-produk yang dapat 

memenuhi keperluan konsumen dan menjamin kemaslahatan bagi 

mereka. Bukan hanya untuk memenuhi dan mengejar sasaran kinerja 

penjualan yang sifatnya temporer semata, tetapi juga memiliki produk 

yang berkualitas dan mampu bersaing sesuai dengan kaidah dan strategi 

pemasaran yang baik. Dalam kaidah Islam pemasaran yang baik adalah 

praktik pemasaran yang dilandasi oleh kaidah dan nilai-nilai Islam serta 

tidak bertentangan dengan sumber hukum Islam.
29

 

Kartajaya dan Sula mengemukakan, dalam Islamic marketing 

atau pemasaran syariah memiliki karakteristik tersendiri berbeda dengan 

pemasaran konvensional. Jika dalam pemasaran konvensional memiliki 

                                                           
28

 Nur Asnawi, Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah, hlm. 122. 
29

 Nur Asnawi, Muhammad Asnan Fanani, hlm. 120. 
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karakteristik pemasaran yang berorientasi pada produk, kepuasan, dan 

loyalitas konsumen, value , dan human spirit maka dalam Islamic 

marketing orientasi utamanya adalah memenuhi keperluan dan 

keinginan pelanggan dengan tetap patuh pada syariat Islam demi 

mendapat keridhaan dari Allah SWT. Karakteristik Islamic marketing 

antara lain ketuhanan (Rabbaniyah), menjunjung tinggi akhlak 

(akhlaqiyah), flexible dan terbuka (al-Waqiyyah) dan 

berperikemanusiaan (humanitas atau al-Insaniyah).
30

 

4. Bauran Pemasaran dalam Islam 

Dalam perspektif Islam, marketing mix telah diidentifikasi oleh 

beberapa ahli misalnya Bahari et al marketing mix terdiri dari product, 

price, promotion, dan place. Sementara Hassan et al, Ishak dan Abdullah 

mengidentifikasi elemen marketing mix antara lain product, people, 

pricing, promotion, dan place. Menurut Sulaiman dan Zakaria, konsep 

4P (Product, Price, Promotion, place) lebih fokus pada strategi dalam 

memasarkan sebuah produk, sedangkan 2P (process, people) adalah 

tambahan penyempurna yang fokus utamanya adalah pada praktik bisnis 

jasa (pelayanan). 

Dalam Islam setiap kegiatan bisnis harus taat pada dua prinsip, 

yaitu: pertama taat aturan atau tatanan moral yang telah ditetapkan oleh 

Allah SWT, dan kedua, empati, mensyukuri rahmat dan ciaan Allah 

SWT dengan jalan menahan diri dari tindakan yang merugikan orang 

                                                           
30

 Nur Asnawi, Muhammad Asnan Fanani, hlm. 183-192. 
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lain dan mencegah penyebaran praktik yang tidak etis. Implikasi dari 

prinsip tersebut maka bauran pemasaran dalam Islam terdiri dari bauran 

pemasaran konvensional yang 7P (product, price, promotion, place, 

people, Physical evidence, process).
31

  

Pijakan yang digunakan oleh penjual muslim dalam memasarkan 

produk tidak lepas dari Nabi Muhammad SAW. Sebagai sosok yang 

pandai dalam memasarkan produk sebagaimana kriteria yang ditentukan 

oleh Allah yaitu produk yang halal sebagaimana firman-Nya dalam QS. 

Al-Baqarah [2]: 168 

   ْ ْْ ْْ ْ  ْ  ْْْ ْ  ْْ

 ْ ْ ْ ْْْْْ

Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang 

terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah 

syaitan; karena Sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata 

bagimu. 

Proses produksi dalam Islam adalah bagian dari ibadah 

kepada Allah. Proses produksi harus memenuhi ketentuan dalam 

Islam, yaitu prinsip sah menurut hukum Islam, kesucian benar 

adanya, dan ditentukan secara tepat. Terkait dengan produk tersebut 

maka produk yang dipasarkan harus memenuhi ketentuan: 

                                                           
31
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1. Produk Halal 

2. Produk harus dalam kepemilikan yang sebenarnya 

3. Produk harus diserahkan karena penjualan produk tidak berlaku 

jika tidak dapat ditunjukan secara jelas. 

4. Objek yang dijual harus ditentukan secara tepat kuantitas dan 

kualitasnya. 

Dalam Al-Qur’an secara jelas Allah SWT. Melarang praktik 

kecurangan dalam timbangan sebagai bagian dari kebijakan 

penentuan harga sebagaimana firman-Nya dalam QS Al-Muthaffifin 

[83]: 1-3:  

 ْ   ْْ ْ ْ ْ ْ  ْ ْ ْ ْْ ْ ْ  ْ

 ْْ  ْ  ْْْْْ

1. kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang, 2. (yaitu) 

orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain 

mereka minta dipenuhi, 3. dan apabila mereka menakar atau 

menimbang untuk orang lain, mereka mengurangi.Yang dimaksud 

dengan orang-orang yang curang di sini ialah orang-orang yang 

curang dalam menakar dan menimbang. 

Yang dimaksud dengan orang-orang yang curang disini adalah 

orang-orang yang curang dalam menakar dan menimbang. 

ْEtika pemasaran yariah menekankan aturan berikut: 



20 
 

 

1) Menghindari iklan palsu dan menyesatkan. 

2) Penolakan praktik manipulasi atau taktik penjualanْ yang 

menyesatkan. 

3) Menghindari promosi penjualan yang menggunakan 

penipuan. 

5. Pengertian Pembiayaan 

Pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan 

pinjam meminjam antara bank atau pihak lembaga keuangan lainnya 

dengan pihak lain yang mewajibkan pihak meminjam untuk melunasi 

hutangnya setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi 

hasil. Pembiayaan merupakan salah satu tugas pokok bank, yaitu 

pemberian fasilitas penyediaan dana untuk memenuhi kebutuhan pihak-

pihak yang merupakan deficit (kekurangan dana) unit.
32

 

Pembiayaan merupakan aktivitas bank syariah dalam 

menyalurkan dana kepada pihak lain selain bank berdasarkan prinsip 

syariah. Penyaluran dana dalam bentuk pembiayaan didasarkan pada 

kepercayaan yang diberikan oleh pemilik dana kepada pengguna dana. 

Pemilik dana percaya kepada penerima dana, bahwa dana dalam bentuk 

pembiayaan yang diberikan pasti akan terbayar.
33
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 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah dari teori ke praktek (Jakarta: Gema Insani 

Press & Tazkia Institute, 2001), hlm. 160. 
33

 Ismail, Perbankan Syariah (Jakarta:  Fajar Interpratama Mandiri, 2011), hlm. 105. 
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Pembiayaan atau financing, yaitu pendanaan yang diberi oleh 

suatu pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah 

direncanakan baik dilakukan sendiri, maupun lembaga. 

6. Pengertian Produk Pembiayaan Back to Back 

Saat ini pembiayaan dengan jaminan deposito atau lebih dikenal 

dengan fasilitas Back to Back, telah tersedia dipasarkan kepada para 

deposan. Back to Back merupakan produk pembiayaan dimana nasabah 

dapat mengajukan pembiayaan dengan memberikan jaminan berupa 

deposito yang dimilikinya di bank syariah yang bersangkutan. 

Deposito berdasarkan Undang-Undang Republik Indonesia 

Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah: Deposito adalah 

Investasi dana berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan akad antara nasabah 

penyimpan dan bank syariah dan atau/ UUS.
34

 

Sedangkan yang dimaksud dengan deposito syari’ah adalah 

deposito yang dijalankan berdasarkan prinsip syari’ah. Dalam hal ini 

Fatwa No.3/DSNMUI/IV/2000 telah mengeluarkan fatwa yang 

menyatakan bahwa deposito yang dibenarkan adalah deposito yang 

berdasarkan prinsip mudharabah.
35

 

Menurut BI dalam modifikasi produk perbankan syari’ah, 

disebutkan bahwa deposito adalah simpanan yang penarikannya hanya 

                                                           
34

 Adiwarman Karim, Bank Islam, Analisis Fiqih dan Keuangan (Jakarta: . Grafindo 

Persada, 2006), hlm. 303. 
35

 Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor 03/DSN-MUI/IV/2000  
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dapat dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan perjanjian antara 

nasabah dengan bank dengan sistem akad yang disebut mudharabah. 

Mudharabah sendiri berarti akad transaksi penanaman dana dari pemilik 

dana (shahIbul maal) kepada pengelola dana (mudharib) untuk 

melakukan kegiatan usaha tertentu yang sesuai syari’ah, dengan 

pembagian hasil usaha antara kedua belah pihak berdasarkan nisbah 

yang telah disepakati sebelumnya. 

Penarikan deposito hanya dapat dilakukan waktu tertentu 

berdasarkan perjanjian antara pemilik dana (shahIbul maal) dengan 

bank (mudharib) sebagai pengelola dana. Pembagian hasil sesuai 

dengan nisbah yang telah disepakati bersama, namun bank sebagai 

mudharib tidak menjamin dana nasabah kecuali diatur lain dalam 

perudang-undangan yang berlaku.
36

 

Dalam kapasitasnya sebagai mudharib, bank syariah dapat 

melakukan berbagai macam usaha yang tidak bertentangan dengan 

prinsip syariah serta mengembangkannya, termasuk melakukan akad 

mudharabah dengan pihak ketiga. Dengan demikian, bank syariah 

dalam kapasitasnya sebagai mudharib memiliki sifat sebagai seorang 

wali amanah (trustee), yakni harus berhati-hati atau bijaksana serta 

beri’tikad baik dan bertanggung jawab atas segala sesuatu yang timbul 

akibat kesalahan atau kelalaiannya. Disamping itu, bank syariah juga 

bertindak sebagai kuasa atas usaha bisnis pemilik dana yang diharapkan 
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 Burhanudin Susanto, Hukum Perbankan Syariah Indonesia (Yogyakarta: UII Pers, 

2008), hlm. 289. 



