
BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Sejarah perbankan berawal dari daratan benua Eropa mulai dari zaman 

Babylonia yang kemudian dilanjutkan ke zaman Yunani kuno dan Romawi. 

Bank-bank yang sudah terkenal pada saat itu di benua Eropa adalah Bank 

Venesia tahun 1171, kemudian menyusul Bank of Genoa fan Bank of 

Barcelona tahun 1320. Asal mula kegiatan perbankan dimulai dari jasa 

penukaran uang. Oleh karena itu bank dikenal sebagai tempat dari jasa 

penukaran uang atau sebagai meja tempat menukarkan uang. Dalam 

perkembangan selanjutnya, kegiatan operasional perbankan bertambah lagi 

menjadi tempat penitipan uang atau yang disebut sekarang ini kegiatan 

simpanan. Lalu berkembang lagi dimana yang semulanya disimpan 

masyarakat lalu oleh perbankan dipinjamkan kembali ke masyarakat yang 

membutuhkan.1 

Bank merupakan lembaga keuangan  yang memberikan jasa keuangan 

seperti menghimpum dana dari masyarakat dan menyalurkannya kembali 

dana tersebut ke masyarakat serta memberikan jasa bank lainnya.2 Selain itu 

menurut UU No.7 Tahun 1992 tentang perbankan yang telah diubah dengan 

UU No 10 Tahun 1998 bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari 

masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan kembali kepada 

1 Dr. Kasmir, S.E., M.M, Manajemen  Perbankan, (jakarta : PT. Raja Grafindo Persada 2015) 
hal. 16-17, edisi revisi 

2 Ibid, hal. 12 
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masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka 

meningkatkan taraf hidup rakyat banyak3. 

Syariah menurut kamus besar bahasa Indonesia adalah hukum agama 

yang menetapkan peraturan hidup manusia, hubungan manusia dengan Allah 

Swt., hubungan manusia dengan manusia dan alam sekitar berdasarkan 

Alquran dan Hadis.4 Bank Islam atau yang disebut dengan bank syariah 

adalah bank yang beroperasi dengan tidak mengendalikan pada bunga atau 

lembaga keuangan syariah yang  usaha pokoknya memberikan pembiayaan 

dan jasa-jasa lainnya dalam lalu lintas pembayaran serta peredaran uang yang 

beroperasi sesuai dengan prinsip syariah islam. Di Indonesia, bank syariah 

yang pertama didirikan pada tahun 1992 adalah Bank Muamalat Indonesia 

(BMI).  

Selain itu Bank Syariah juga merupakan lembaga investasi dan jasa 

perbankan dimana sumber dana dan sistem operasionalnya berdasarkan nilai-

nilai syariah dan bertujuan pula untuk menumbuhkan ekonomi dan sosial 

masyarakat, serta memberikan jasa-jasa perbankan yang sesuai dengan 

prinsip syariah. Selain itu bank harus memiliki kualitas, produk, sistem 

layanan yang baik dan sesuai dengan SOP yang berlaku. Salah satunya di 

lembaga syariah untuk meningkatkan kualitas, bank syariah harus bisa 

mengimbanginya dengan lembaga keuangan terdahulu atau  yang telah ada 

seperti bank konvesional. Dalam meningkatkan Kualitasnya bank syariah 

terlebih dahulu menyesuaikan kualitas yang akan diterapkan sesuai dengan 

3 Drs.H.Malayu S.P Hasibun, dasar-dasar perbankan, (jakarta : PT Bumi Aksara 2005), hal. 
1 

4 https://kbbi.web.id/syariat diakses pada tanggal 23 april 2018, pukul 16.23 Wib. 
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standar yang berlaku di bank syariah dan berlandasan hukum syariah. Dalam 

menarik minat masyarakat bank syariah harus mempromosikan atau 

memberitahu khalayak umum mengenai bank syariah seperti, menyebarkan 

brosur atau mempromosikan di internet.  