23 
 

 

dapat memperoleh keuntungan seoimal mungkin tanpa melanggar 

berbagai aturan syariah. 

Dari hasil pengelolaan dana mudharabah bank syariah akan 

membagi hasilkan kepada pemilik dana sesuai dengan nisbah yang telah 

disepakati dan dituangkan dalam akad pembukaan rekening. Dalam 

mengelola dana tersebut bank tidak bertanggung jawab terhadap 

kerugian yang bukan disebabkan oleh kelalaiannya. Namun apabila 

yang terjadi adalah mismanagement (salah urus) maka bank yang akan 

bertanggung jawab terhadap kerugian tersebut.
37

 

B. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu ini menjadi salah satu acuan peneliti dalam 

melakukan penelitian sehingga peneliti dapat memperluas teori yang digunakan 

dalam mengkaji penelitian yang dilakukan. Dari penelitian terdahulu, peneliti 

tidak menemukan penelitian dengan judul yang sama seperti penelitian ini. 

Namun, peneliti akan mengangkat beberapa penelitian sebagai referensi untuk 

memperluas bahan kajian dalam penelitian ini. 

Berikut merupakan penelitian terdahulu dari beberapa jurnal dan skripsi 

terkait dengan penelitian ini. 

Tabel II 

NO Nama 

Peneliti 

Judul Peneliti Hasil Penelitian 

1 Rofiah  

(Skripsi 

2017) 

Mekanisme 

Pembiayaan 

Pembiayaan 

Back to Back 

Pada Bank 

Hasil penelitian ini bahwa :  

Deposito mudharabah dapat dijadikan 

sebagai agunan jaminan pada 

pembiayaan bank syariah karena 

deposito mudharabah dapat dialihkan 
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Muamalat 

Kantor Cabang 

Pembantu 

Panyabungan 

Sumut 

dan mempunyai nilai ekonomis. 

Lembaga jaminan yang digunakan 

apabila deposito ini dijadikan agunan 

atau jaminan adalah gadai. Ini tidak 

diatur tersendiri oleh bank syariah, 

tetapi penggunaan peraturan 

perundang-undangan yang mengatur 

gadai bisa diterapkan sepanjang tidak 

mengandung unsur riba, gharar, dan 

maysir.  

2 Wiki 

Fatmala 

(Skripsi 

2018) 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Produk Arrum 

Haji Dalam 

Meningkatkan 

Jumlah 

Nasabah (Studi 

Pada 

Pegadaian  

Way Halim) 

Kendala yang dihadapi menurut 

Pengelola Pegadaian  Way Halim 

dalam memasarkan produk arrum haji 

adalah terletak pada minat masyarakat 

itu sendiri. Namun, menurut penulis 

kendala tersebut terletak pada strategi 

promosi pihak pegadaian tersebut. 

Bagaimana nasabah akan berminat 

menggunakan produk arrum haji 

tersebut sedangkan mereka kurang 

paham dengan produk arrum haji itu 

sendiri. 

3 Ahmad 

Ainul 

Yaqin 

(Jurnal 

Ekonomi 

dan 

Keuangan 

Syariah 

Vol. 3 

No. 2 Juli 

2019) 

Strategi 

Pemasaran 

Produk 

Pembiayaan 

Cicilan Emas 

di Bank X 

Syariah KCP 

Dramaga 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah 

dilakukan tentang Strategi Pemasaran 

Produk Pembiayaan Cicilan Emas di 

KCP Dramaga, maka diperoleh 

kesimpulan bahwa strategi yang ada 

didalam Bank X Syariah KCP 

Dramaga khususnya pada Produk 

Cicilan emas. Strateginya adalah 

melalui segmentasi, targeting, 

posittioning, dan marketing mix. 

Dimana, lebih menonjolkan pada 

metode publisitas yang masuk dalam 

cakupan marketing mix. 

4 Desy 

Putri 

Pertiwi 

(Jurnal 

Manajem

en dan 

Pemasara

n Jasa 

Vol. 9 

No. 1 

2016) 

Strategi 

Pemasaran 

Terhadap 

Penjualan 

Produk 

Tabungan IB 

Hasanah di . 

Bank Negara 

Indonesia 

Syariah Kantor 

Cabang X 

Strategi pemasaran yang dilakukan 

BNI Syariah dalam memasarkan 

produk Tabungan IB Hasanah yakni 

mengacu pada 2 pola yaitu pola 

intensifikasi dimana upaya ini 

dilakukan kepada nasabah yang 

sebelumnya sudah menggunakan 

produk BNI Syariah, tetapi BNI 

Syariah memasarkannya kembali 

kepada kerabat terdekat nasabah 

tersebut serta pola ekstensifikasi 
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dimana upaya ini dilakukan kepada 

nasabah di bank lain yang juga 

memiliki potensi tinggi untuk 

melakukan pendanaan di BNI Syariah.  

5 Syifa 

Zakia 

Nurlatifah 

(Jurnal 

Manajem

en 

Indonesia 

Vol. 13 

No. 3 

2017) 

Pengaruh 

Strategi 

Pemasaran 

Word Of 

Mouth (WOM) 

dan Produk 

Pembiayaan 

Syariah 

Terhadap 

Minat dan 

Keputusan 

Menjadi 

Anggota 

(Nasabah) 

Pada Baitul 

Tamwil 

Muhammadiya

h (BTM) Kota 

Bandar 

Lampung 

Terdapat pengaruh yang positif Word 

of Mouth terhadap minat. Semakin 

tinggi Word of Mouth maka akan 

semakin tinggi juga minat nasabah.  

Secara signifikansi P Value nilainya 

0,000 kurang dari 0,05 artinya ada 

pengaruh yang signifikan (berarti) 

Word of Mouth terhadap minat. 

 

 

Perbedaan penelitian yang dilakukan Rofiah dengan penelitian ini yaitu 

Rofiah meneliti tentang mekanisme pembiayaan Back to Back, sedangkan 

peneliti tentang analisis strategi pemasaran terhadap produk pembiayaan Back 

to Back dan dalam upaya menarik minat nasabah. Persamaan penelitian yang 

dilakukan oleh Rofiah dengan penelitian ini yaitu sama-sama penelitian produk 

pembiayaan Back to Back.  

Perbedaan penelitian yang dilakukan Wiki Fatmala dengan penelitian 

ini yaitu Wiki Fatmala meneliti tentang produk arum haji sedangkan penelitian  
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ini tentang produk pembiayaan Back to Back. Persamaan penelitian ini 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Wiki Fatmala yaitu sama-sama meneliti 

tentang analisis strategi pemasaran dan upaya menarik minat nasabah. 

Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Ainul Yaqin dengan 

penelitian ini yaitu Ahmad Ainul Yaqin meneliti tentang produk pembiayaan 

cicilan emas sedangkan penelitian ini tentang produk pembiayaan Back To 

Back. Persamaan penelitian ini dengan yang dilakukan Ahmad Ainul Yaqin 

yaitu sama-sama meneliti strategi pemasaran dan produk pembiayaan. 

Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Desi Putri Pertiwi adalah 

tentang produk Tabungan IB Hasanah sedangkan penelitian ini tentang produk 

pembiayaan Back to Back. Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Dyah Lestari yaitu sama-sama meneliti tentan analisis strategi 

pemasaran.  

Perbedan penelitian yang dilakukan oleh Syifa Zakia Nurlatifah yaitu 

tentang pengaruh strategi pemasaran Word Of Mouth (WOM) dan produk 

pembiayaan syariah sedangkan penelitian ini tentang analisis strategi produk 

pembiayaan Back to Back. Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Dyah Lestari yaitu sama-sama meneliti tentang upaya menarik 

minat nasabah.  
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

1. Waktu dan Lokasi Penelitian 

Waktu penelitian ini dilaksanakan mulai dari bulan Juli sampai 

November 2020. Lokasi penelitian berada di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan Jl. Baginda Oloan/Jl. Gatot Subroto No. 08, Kelurahan Wek 

II, Kota Padangsidimpuan, Sumatera Utara - 22718  

2. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini yaitu penelitian kualitatif deskriptif yaitu penelitian 

yang bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang dilalami oleh 

subjek penelitian dengan cara mendeskripsikan dalam bentuk kata-kata dan 

bahasa pada suatu konteks khusus yang alamiah dengan memanfaatkan 

berbagai metode ilmiah. Penelitian kualitatif bertujuan untuk mendapatkan 

pemahaman yang sifatnya umum terhadap kenyataan sosial dari perspektif 

partisipan.
38

 

3. Unit Analisis /Subjek Penelitian 

Unit analisis dalam penelitian merupakan satuan tertentu yang 

diperhitungkan sebagai subjek penelitian. Unit analisis ini dilakukan oleh 

peneliti agar validitas dan reliabilitas peneliti dapat terjaga. Unit analisis suatu 

penelitian dapat berupa individu, kelompok, organisasi, benda, wilayah dan 

waktu tertentu sesuai dengan fokus permasalahannya.
39

 

                                                           
38

Rosadi Ruslan, Metode penelitian (Jakarta: PT. Raja Graffindo Persada, 2004), hlm. 