Untuk bisa menarik minat masyarakat yang sebelumnya belum paham 

mengenai bank syariah, bank harus memperhatikan salah satunya dari segi 

kualitas yang dilakukan tentu harus menarik atau berbeda dari kebanyakan 

lembaga keuangan non syariah atau bank konvesional. Selain itu bank syariah 

harus membuat produk-produk yang menarik, menguntungkan dan tidak sulit 

untuk dicerna  oleh masyarakat, karena pada dasarnya masyarakat terlalu 

gampang tidak menyukai hal-hal yang dianggap sulit atau prodak yang 

ditawarkan terlalu sulit untuk dicerna atau dipahami.  

Marketing adalah usaha untuk menyediakan dan menyampaikan 

barang dan jasa yang tepat kepada orang-orang yang tepat pada tempat dan 

waktu serta harga yang tepat dengan promosi dan komunikasi yang tepat.5 

Oleh sebab itu peran marketing sangat dibutuhkan untuk mempromosikan 

apa-apa saja produk dana dan jasa maupun pembiayaan dalam sebuah instansi 

keuangan syariah maupun non syariah. Tanpa marketing bank tidak akan bisa 

berjalan secara maksimal. Karna marketing merupakan proses yang dilakukan 

untuk memasarkan produk atau mengenalkan produk kepada masyarakat 

dengan berbagai cara, agar produk tersebut menjadi banyak diminati oleh 

masyarakat luas. Sehingga dalam hal ini pengertian marketing tidak hanya 

5 Prof. Dr. Sofjan Assauri, M.B.A, Manajemen Pemasaran, (jakarta : PT Raja Grafindo 
Persada 2015),  hal. 5 
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sebatas saat terjadi pemasaran, namun juga mengenai strategi yang digunakan 

dan cara memberikan kepuasan kepada konsumen.  

Kegiatan memasarkan (mengumpulkan atau menyalurkan) produk-

produk kepada masyarakat  agar bisa diminati oleh masyarakat merupakan 

salah satu tugas marketing (funding). Selain itu marketing berfungsi untuk 

mencari nasabah (pihak ketiga) yang mempunyai dana lebih agar mau untuk 

menyimpannya ke dalam bank dalam bentuk produk yang ditawarkan oleh 

bank itu sendiri. Produk bank yang dimaksud dibagi menjadi tiga kategori, 

yaitu dalam bentuk simpanan tabungan, simpanan giro dan simpanan deposito 

dan memperkenalkan, mempromosikan, memasarkan produk perbankan, dan 

memperluas jaringan atau relasi antar perbankan atau dengan dunia diluar 

perbankan itu sendiri. 

Marketing juga bertanggung jawab atas terpenuhinya target dana yang 

terkumpul seperti di produk simpanan. Marketing juga memiliki tugas dan 

tanggung jawab memasarkan produk kredit perbankan, menganalisa nasabah,  

mensurvey nasabah, melakukan prospek pada calon customer. Selain itu 

marketing juga bertugas mencari nasabah untuk melakukan pembukaan 

rekening tabungan dan membangun hubungan baik dengan nasabah. Upaya 

yang dilakukan Marketing untuk meningkatkan jumlah nasabah seperti 

strategi untuk menarik minat masyarakat, penyebaran brosul, mengunjungi 

kesetiap tempat atau lokasi yang memungkinkan nasabah untuk menabung, 

mengunjungi kebeberapa rumah dan kawasan pabrik atau usaha.  
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Berikut adalah jumlah perkembangan nasabah di PT. Bank Syariah 

Mandiri KCP Pulau Punjung dalam kurung waktu tiga periode. 

Tabel I.I 

Jumlah Perkembangan Nasabah Tabungan BSM Di PT. Bank Syariah 

Mandiri KCP Pulau Punjung Pada Tahun 2016,2017 dan 2018. 

Tahun Target Pencapaian Jumlah Nasabah 
2016 100 59 
2017 100 35 

Januari – 14 Mei 2018 100 198 
JUMLAH 292 

Sumber : Pembukuan nasabah Tabungan BSM di PT. Bank Syariah Mandiri 
KCP Pulau Punjung. 