212. 
39

Suharsimi Arikunto, Prosedur Suatu Penelitian Praktek (Jakarta: Rineka Cipta, 2006), 

hlm. 143. 
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Jadi subjek dalam penelitian adalah 4 responden yaitu Pak Rizky Fahlevy 

sebagai Branch Sales Support, Pak Rusdi sebagai Branch Collection, Ibu 

Wilda sebagai Back Ofiice di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan dan Ibu 

Kiah sebagai nasabah produk pembiayaan back to back di Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan. 

4. Sumber Data 

Dilihat dari segi sumber perolehan data, atau dari mana data tersebut 

berasal secara umum dalam penelitian dikenal ada jenis data, yaitu data 

sekunder (Secondary data) dan data primer (Primary data). Kedua jenis data 

ini selalu dipakai oleh para peneliti dalam penelitiannya dalam usaha membuat 

solusi atau menemukan jawaban terhadap pokok persoalan yang ditelitinya, 

baik digunakan secara bersama-sama ataupun secara terpisah, khususnya untuk 

data sekunder. 

Data sekunder adalah jenis data yang diperoleh dan digali melalui melalui 

hasil pengolahan pihak kedua dari hasil penelitian lapangannnya, baik berupa 

data kualitatif maupun data kuantitatif. Jenis data ini sering juga disebut data 

eksternal. Data sekunder ini dapat diperoleh dari berbagai sumber, seperti 

perusahaan swasta, perusahaan pemerintah, perguruan-perguruan tinggi swasta 

dan pemerintah,  lembaga-lembaga penelitian swasta dan pemerintah maupun 

instansi-instansi pemerintah, baik yang berada di tingkat yang paling bawah 

yaitu tingkat desa maupun berada di tingkat pusat.  

Sebaliknya data primer merupakan jenis data yang diperoleh dan digali 

dari sumber utamanya (sumber asli), baik berupa data kualitatif maupun data 
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kuantitatif. Para peneliti hanya dapat menggali dan memperoleh jenis data ini 

dari sumber pertama, apakah respondennya berupa masyarakat biasa, 

perusahaan-perusahaan, tokoh-tokoh perguruan tinggi, pimpinan lembaga-

lembaga penelitian ataupun berupa pejabat pemerintah.
40

 

Sumber data yang digunakan peneliti dalam penelitian ini menggunakan 

data sekunder yaitu data yang diperoleh dari atau berasal dari bahan 

kepustakaan. Data sekunder dalam penelitian ini adalah data internal dan 

eksternal perusahaan. Selain data sekunder, penelitian ini juga menggunakan 

data primer adalah data yang diambil dari lapangan yang diperoleh melalui 

pengamatan dan wawancara oleh peneliti.
41

 

5. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah : 

1. Pengamatan (observasi) 

Observasi adalah cara pengumpulan data dengan terjun dan melihat 

langsung ke lapangan terhadap objek yang diteliti (populasi atau sampel). 

Observasi yang dilakukan dalam penelitian ini adalah observasi langsung 

pada objek yang di observasikan. Dalam hal ini penelitian melakukan 

pengamatan langsung tentang strategi pemasaran terhadap produk 

pembiayaan back to back di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan. 

 

                                                           
40

Muhammad Teguh, Metode Penelitian Ekonomi (Jakarta: PT. Raja Graffindo Persada, 

2005), hlm. 121-122. 
41

P. Joko Subagiyono, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek, (Jakarta: PT. Rineka 

Cipta, 2002), hlm. 87. 
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2. Wawancara (interview) 

Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan 

penelitian dengan cara tanya jawab, sambil bertatap muka antara si penanya 

atau pewawancara dengan sipenjawab atau responden. Wawancara dapat 

dipandang sebagai metode pengumpulan data dengan jalan tanya jawab 

sepihak yang dikerjakan dengan sistematik dan berlandaskan kepada tujuan 

penelitian.  

Dalam hal ini peneliti menetapkan pertanyaan-pertanyaan yang akan 

diajukan. Sehingga untuk memperoleh data tentang strategi pemasaran di 

Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan peneliti melakukan wawancara 

dengan pegawai dan nasabah di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

tentang objek penelitian. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang 

berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, 

agenda dan sebagainya. Teknik ini digunakan untuk mengambil data 

internal perusahaan seperti sejarah perusahaan, profil perusahaan, struktur 

organisasi. Teknik ini digunakan dalam bentuk foto, rekaman ataupun data 

tentang strategi pemasaran usaha bakso metal Panyabungan.
42

 

 

 

 

                                                           
42

Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian dengan Statistik (Jakarta: Pt. Bumi Aksara, 

2006), hlm. 23. 
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6. Teknik pengolahan dan analisis data  

1. Teknik Pengolahan 

Penelitian ini dilakukan dalam bentuk kualitatif deskriptif yaitu 

penelitian yang berusaha menggambarkan dan menginterpretasikan objek 

sesuai dengan apa adanya dan sering disebut dengan penelitian non 

eksperimen. Maka proses atau teknik pengolahan data yang digunakan 

adalah analisis data kualitatif dalam bentuk deskriptif karena peneliti tidak 

melakukan manipulasi data penelitian. Dan tujuan penelitian ini adalah 

menggambarkan secara sistematik fakta dan karakteristik objek atau subjek 

yang diteliti secara tetap.
43

 

2. Analisis data yang digunakan  

Pada penelitian ini yaitu analisis deskriptif yang bertujuan untuk 

memberikan deskripsi mengenai subjek penelitian berdasarkan data dari 

variabel yang diperoleh sekelompok subjek yang diteliti dan tidak 

dimaksudkan untuk pengujian hipotesis.
44

 Adapun proses analisis data 

dalam penelitian ini adalah triangulasi. Adapun langkah-langkah triangulasi 

sebagai berikut: 

a. Data Reduction (Redaksi Data) 

Mereduksi data berarti merangkum memilih hal-hal yang pokok 

memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya serta 

membuang tidak perlu.
45

 Dengan demikian data yang direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti 

                                                           
43

P. Joko Subagiyono, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek, hlm. 63. 
44

Saifuddin Azwar, Metode Penelitian (Yogyakarta: Pustaka Belajar, 2004), hlm. 126. 
45

Saifuddin Azwar, hlm. 431. 
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untuk melakukan pengumpulan data dan selanjutnya mencarinya bila 

diperlukan. 

b. Conclusion Drawing (Verifikasi) 

Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif adalah penarikan 

kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang dikemukakan masih 

bersifat sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan buku-buku 

yang kuat yang mendukung pengumpulan data pada tahap berikutnya. 

Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan pada awal didukung oleh 

bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan 

mengumpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan 

kesimpulan yang kredibel.
46

 

7. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

Penelitian yang dilakukan merupakan suatu penelitian yang memiliki 

kekurangan sehingga diperlukan suatu cara untuk menjamin keabsahan data 

pada penelitian. Maka adapun pengecekan keabsahan data yang digunakan 

dalam penelitian adalah: 

1. Perpanjangan Keikutsertaan 

Keikutsertaan peneliti sangat menentukan dalam pengumpulan 

data.Keikutsertaan tidak hanya dilakukan dalam waktu singkat, tetapi 

memerlukan perpanjangan keikutsertaan peneliti pada latar penelitian. 

                                                           
46

Saifuddin Azwar, hlm. 438. 
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Perpanjangan keikutsertaan peneliti akan meningkatkan peningkatan derajat 

kepercayaan data yang dikumpulkan.
47

 

2. Ketekunan Pengamatan 

Ketekunan pengamatan bermaksud menemukan ciri-ciri dari unsur-

unsur dalam situasi yang sangat relevan dengan persoalan atau isu yang 

sedang dicari dan kemudian memusatkan diri pada hal-hal tersebut secara 

rinci. 

3. Triangulasi 

Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang 

memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data untuk kepentingan pengecekan 

atau sebagai pembanding terhadap data itu. 

4. Kecukupan Referensial 

Kecukupan referensial digunakan sebagai alat untuk menampung dan 

menyesuaikan dengan kritik tertulis untuk evaluasi.
48

 Bahan-bahan yang 

tercatat atau terekam dapat digunakan sebagai patokan untuk menguji 

sewaktu diadakan analisis dan penafsiran.
49

 

 

                                                           
47

Lexy J. Matondang, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT. Remaja Rosda 

Karya, 2004), hlm. 175-176. 
48

Lexy J. Matondang, hlm. 177-179. 
49

Lexy J. Matondang, hlm. 181. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi Hasil Penelitian  

1. Gambaran Umum Perusahaan Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan  

a. Sejarah Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan  

Bank Muamalat Indonesia memulai perjalanan bisnisnya sebagai 

Bank Syariah pertama di Indonesia pada 1 November 1991 atau 24 

Rabi’us Tsani 1412 H. Pendirian Bank Muamalat digagas oleh Majelis 

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

dan pengusaha muslim yang kemudian mendapat dukungan dari 

Pemerintah Republik Indonesia. Sejak resmi beroperasi pada 1 Mei 1992 

atau 27 Syawal 1412 H. Bank Muamalat terus berinovasi dan 

mengeluarkan produkproduk keuangan syariah seperti Asuransi Syariah 

(Asuransi Takaful). Dana Pensiun Lembaga Keuangan Muamalat (DPLK 

Muamalat) dan multifinance syariah (Al-Ijarah Indonesia Finance) yang 

seluruhnya menjadi terobosan di Indonesia. 

Pada 27 Oktober 1994, Bank Muamalat mendapatkan izin sebagai 

Bank Devisa dan terdaftar sebagai perusahaan publik yang tidak listing di 

Bursa Efek Indonesia (BEI). Pada tahun 2003, Bank dengan percaya diri 

melakukan Penawaran Umum Terbatas (PUT) dengan Hak Memesan 

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

lembaga perbankan pertama di Indonesia yang mengeluarkan Sukuk 
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Subordinasi Mudharabah. Aksi korporasi tersebut semakin menegaskan 

posisi Bank Muamalat di peta industri perbankan Indonesia. 

Seiring kapasitas Bank yang semakin diakui, Bank semakin 

melebarkan sayap dengan terus menambah jaringan kantor cabangnya di 

seluruh Indonesia. Pada tahun 2009, Bank mendapatkan izin untuk 

membuka kantor cabang di Kuala Lumpur, Malaysia dan menjadi bank 

pertama di Indonesia serta satu-satunya yang mewujudkan ekspansi 

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

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

juga didukung oleh jaringan layanan yang luas berupa 710 unit ATM 

Muamalat, 120.000 jaringan ATM Bersama dan ATM Prima, serta lebih 

dari 11.000 jaringan ATM di Malaysia melalui Malaysia Electronic 

Payment (MEPS). 

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

melakukan rebranding pada logo Bank untuk semakin meningkatkan 

awareness terhadap image sebagai Bank syariah Islami, Modern dan 

Profesional. Bank pun terus mewujudkan berbagai pencapaian serta 

prestasi yang diakui baik secara nasional maupun internasional. Hingga 

saat ini, Bank beroperasi bersama beberapa entitas anaknya dalam 

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

yang memberikan layanan pembiayaan syariah, (DPLK Muamalat) yang 

memberikan layanan dana pensiun melalui Dana Pensiun Lembaga 
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Keuangan, dan Baitulmaal Muamalat yang memberikan layanan untuk 

menyalurkan dana Zakat, Infakdan Sedekah (ZIS).
50

 

 Bank Muamalat, membuka cabang di kota Padangsidimpuan 

pada Tanggal 03 Juli 2003. Untuk peresmian pada saat itu dIbuka secara 

resmi oleh Dewan Komisaris dari Kantor Pusat Jakarta bersama Bapak 

Andi Bukhari kepala cabang Medan dan disaksikan oleh Muspida, MUI, 

Kementrian Agama, Pejabat setempat seluruh karyawan yang pada saat 

itu berjumlah 16 orang.  Bank Muamalat, terletak di jalan Subroto lokasi 

ini sangat mudah untuk dijangkau karena tmpat kantornya berada pada 

pusat kota Padangsidimpuan yang terletak pada jalan protokol disamping 

Horas Bakery dan dekat dengan lokasi perkantoran polres, pengadilan 

Negeri kota Padangsidimpuan serta perkantoran lainnya.
51

 

b. Visi dan Misi Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

1. Visi  

 Menjadi bank syariah terbaik dan termasuk dalam 10 besar bank di 

Indonesia dengan eksistensi yang diakui di tingkat regional 

2. Misi 

 Membangun lembaga keuangan syariah yang unggul dan 

berkesinambungan dengan penekanan pada semangat kewirausahaan 

berdasarkan prinsip kehati-hatian, keunggulan sumber daya manusia 

                                                           
50

 Www. Bank Muamalat.co.id/profil-bank-muamalat. Diakses Pada Hari kamis, 27 

Agustus 2020, Pukul 13.45 Wib. 
51

 Wawancara dengan Bapak Rizky Fahlevi, Wakil Pimpinan Cabang Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan, Jum’at 28 Agustus 2020.  



37 
 

 

yang Islami dan professional serta orientasi investasi yang inovatif, 

untuk memaksimalkan nilai kepada seluruh pemangku kepentingan.
52

  

c. Struktur Organisasi Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

Struktur organisasi Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

senantiasa menyesuaikan diri dengan perkembangan bisnis. Manajemen 

Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan melakukan restruksi. Tujuannya 

untuk menjadikan organisasi lebih fokus dan efisien. 

Adapun struktur organisasi pada Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan sebagai berikut: 

                                                           
52

Wawancara dengan Bapak Rusdi, Branch Collection, Bank Muamalat. KCU 

Padangsidimpuan, jum’at 24 Juli 2020.    
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d. Lokasi Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

Adapun lokasi Bank Muamalat Indonesia Cabang 

Padangsidimpuan berada di Jln. Baginda Oloan No. 08/Wek II/Polres 

Kota Padangsidimpuan, Kec. Padangsidempuan, Sumatera Utara. Lokasi 

bank ini sangat strategis karena tersedia sarana tranportasi, dekat dengan 
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lokasi pasar. Lokasi ini memudahkan oleh pihak bank untuk 

mensosialisasikan dan memasarkan produknya.
53

 

B. Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Stragi Pemasaran Produk Pembiayaan Back To Back Dalam Upaya 

Menarik Minat nasabah Di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

Kegiatan pemasaran, selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang 

berorientasi profit, maupun usaha-usaha sosial. Penting nya pemasaran 

dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat 

akan suatu produk atau jasa. Pemasaran menjadi semakin penting dengan 

semakin meningkatnya pengetahuan masayarakat. Pemasaran juga dapat 

dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing yang dari waktu ke waktu 

semakin meningkat. Para pesaing justru semakin gencar melakukan usaha 

pemasaran dalam rangka memasarkan produknya untuk menarik minat 

nasabah.  

Kotler  dan  Amstong  mendefinisikan  pengertian 

Manajemen Pemasaran adalah analisis proses perencanaan, pelaksanaan, 

dan pengendalian atas progam yang dirancang dalam menciptakan, 

membangun dan memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan 

pembeli sasaran dengan maksud untuk mewujudkan tujuan organisasi.
54

 

Produk pembiayaan back to back pada pada Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan ditujukan untuk semua lapisan masyarakat, terutama yang 

mempunyai deposito dan tabungan yang besar terkait pekerjaan dan 

                                                           
53

 Observasi tentang letak berdirinya Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan.   
54

 Kasmir, Manajemen Perbankan, hlm 212. 
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pendapatannya dan untuk jenis kelamin tidak ada persyaratan. Dalam 

melakukan srtategi pemasaran terdapat bauran pemasaran yaitu, variabel-

variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan yang terdiri dari produk, 

harga, distrIbusi dan promosi. Dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 

adalah suatu alat pemasaran yang baik yang ada pada suatu perusahaan. 

Dimana perusahaan dapat mengendalikan untuk mempengaruhi respon 

pasar yang dituju.  

Fandi Tjiptono mengatakan konsep bauran pemasaran dibagi 

menjadi 4P yakni Product, Price, Promotion dan Place. Untuk pemasaran 

jasa bauran pemasaran diperluas dengan 3P yakni People, Phisycal 

Evidence dan Process.
55

 Dalam menawarkan produk pembiayaan back to 

back pada pada Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan mempunyai 

strategi pemasaran khusus dalam mencari dan mengumpulkan nasabah. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu staff pemasaran Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan yaitu Bapak Rizky Fahlevi, beliau 

menjelaskan bahwa strategi yang digunakan untuk memasarkan produk 

pembiayaan back to back adalah Strategi pemasaran yang sama digunakan 

di seluruh Bank Muamalat di Indonesia yaitu dengan menggunakan bauran 

pemasran 7p yaitu:
56

   

a. Strategi Produk  

Produk pembiayaan back to back adalah salah satu produk 

pembiayaan yang ada di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan, seperti 

                                                           
55

 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, hlm.218. 
56

 Wawancara dengan Bapak Fahlevy, Branch Sales Operation, Bank Muamalat. KCU 

Padangsidimpuan, Selasa 1 September 2020. 
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yang dikatakan oleh Ibu Wilda, sebelumnya Bank Muamalat telah lama 

menerbitkan produk pembiayaan back to back, untuk melakukan 

pembiayaan ini nasabah hanya perlu menjaminkan deposito atau 

tabungan yang ada di Bank Muamalat. Namun produk ini kurang 

diminati oleh masyarakat menengah kebawah karena deposito dan 

tabungan harus diatas Rp 50.000.000 yang begitu mahal. Dan juga 

budaya pikir masyarakat yang berbeda dan berpikir jika saya mempunyai 

uang kenapa saya harus meminjam lagi sehingga Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan melakukan pemasaran untuk memberikan pengetahuan 

lebih mendalam kepada para nasabah dan calon nasabah tentang 

keunggulan yang dimiliki oleh produk pembiayaan back to back ini. 

Produk pembiayaan back to back sekarang sudah mampu bersaing 

dengan produk dari lembaga keuangan lain, dengan bukti meningkatnya 

keinginan nasabah menabung dan menanamkan deposito nya di Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan dilihat dari semakin naiknya jumlah 

nasabah yang melakukan pembiayaan back to back di tahun 2019. 