Berdasarkan data Tabel I.I di atas dapat diketahui bahwa jumlah nasabah 

penabung pada produk Tabungan BSM di PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau 

Punjung pada tahun 2016, 2017 mengalami penurunan atau jauh dari target yang 

diinginkan. Untuk itu peran marketing sangat dibutuhkan dalam hal ini agar bank 

bisa mencapai target yang diharapkan. Walaupun pada tahun 2018 telah melebih 

dari target yang diinginkan. Setiap perbankan pasti mempunyai usaha sendiri 

untuk meningkatkan jumlah nasabah pada masing-masing produknya. Salah satu 

produk simpanan yakni  Tabungan BSM adalah tabungan dalam mata uang rupiah 

yang penarikan dan setorannya dapat dilakukan setiap saat selama jam kas dibuka 

di konter bsm atau melalui ATM6. Berdasarkan uraian di atas tentang upaya 

Marketing Funding dalam meningkatkan jumlah nasabah dalam Tabungan BSM, 

maka penulis tertarik untuk menulisnya dalam sebuah bentuk Tugas Akhir yang 

berjudul “ Upaya Marketing Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Tabungan BSM Pada PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung “. 

6 Brosur tabungan BSM PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung. 
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B. Rumusan Masalah Dan Batasan Masalah 

1. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dipaparkan di atas 

maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana upaya 

Marketing dalam meningkatkan jumlah nasabah Tabungan BSM pada PT. 

Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung ? 

2. Batasan Masalah 

Agar penulisan tugas akhir ini lebih terarah maka harus ada batasan 

masalah yang akan menjadi batasan topik pembahasan dalam tugas akhir 

ini. Oleh karena itu penulis membatasi masalah yang akan dibahas 

sebagai berikut : upaya Marketing dalam meningkatkan jumlah nasabah 

Tabungan BSM pada PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung.  

 

C. Tujuan Penelitian Dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian dalam tugas akhir ini adalah untuk 

mengetahui upaya Marketing dalam meningkatkan jumlah nasabah 

Tabungan BSM pada PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung.  

2. Kegunaan Penelitian 

Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah : 

a. Untuk memenuhi salah satu syarat agar mendapatkan gelar Ahli 

Madya (A.Md) pada program DIII Manajemen Perbankan Syariah di 
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Fakultas Ekonomi Bisnis Islam (FEBI) di Universitas Islam Negeri 

Imam Bonjol Padang.  

b. Sebagai referensi untuk mahasiswa lainnya untuk mengetahui 

bagaimana cara Marketing dalam meningkatkan jumlah nasabah 

Tabungan BSM di PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung. 

c. Sebagai penambah pengetahuan dan wawasan dalam menerapkan 

ilmu yang diperoleh selama duduk dibangku perkuliahan ke dalam 

kehidupan masyarakat. 

d. Untuk mengetahui bagaimana cara Marketing dalam meningkatkan 

jumlah nasabah tabungan BSM di PT. Bank Syariah Mandiri KCP 

Pulau Punjung. 
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D. Penjelasan Judul 

Upaya : Suatu bentuk usaha yang dilakukan 

seseorang atau kelompok orang untuk 

mencapai sasaran target atau sesuatu yang 

diinginkan. 

Marketing  : Serangkaian proses yang dilakukan untuk 

memasarkan produk atau mengenalkan 

produk kepada masyarakat dengan berbagai 

cara, agar produk tersebut menjadi banyak 

diminati oleh masyarakat luas. 

Funding  : Kegiatan menghimpun dana dari seseorag 

atau nasabah. 

Nasabah : Individu atau sekelompok pihak yang 

menggunakan suatu jasa atau unit usaha 

pada suatu lembaga tertentu.  

Tabungan Bsm : Suatu produk tabungan yang terdapat dalam 

bank syariah mandiri yang menggunakan 

prinsip syariah dengan akad mudharabah 

muthlaqah.7 

Bank Syariah Mandiri : Bank yang mampu memadukan idealisme 

usaha dengan nilai-nilai rohani, yang 

melandasi kegiatan operasionalnya. 