Seperti yang dikatakan oleh Ibu Melliani awalnya dia kurang 

berminat dengan produk pembiayaan back to back tetapi setelah 

mengetahui keunggulan produk tersebut dan mengetahui salah satu 

karyawan di Bank Muamalat ada yang memakai produk pembiayaan 

tersebut dan menerangkan keuntungan apa saja yang kita peroleh apabila 

melakukan pembiayaan back to back dan terbukti setelah Ibu Melliani 

menjadi nasabah produk pembiayaan back to back dia merasa sangat 
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menguntungkan karena walaupun dia menjaminkan tabungannya dia 

tetap mendapatkan bagi hasil.
57

 

Berbanding terbalik dengan Ibu Rabiyah Pardede yang 

sebenarnya sangat ingin memakai produk pembiayaan back to back tetapi 

dikarenakan deposito yang tinggi yaitu harus minimal diatas Rp 

50.000.000 sedangkan Ibu rabiyah tidak memiliki deposito dan tabungan 

sebesar itu.
58

 Maka sangat disayangkan sekali jumlah minimal deposito 

yang besar tersebut. 

 Sedangkan strategi produk yang digunakan adalah strategi 

terpusat yaitu strategi yang diturunkan ke kantor cabang kemudian ke 

kantor unit. Kelebihan dari  produk pembiayaan back to back adalah 

lebih aman, menguntungkan, tidak ada agunan, tabungan atau deposito 

tetap mendapatkan bagi hasil, dan tersedia di seluruh outlet Bank 

Muamalat di Indonesia.
59

 

Penerapan strategi produk pembiayaan back to back adalah 

dengan menampilkan mutu dan kelebihan dari produk pembiayaan back 

to back. Produk pembiayaan back to back  adalah produk yang 

menjaminkan surat penting seperti bilyet deposito. Karakteristik produk, 

antara lain:  

1) Mudah  
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a) Produk back to back ini tersedia diseluruh Bank Muamalat. 

b) Simplifikasi dari berkas nasabah back to back  hanya perlu KTP, 

KK, dan buku nikah serta deposito dan tabungan nasabah  

c) Proses penilaian jaminan lebih mudah dan simpel 

2) Aman  

a) Dikelola oleh BUMN yang berpengalaman. 

b) Terdaftar dan di awasi oleh Otoritas Jasa Keungan. 

c) Transaparan dalam pengelolaan.  

b. Strategi Harga 

Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan konsumen untuk 

memperoleh sebuah produk. Harga merupakan elemen bauran pemasaran 

yang perlu diperhatikan. Sebagaimana yang telah dikemukaan oleh 

Serian Wijanto, ada empat alasan kenapa harga layak diperhatikan, 

pertama harga merupakan salah satu komponen yang digunakan oleh 

enterpreneur untuk meningkatkan revenue perusahaan selain dengan 

meningkatkan volume produk yang dijual, kedua harga merupakan 

elemen bauran pemasaran yang paling mudah diubah. Mengubah produk, 

promosi, dan distrIbusi mungkin akan memakan waktu cukup lama 

sedangkan mengubah harga bisa dilakukan saat ini juga, ketiga strategi 

dan taktik harga pesaing memberikan pengaruh besar terhadap penjualan 

suatu perusahaan, keempat harga merupakan salah satu komponen yang 
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digunakan untuk diferensiasi  pada pasar yang telah jenuh dan terjadi 

komoditasi produk.
60

 

Produk pembiayaan back to back di Bank Muamlat KCU 

Padangsidimpuan seperti yang dikatakan bapak Levi harga dari produk 

pembiayaan back to back langsung dari kantor pusat untuk saat ini harga 

produk pembiayaan back to back berkisar 6.25% untuk pinjaman dari 50 

juta sampai ke 100 juta yang berarti nasabah yang ingin memakai produk 

pembiayaan back to back harus memiliki deposito atau tabungan diatas 

harga yang ingin dipinjam oleh nasabah. 

 Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan tidak pernah menaikkan 

atau menurunkan harga produk tersebut, karena harga produk itu sendiri 

langsung dari kantor pusat yang memiliki produk back to back tersebut. 

Harga yang ditawarkan tergolong murah karena dengan biaya 

pendaftaran dan melengkapi persyaratan semua administrasi Rp 450.000 

bahkan jika dia adalah consumer diberikan gratis.
61

 Nasabah sudah bisa 

mendapatkan pinjaman back to back dan tetap memiliki tabungan di 

Bank Muamalat dan mendapatkan bagi hasil dan angsuran pinjaman back 

to back  hanya 6,25% menjadi lebih hemat. Tidak ada strategi khusus 

dalam menetapkan harga, karena harga sudah ditetapkan dari kantor 

pusat. Hal tersebut menunjukan bahwa harga juga masih menggunakan 

strategi pemasaran terpusat. 
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Bank hanya memberikan biaya administrasi saja terhadap produk 

pembiayaan back to back ini. Seperti yang dikatakan oleh Ibu Yuli bahwa 

dalam strategi harga produk pembiayaan back to back tergolong murah 

karena hanya membayar biaya administrasi saja sebesar Rp 450.000.
62

 

berbeda dengan produk lain memiliki proses yang rumit.  Bahkan jika dia 

adalah costumer diberikan gratis biaya administrasi. 

Ibu wilda mengatakan untuk biaya administrasi saja sebesar Rp 

450.000 lumayan mahal dikarena berbeda dengan produk lain yang tidak 

mencapai harga sebesar itu.
63

 Tetapi harga biaya administrasi tersebut 

dari kantor pusat sendiri yang memiliki produk pembiayaan back to back. 

c. Strategi Lokasi  

Lokasi yang dimaksud adalah tempat dimana diperjual belikan 

suatu produk Bank maupun lembaga keuangan, dalam praktiknya ada 

beberapa macam lokasi kantor yaitu lokasi kantor pusat, cabang utama, 

cabang pembantu dan lain-lain. Penentuan lokasi suatu cabang 

merupakan salah satu kebajukan yang sangat penting. Lokasi yang 

strategis sangat memudahkan masyarakat dan nasabah dalam berurusan 

dengan suatu lembaga keuangan. 

Menurut keterangan bapak Levi Bank Muamlat KCU 

Padangsidimpuan yang berada di Jln. Baginda Oloan No. 08/Wek 

II/Polres Kota Padangsidimpuan, Kec. Padangsidempuan, Sumatera 
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Utara. Memiliki hot prospek maksudnya berada di tempat lalu lintas 

pembayaran selain dekat dengan pasar yang cukup ramai juga sangat 

strategis karena dilewati dengan jalur angkutan umum yang memudahkan 

masyarakat atau nasabah untuk melakukan transaksi di Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan.
64

 

Lokasi Bank Muamalat Indonesia Cabang Padangsidimpuan 

berada di Jln. Baginda Oloan No. 08/Wek II/Polres Kota 

Padangsidimpuan, Kec. Padangsidempuan, Sumatera Utara. Lokasi bank 

ini sangat strategis karena tersedia sarana tranportasi, dekat dengan lokasi 

pasar. Lokasi ini memudahkan oleh pihak bank untuk mensosialisasikan 

dan memasarkan produknya sehingga masyarakat bisa mengetahui 

keberadaan outlet Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan.  

Ibu Yuli berpendapat lokasi Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan sudah cocok bagi nasabah karena dekat dengan pasar 

sehingga yang tidak memiliki kendaraan pada saat di pasar kehabisan 

uang bisa mengambil uang tunai ke ATM  Bank Muamalat 

Padangsidimpuan dengan berjalan kaki ataupun memakai kendaraan.
65

 

jadi lokasi Bank Muamalat Padangsidimpuan sudah cocok berada 

ditempat lokasinya yang sekarang. 
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d. Strategi promosi 

Promosi merupakan kegiatan yang sama pentingnya dengan 

produk, harga, dan lokasi. Dalam hal ini setiap perusahaan berusaha 

untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik 

langsung maupun tidak langsung. Promosi merupakan sarana yang paling 

ampuh untuk menarik minat dan mempertahankan nasabah nya. Salah 

satu tujuan adanya promosi adalah menginformasikan segala jenis produk 

yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. 

Promosi yang dilakukan oleh Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan adalah dengan menawarkan keseluruh nasabah dengan 

memberikan harga lebih murah daripada seluruh pembiayaan yang ada di 

Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan. Serta menawarkannya ke 

nassabah-nasabah yang memiliki deposito besar dikantor Bank Muamalat 

atau pun kepada nasabah-nasabah besar yang belum menjadi nasabah 

Bank Muamalat tapi diperkirakan oleh marketing bahwa nasabah tersebut 

memiliki kebutuhan pembiayaan tapi memerlukan juga proses yang cepat 

dan prinsip cepat tepat dan harga yang lebih rendah.
66

 Dalam praktinya 

promosi yang dilakukan oleh Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

adalah:   

a. Periklanan  

Merupakan promosi yang dilakukan dalam bentuk tayangan 

atau gambar atau kata-kata yang tertuang dalam spanduk, brosur, 
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billboard, koran, majalah, televise atau radio atau gambar atau kata-

kata yang tertuang dalam brosur tabel. Dalam hal ini Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan menggunakan brosur tabel sebagai media 

periklanan. 

Ibu Kiah mengatakan menurutnya periklanan dengan hanya 

menggunakan brosur tabel saja sangat disayangkan sekali dikarenakan 

produk pembiayaan back to back yang begitu menguntungkan bagi 

nasabah seharusnya tidak hanya memakai brosur tabel saja bisa 

dengan media elektronik lain seperti radio dan televise.
67

 

b. Promosi penjualan 

Merupakan promosi yang digunakan untuk meningkatkan 

penjualan melalui potongan harga atau hadiah pada potongan waktu 

tertentu terhadap barang-barang tertentu pula. Promosi yang dilakukan 

Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan yaitu memberikan program 

gratis biaya administrasi pada consumen untuk melakukan 

pembiayaan back to back. Tetapi program gratis biaya administrasi ini 

tidak selalu ada tiap tahun masih temproral yaitu menunggu kapan 

Bank Muamalat pusat mengeluarkan program gratis ongkir untuk 

biaya administrasi produk pembiayaan back to back.  

Ibu Kiah mengatakan senang sekali pada saat dia mengajukan 

pembiayaan back to back dia mendapatkan program gratis biaya 

administrasi, berdeda dengan Ibu Wilda yang pada saat mengajukan 
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pembiayaan produk back to back sangat disayangkan program gratis 

biaya administrasi sedang tidak ada. 

c. Publitas 

Publitas, merupakan promosi yang dilakukan untuk 

meningkatkan citra lembaga keungan didepan calon nasabah atau 

nasabahnya melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan 

amal atau solusi atau olah raga. 

Promosi yang dilakukan oleh Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan dengan publitas yaitu: melalui kegiatan sosial dan 

acara tertentu, misalnya dengan menawarkan kepada nasabah-nasabah 

yang memiliki deposito yang besar di kantor Bank Muamalat 

Sidimpuan, menawarkan kepada nasabah- nasabah besar yang belum 

menjadi nasabah di Bank Muamalat Sidimpuan tetapi diperkirakan 

oleh marketing bahwa nasabah tersebut memiliki kebutuhan 

pembiayaan tetapi juga memerlukan proses yang cepat dan prinsip 

yang cepat tepat tanpa menghabiskan uangnya tapi dengan kredit yang 

rendah. 

Kegiatan ini dilakukan untuk memberi pengetahuan kepada 

masyarakat dan menarik minat nasabah untuk melakukan pembiayaan 

back to back di Bank Muamalat Sidimpuan Promosi dalam personal 



50 
 

 

selling dilakukan oleh semua pegawai petugas Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. Seperti costumer service, teller, satpam.
68

 

Ibu Kiah juga di datangi kerumahnya oleh marketing Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan kebetulan pada saat itu Ibu Kiah 

ingin mengganti sepeda motornya dengan sepeda motor keluaran 

terbaru.
69

 jadi promosi publitas ini sangat bagus dilakukan oleh pihak 

Bank. 

d. Penjualan pribadi  

Merupakan promosi yang dilakukan melalui pribadi-prbadi 

karyawan dalam melayani serta ikut mempengaruhi nasabah. Dalam 

hal ini Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan melakukan penjualan 

pribadi dengan cara pada saat melayani nasabah memperkenalkan 

keunggulan produk back to back agar nasabah berminat dan tertarik 

terhadap produk tersebut. 

Seperti Ibu Yuli dia awalnya mendatangi CS Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan untuk memberitahukan bahwa kartu ATM 

hilang padahal uang didalam tabungannya akan dia buat untuk 

membuka usaha, disitulah CS mempromosikan bahwasanya ada 

produk pembiayaan back to back jadi tabungan Ibu Kiah tetap di Bank 

dan mendapatkan bagi hasil.
70
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e. People 

Manusia memegang peran penting dalam praktik pemasaran, baik 

sebagai konsumen maupun produsen. Dalam hal ini Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan dituntut untuk melakukan pelayanan dengan 

baik. Seperti yang dikatakan oleh Ibu Kiah dalam praktiknya karyawan 

Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan sudah melakukan pelayanan 

dengan baik seperti bersikap sopan dan santun kepada nasabah, yang 

diharapkan nasabah betah dengan pelayanan yang dilakukan oleh Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan.
71

 

People atau sumber daya manusia yang ada di Bank Muamalat 

Sidimpuan dikatakan oleh Ibu Wilda memiliki sifat jujur dan 

bertanggung jawab, ramah kepada nasabah berperilaku baik dan menjaga 

hubungan baik sesama nasabah, masyarakat dan lingkungan sekitar.
72

   

f. Proses  

Proses adalah bagian dari marketing mix, meliputi prosedur, 

mekanisme alur kegiatan dan pelayanan. Proses juga menunjukan 

bagaimana produk atau jasa yang disajikan sampai pada penggunaan 

akhir. Seperti yang dikatakan bapak Levy dalam melakukan pembiayaan 

back to back Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan dalam prosesnya 
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meliputi prosedur yang mudah dan mekanisme yang cepat.
73

 Dengan alur 

kegiatan pelayanan nya yaitu:  

a. Prosedur Pembiayaan produk back to back  

a) Fotokopi identitas diri (KTP/KK/Buku nikah) yang masih berlaku.  

b) Mengisi formulir pembiayaan back to back.  

c) Membayar Rp 450.000 sudah termasuk biaya administrasi.  

b. Mekanisme pembiayaan back to back 

1) Siapkan syarat dan ketentuan yang diperlukam guna melakukan 

pembiayaan back to back di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. 

2) Mengisi formulir pembiayaan back to back serta membayar biaya 

Rp 450.000 sudah termasuk biaya administrasi 

3) Setelah mengisi formulir dan membayar administrasi nasabah 

dan pemenuhan berkas nasabah. Bank mengambil bilyet nasabah 

yang akan dijadikan sebagai agunan untuk pembiayaan produk 

back to back. 

4) Apabila bilyet nasabah sudah ditangan pihak Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan maka akan diproses dan dicairkan. 

Kemudian akan dibayarkan melalui proses akad dan juga proses 

pembiayaan pada tujuan nasabah contoh nasabah ingin membeli emas 

maka bank akan membayarkan ke toko emas tersebut baik secara 

langsung maupun dengan wakalah (perwakilan siapa yang bisa untuk 

                                                           
73

 Wawancara dengan Bapak Fahlevy, Branch Sales Operation, Bank Muamalat. KCU 

Padangsidimpuan, Selasa 1 September 2020. 



53 
 

 

membelikan emas tersebut) demikian juga berlaku untuk pembangunan, 

rumah dan hal lainnya yang bersifat konsumtif ataupun untuk SME. 

 Dari hasil wawancara pada nasabah yang menggunakan produk 

pembiayaan back to back yaitu Ibu Yuli, Ibu Wilda, Ibu Kiah, dan Ibu 

Melliani proses pada saat mengajukan pembiayaan back to back adalah 

proses yang sangat cepat dan tidak rumit.
74

 

g. Physical evidence  

Bukti fisik atau physical evidence menurut Abuznaid meliputi 

fasilitas eksterior seperti penunjuk arah, parkir dan pemandangan 

sekitarnya. Kemudian fasilitas interior meliputi peralatan yang digunakan 

untuk melayani pelanggan secara langsung dan bukti fisik yang lain 

seperti alat tulis pendukung proses, tagihan, laporan, penampilan 

karyawan dan brosur.
75

  

Bukti fisik sebagai sarana utama untuk melakukan transaksi 

seperti tempat dan sumber daya manusia nya. Dari hasil observasi, 

wawancara dapat diketahui bukti fisik dapat mempengaruhi minat 

nasabah menggunakan suatu produk. 

Menurut bapak Rusdy pada era digital Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan sudah tidak menggunakan petunjuk arah yang dipasang 

untuk mengetahui alamat Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan pada 

jarak tertetentu dalam hal ini alamat Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan sudah dapat di akses melalui google maps dan 
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ketersediaan lahan parkir. Kemudian untuk fasilitas interior dan bukti 

fisik yang lain beliau mengatakan Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan sudah lengkap seperti ID card pegawai, seragam alat 

tulis pendukung, ruangan yang mendukung untuk melakukan transaksi 

jual beli.
76

 

Bukti fisik yang ada di Bank Muamalat Sidimpuan yang bertempat 

di Jln. Baginda Oloan No. 08/Wek II/Polres Kota Padangsidimpuan, Kec. 

Padangsidempuan, Sumatera Utara. Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan yang ada di pinggir jalan, lokasi parkir yang cukup, 

peralatan yang digunakan secara langsung seperti alat tulis, komputer, 

peralatan penaksiran, tempat penyimpanan barang, ruangan yang bersih 

dan ber-ac, kursi tunggu nasabah, penampilan karyawan, seragam dan 

brosur.  

Berdasarkan hasil observasi, wawancara dan dokumentasi yang 

dilakukan oleh penulis maka dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan merupakan 

strategi pemasaran terpusat dari Bank Muamalat Kantor pusat yang ada di 

Jakarta kemudian di turunkan ke seluruh kantor cabang Bank Muamalat 

dan unit Bank Muamalat di seluruh Indonesia. 

 Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Muamalat meliputi 

strategi produk, harga, lokasi dan promosi atau sering kita kenal dengan 

bauran pemasaran dengan tambahan orang, proses dan bukti fisik sebagai 
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strategi pemasaran jasa. Pada dasarnya dari kantor cabang tidak bisa 

mengatur dari segi produk, harga dan lokasi karena telah ditetapkan oleh 

kantor pusat. Sedangkan untuk kegiatan promosi Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan hanya meliputi personal selling dan publitas. Personal 

selling yang dilakukan meliputi pelatihan secara berkala yaitu dengan 

publik speaking dan pemahaman tentang produk Bank Muamalat. 

Sedangkan kegiatan publitas dilakukan dengan cara turun langsung 

sosialiasi nasabah-nasabah besar yang memiliki tabungan dan deposito 

besar. 

Menurut Bapak Rizky Fahlevi minat adalah suatu rasa ketertarikan 

pada suatu hal atau aktivitas tanpa ada yang menyuruh. Maka untuk 

mngerahui minat nasabah di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan, 

penelitian ini dilakukan dengan cara mewawancai sejumlah nasabah 

produk back to back dan pegawai Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan.
77

 

Dari hasil wawancara diperoleh alasan mengenai minat nasabah 

terhadap produk pembiayaan back to back Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. Dari hasil wawancara yang dilakukan peneliti 

diperoleh hasil informasi mengenai alasan nasabah yang melatarbelakangi 

mengapa memilih produk pembiayaan back to back Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan.  
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Faktor yang mempengaruhi ketertarikan akan minat masyarakat 

untuk melakukan produk pembiayaan back to back Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. Pertama dari segi produk karena produk back to back 

sesuai dengan kebutuhan nasabah, mengingat akan kebutuhan masa depan 

dengan dimulai investasi dari sekarang. Kemudian produk back to back 

sendiri lebih menguntungkan karena saldo tabungan atau deposito tetap 

ada dan aman karena nilainya tidak akan berkurang mendapatkan bagi 

hasil, hal ini menjadi salah satu keunikan tersendiri bagi Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan. 

Kedua dari segi harga produk back to back sesuai dengan 

kemampuan financial nasabahnya karena uang jaminan hanya uang 

deposito dan tabungan nasabah sementara harga yang diambil Bank 

Muamalat sebesar 6,25 % Bank Muamalat tidak memaksa nasabah untuk 

melakukan pembiayaan back to back dengan jumlah yang tidak sesuai 

dengan keinginannya. Kemudian dengan biaya administrasi yang murah 

dengan membayar Rp. 450.000, Cukup murah jika dibandingkan waktu 

yang akan datang nilai uang akan semakin turun.  

Ketiga dari segi lokasi karena lokasi kantor cabang utama terletak 

di tepi jalan raya dan bisa dikunjungi dengan kendaraan pribadi maupun 

kendaraan umum. Keempat dari segi promosi kebanyakan nasabah pernah 

mengikuti sosialiasai yang diberikan oleh Bank Muamalat sebagai alasan 

nasabah memahi produk yang akan digunakannya. Kelima dari segi 

pelayaan Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan memiliki pelayanan 
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yang sopan santun dan juga bertanggung jawab. Keenam dari segi proses 

pengajuan pembiayaan back to back yang proses dan prosedur nya yang 

mudah dan cepat. Ketujuh adalah bukti fisik yaitu dengan adanya lokasi 

kantor yang strategis dengan sarana yang memadai dan peralatan kantor 

yang lengkap serta karyawan yang berpenampilan rapi.  

Dari data tebel jumlah nasabah menunjukan adanya peningkatan 

jumlah nasabah ditahun 2019. Strategi pemasaran lah yang berperan 

penting dalam upaya menarik minat nasabah, karena produk pembiayaan 

back to back merupakan solusi bagi masayarakat yang ingin tetap 

berinvestasi walaupun membutuhkan dana untuk keperluan tertentu.  

Dalam memasarkan produknya penyebaran brosur dirasa kurang 

ektif. Karena rendahnya minat membaca masyarakat. Untuk itu 

kedepannya untuk menarik minat nasabah untuk lebih memperhatikan 

strategi promosi agar menjadi lebih efektif. 

2. Mekanisme Produk Pembiayaan Back To Back di Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan 

Pembiayaan produk back to back Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan adalah pembiayaan Bank kepada nasabah yang memiliki 

deposito dan tabungan di atas Rp 50.000.000, kemudian jika nasabah 

menginginkan sesuatu untuk keperluan pribadi Bank menawarkan produk 

back to back agar tabungan dan deposito nasabah tetap ada di Bank dan 

nasabah tetap mendapatkan bagi hasilnya. Kedua nya jelas menguntungkan 

bagi Bank dan bagi nasabah. 
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Persyaratan yang mudah, proses pembiayaan cepat, dan angsuran 

ringan hanya 6,25 % dengan keunggulan tersebut maka diharapkan dengan 

fasilitas yang diberikan Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan nasabah 

dapat tetap memakai uang yang dipinjamkan sesuai dengan syarat ketentuan 

yang diberikan oleh Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan. 

Pada aplikasinya Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

menggunakan akad Wakalah dengan memberikan kuasa kepada nasabah 

untuk membeli barang tersebut. Dengan adanya akad Wakalah tersebut 

maka Bank sepenuhnya menyerahkan dana tersebut kepada nasabah untuk 

membeli barang yang dIbutuhkan oleh nasabah. Walaupun Bank telah 

menggunakan akad Wakalah kepada nasabah, namun Bank akan tetep 

melakukan pengawasan terhadap barang-barang yang akan dibeli oleh 

nasabah agar semua transaksi jual beli tersebut sesuai dengan prinsip Islam. 

Hal ini dilakukan untuk mencegah adanya nasabah yang melakukan 

transaksi jual beli dalam Islam, misalnya menggunakan barang-barang 

tersebut untuk membeli barang-barang yang haram.
78

 

1. Prosedur Umum dan Persyaratan Umum Pengajuan Pembiayaan 

Produk Back To Back 

a. Nasabah menentukan tujuan melakukan pinjaman dan menentukan 

banyaknya jumlah pinjaman serta bagi hasil yang diambil oleh Bank. 

b. Nasabah mendatangi otlet Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan 

dengan membawa persyaratan sebagai berikut:  

                                                           
78

 Wawancara dengan Bapak Fahlevy, Branch Sales Operation, Bank Muamalat. KCU 

Padangsidimpuan, Selasa 1 September 2020. 
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1) Fotokopi KTP/KK/buku nikah 

2) Membayar biaya adminitrasi Rp 450.000 

c. Nasabah menyetujui persyaratan-persyaratan yang diajukan. 

d. Selanjutnya nasabah akan disodorkan oleh marketing berupa formulir 

pengajuan pembiayaan yang harus diisi oleh nasabah. 

e. Kemudian nasabah mengisi formulir pengajuan pembiayaan kemudian 

nasabah menyerahkan formulir yang telah diisi dan ditanda tangani 

nasabah beserta kelengkapan berkas-berkas fotokopi identitas diri 

kepada marketing. 

f. Marketing menerima formulir yang telah diisi dan fotokopi identitas 

diri milik nasabah tersebut. Kemudian marketing memeriksa 

kelengkapan pengisian formulir serta menandatangani formulir 

tersebut sebagai tanda bukti pengajuan pembiayaan back to back. 

g. Selanjutnya marketing menginformasikan besaran seluruh biaya 

administrasi yang harus dibayar oleh nasabah. 

h. Kemudian marketing melakukan akad Murabahah dengan system 

angsuran dengan cara menabung. 

i. Selain itu, marketing menyerahkan stuk pembelian emas kepada 

nasabah. 

j. Selanjutnya marketing mengarsipkan stuk pembelian emas.  

Apabila nasabah tidak membayar kewajiban atau kredit macet, 

makan depositonya dIbuka berdasarkan surat kuasa yang telah ada 

sebelumnya untuk menutupi semua pembiayaan sampai lunas sisa uang 
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depositonya. maka nasabah mempunyai 2 pilihan unruk memilih apakah 

tetap membayarkan kewajibannya atau harus rela kehilangan 

depositonya.
79

 Adapun keunggulan dari produk pembiayaan back to back 

yaitu:  

a. Mudah  

1) Tersedia di seluruh Bank Muamalat di seluruh Indonesia.  

2) Nasabah hanya menjaminkan tabungan.  

3) Kurang lebih seminggu dana dicairkan dengan cepat.  

b. Aman  

1) Dikelola oleh BUMN ysng berpengalaman. 

2) Terdaftar dan diawasi oleh Otoritas Jasa Keuangan 

3) Transparan dalam pengelolaan  

c. Murah  

1) Harga jual kompetitif 

2) Biaya administrasi dan pengelolaan 

ringan. 

3) Harga keuntungan yang diambil oleh Bank 

6.25%.  

2. Tahapan Proses  Pembiayaan Produk Back To Back 

Secara garis besar ada 4 tahapan yang akan dilakukan oleh 

nasabah ketika mengajukan pembiayaan back to back di Bank Muamalat 

KCU Padangsidimpuan, diantaranya: 
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 Wawancara dengan Bapak Fahlevy, Branch Sales Operation, Bank Muamalat. KCU 

Padangsidimpuan, Selasa 1 September 2020. 
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a. Tahap Aplikasi 

Dalam tahap ini nasabah akan melakukan permohonan 

pengajuan pembiayaan dan mengajukan jumlah pembiayaan yang 

diinginkan kepada Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan. Setelah 

pengisian aplikasi permohonan, maka selanjutnya nasabah akan 

mengumpulkan kelengkapan data persyaratan pembiayaan produk 

back to back. 

b. Tahap analisa 

Tahap analisa ini akan dilakukan oleh Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan. Dalam analisa ini, analisis Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan akan melakukan 3 pilar analisa, pertama 

kemampuan nasabah, kedua aspek legalitas, ketiga objek akad. 

Analisa kemampuan nasabah dapat dilihat dari fotokopi rekening 

tabungan, slip gaji, BI Checking untuk mengetahui apakah calon 

nasabah memiliki pinjaman di Bank lain atau tidak. Analisa legalitas 

data-data dapat diketahui melalui hasil wawancara dengan nasabah 

selain itu bank juga akan memeriksa data-data calon nasabah melalui 

Sistem Informasi Debitur (SID) untuk mengetahui apakah calon 

nasabah masuk dalam daftar hitam Bank Indonesia atau tidak. Analisa 

objek akad yaitu akad apa yang cocok digunakan dengan pinjaman 

nasabah tersebut. 
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c. Tahap Dokumentasi 

Dalam tahap dokumentasi ini, bila masih ada kekurangan data 

yang belum dilengkapi oleh nasabah, maka nasabah harus segera 

melengkapi data-data tersebut. Ketika semua data persyaratan sudah 

lengkap, maka analisis pembiayaan back to back akan membuat 

proposal tersebut akan dibawa ke rapat komite pembiayaan. Apabila 

komite pembiayaan beserta kepala cabang menyetujui permohonan 

pembiayaan tersebut, maka bisa dilanjutkan pada tahapan berikutnya. 

d. Tahap Pencairan 

Dalam tahap ini pihak Bank akan melakukan akad dan 

penandatangan akad tanpa melanggar ketentuan akad syariah, yaitu 

tanpa, berdasarkan kesepakatan bersama dan tidak merugikan satu 

sama lain. Setelah penandatanganan akad dilaksanakan paling lambat 

keesokan harinya nasabah dapat mencairkan dana pembiayaan sesuai 

dengan yang telah diajukan dan kemudian dana pembiayaan tersebut 

akan langsung di transfer oleh Bank ke rekening nasabah. 

Kemudian nasabah bisa menyetorkan angsuran pembiayaan 

pertama sebulan setelah di tandatanganinya akad dengan cara 

menyetorkan angsuran perbulannya sebesar yang telah disepakati 

dalam akad. Dengan akad wakalah yang diberikan kepada nasabah, 

maka nasabah dapat langsung menggunakan dana pembiayaan tersebut 

untuk membeli apa saja yang dIbutuhkan sesuai dengan permintaan 

nasabah.
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Dari penelitian ini dapat diambil kesimpulan bahwa:  

1. Strategi pemasaran produk pembiayaan back to back yang dilakukan oleh 

Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan untuk menarik minat nasabah 

yaitu strategi pemasaran yang terpusat dari kantor pusat kemudian di 

turunkan keseluruh kantor cabang dan unit dengan strategi promosi 

periklanan dengan penyebaran brosur tabel, publitas dengan mendatangi 

rumah nasabah-nasabah yang memiliki deposito besar dan tabungan besar. 

Memberikan biaya administrasi murah yaitu hanya Rp 450.000 bahkan 

jika dia adalah konsumen diberikan gratis biaya administrasi, akan tetapi 

promosinya tidak selalu ada.  

2. Mekanisme produk pembiayaan back to back di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan secara garis besar ada 4 tahapan yang akan dilakukan 

oleh nasabah ketika mengajukan pembiayaan back to back di Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan, diantaranya: 

1) Tahap Aplikasi 

2) Tahap analisa 

3) Tahap Dokumentasi 

4) Tahap Pencairan 
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B. Saran 

Adapun saran yang dapat dijadikan masukan bagi pihak Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan dari penulis mengenai hasil penelitian 

tugas akhir ini diantaranya : 

Bagi Pihak Bank 

a. Minimal jumlah deposito dan tabungan di perkecil agar tidak hanya 

nasabah yang menengah ke atas saja yang dapat melakukan pembiayaan 

produk back to back. 

b. Program gratis biaya adminidtrasi ditentukan tiap tahun, agar nasabah 

tidak mengeluh dengan biaya administrasi yang mahal. 

c. Meningkatkan kualitas promosi karena brosur tabel kurang efektif 

mengingat rendahnya minat membaca masyarakat sekarang. 

Bagi Peneliti Selanjutnya 

a. Meneliti strategi pemasaran untuk meningkatkan kualitas deposito, baik 

secara sisttematis maupun secara prinsip. 

b. Meneliti pengaruh pelayanan CS terhadap minat nasabah bertransaksi di 

Bank 
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Lembaran observasi 

Indicator observasi  

No  Keterangan  Indikator  

1 Lokasi  a. Tersedia sarana transportasi 

b. Dekat dengan lokasi pasar 

c. Dekat dengan kantor pemerintahan 

2 Lay out gedung dan 

ruangan 

a. Lay out gedung 

1) Bentuk gedung yang memberikan 

kesan menarik 

2) Lokasi parkir yang aman 

3) Keamanan sekitar gedung 

4) Tersedia fasilitas lainnya khususnya 

nasabah,seperti ruang tunggu, 

toilet, mushollah 

b. Lay out ruangan  

1) Susunan ruangan agak kecil tapi 

membuat nyaman 

2) Terletak kursi dan meja yang 

tersusun rapi 

3) Menghiasi dengan berbagai pariasi 

agar nasabah tidak bosan 

 

3 Kelengkapan fasilitas a. Adanya CCTV ruangan 

b. Bersih bersih dari debu kotoran dan 

kondisinya baik (tidak cacat) 

c. Ruangan harum dan segar  

d. AC berfungsi dengan baik sehingga 

terasa sejuk dan nyaman 

e. Penerangan yang baik (kondisi lampu 

hidup)  

4 Kelengkapan fasilitas  a. Perlengkapan kantor  

1) Tersedia ATM  

2) Tersedia komputer dan printer  

3) Tersedia mesin photocopy  

4) Ada gedung tempat penyimpanan 

berkas-berkas  

b. Kelengkapan pendukung  

1) Tersedia brosur produk-produk 

bank muamalat Indonesia 

2) Tersedia formulir menabung, slip 

tujuan 

5 Proses pelayanan 

pegawai terhadap 

a. Security membukakan pintu untuk 

nasabah sambil senyum, ucap salam, 



 
 

 

nasabah dan nanyak tujuan nasabah entah 

kemana. 

b. Coustimer service memberi penjelasan 

dengan raut muka yang ramah kepada 

nasabah yang kurang jelas atau yang 

tidak mengerti sama sekali sekitar 

produk bank muamalat Indonesia 

tersebut. 

c. Dan begitu juga dengan teller dengan 

mengucapkan salam dan tersenyum 

saat nasabah menyetor, atau 

mengambil uang.  

d. Sedangkan marketing, ketika nasabah 

mereka datang mereka seakan senang 

dan melayani nasabah tersebut dengan 

baik.  

 

 

 

 

  



 
 

 

  



 
 

 

  



 
 

 

DAFTAR WAWANCARA UNTUK PEGAWAI BANK MUAMALAT KCU 

PADANGSIDIMPUAN 

1. Sudah berapa lama Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan berdiri dan 

mulai menjalankan produk pembiayaan Back To Back? 

2. Seperti apa produk Back To Back tersebut? 

3. Siapa saja yang menjadi sasaran dalam pembiayaan produk Back To Back 

di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

4. Apa saja keunggulan dari produk Back To Back di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan? 

5. Bagaimana proses pemberian pembiayaan produk Back To Back? 

6. Apakah yang menjadi pertimbangan bank dalam mencairkan dana 

pembiayaan Back To Back? 

7. Jenis risiko apa yang sering dihadapi oleh pembiayaan Back To Back? 

8. Bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan Back To Back dalam 

menarik minat nasabah di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

9. Strategi apa saja yang telah dilakukan dalam menarik minat nasabah? 

10. Apa saja kendala yang dihadapi pada saat melakukan pemasaran pada 

produk pembiayaan Back To Back di Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan? 

11. Bagaimana mekanisme penyaluran pembiayaan back to back di Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan?  

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

DAFTAR WAWANCARA UNTUK NASABAH 

 

1. Apa yang Ibu/Bapak ketahui tentang Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan? 

2. Darimana Ibu/Bapak mengetahui produk Back To Back yang ada di Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

3. Kapan Ibu/Bapak mulai bergabung dan melakukan pembiayaan Back To 

Back di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

4. Bagaimana menurut Ibu/Bapak tentang produk Back To Back di Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

5. Menurut Ibu/Bapak apakah pembukaan menjadi nasabah baru produk 

Back To Back memiliki proses yang rumit? 

6. Keuntungan apa saja yang Ibu/Bapak peroleh menjadi nasabah produk 

Back To Back di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

7. Menurut Ibu/Bapak apakah biaya administrasi dan biaya lainnya dalam 

pembiayaan produk Back To Back besar? 

8. Menurut Ibu/Bapak bagaimana sistem pelayanan pada produk Back To 

Back di Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

9. Bagaimana pendapat Ibu/Bapak tentang strategi pemasaran Bank 

Muamalat KCU Padangsidimpuan dalam menarik minat nasabah? 

10. Bagaimana pendapat Ibu/Bapak tentang mekanisme penyaluran 

pembiayaan yang dilakukan Bank Muamalat KCU Padangsidimpuan? 

 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Bapak Rizky Fahlevi Marketing Pemasaran Bank Muamalat  

KCU Padangsidimpuan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       Wawancara dengan Bapak Rusdy Marketing Pemasaran Bank Muamalat KCU  

       Padangsidimpuan 



 
 

 

 

Wawancara dengan Ibu Wilda Nasabah Back To Back Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan 

 

Wawancara dengan Ibu Hanifah Marketing Pemasaran Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan 



 
 

 

 

Wawancara dengan Ibu Yuli Nasabah Back To Back Bank Muamalat KCU 

Padangsidimpuan 

 

  



 
 

 

  



 
 

 

  



 
 

 

  



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 