 

 

 

 

 

 

7 Brosur tabungan BSM PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung. 
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E. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian lapangan (field researce)  

Yaitu penelitian yang dilakukan secara langsung ke lapangan 

terhadap suatu objek yang diteliti dengan cara mengumpulkan data-data 

yang dianggap perlu dan dibutuhkan dari pengamatan langsung serta hasil 

wawancara penulis selama mengikuti Praktek Kerja Lapangan (PKL) atau 

magang selama 1 bulan yang di mulai pada tanggal 1 Februari 2018 – 28 

Februari 2018 di PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung. 

 

2. Sumber Data 

a. Data Primer 

Data yang diperoleh langsung melalui wawancara langsung 

kepada karyawan PT. Bank Mandiri Syariah Kantor Cabang 

Pembantu Pulau Punjung bagian account officer mikro dan data 

juga diperoleh melalui brosur yang dimiliki oleh Bank Mandiri 

Syariah KCP Pulau Punjung. 

b. Data Sekunder 

Data yang diperoleh peneliti dari buku-buku referensi yang 

berhubungan dengan permasalahan yang dibahas penulis dalam 

Tugas Akhir membaca buku yang berkaitan dengan masalah yang 

dibahas, catatan dan hal-hal yang di anggap penting yang 



10 
 

berhubungan dengan objek yang diteliti pada PT. Bank Syariah 

Mandiri KCP Pulau Punjung. 

 

3. Lokasi dan waktu penelitian 

a. Lokasi  

Penelitian ini dilakukan  di PT. Bank Mandiri Syariah Kantor 

Cabang Pembantu  Pulau Punjung, Jl. Lintas Sumatera, 

Dharmasraya. 

b. Waktu 

Waktu penelitian dilakukan pada tanggal 01 Februari 2018 sampai  

dengan 28 Februari 2018. 

 

4. Teknik Pengumpulan Data 

a. Wawancara 

Wawancara merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar 

informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat 

dikontruksikan makna dalam suatu data tertentu. Ciri utama dari 

wawancara adalah kontak langsung dengan tatap muka antara 

penerima informasi dan sumber informasi. Dalam hal ini penulis 

melakukan wawancara dengan karyawan bagian account officer 

mikro dan dengan beberapa karyawan  PT. Bank Mandiri Syariah 

Kantor Cabang Pembantu Pulau Punjung. 
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b. Observasi 

Dilakukan untuk mendapatkan data-data melalui pengamatan 

langsung terhadap kegiatan yang dilakukan oleh Bank Mandiri 

Syariah KCP Pulau Punjung. Pengumpulan data dengan 

pengamatan langsung ini agar penulis melihat dan mendengarkan 

suatu objek penelitian dan kemudian penulis menyimpulkan dari 

apa yang diamati dan didengar berkaitan dengan strategi pemasaran 

dalam meningkatkan jumlah nasabah produk Tabungan BSM Pada 

PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung. 

 

5. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah suatu proses kerja dari seluruh tahapan 

pekerjaan yang mempunyai sejumlah informasi yang dapat memberikan 

gambaran suatu keadaan keterangan atau fakta yang mengenai suatu 

persoalan dalam bentuk kategori, huruf atau bilangan. Metodologi 

kualitatif menurut bogdan dan taylor adalah prosedur penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari 

orang-orang dan perilaku yang dapat diamati.8 

 

 

 

  

8 Prof. Dr. Lexy J. Moleong, M.A, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Jakarta : PT. Remaja 
Rosdakarya,2017) Edis Revisi, hal. 3-4 
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F. Sistematika Penulisan  

BAB I : Merupakan Pendahuluan yang terdiri dari Latar Belakang 

Masalah, Rumusan Masalah dan Batasan Masalah, Tujuan 

dan Kegunaan Penelitian, Penjelasan Judul, Metode 

Penelitian dan Sistematika Penulisan. 

BAB II : Merupakan Landasan Teori mengenai Marketing dan 

Simpanan Tabungan. 

BAB III : Gambaran umum perusahaan yang berisikan tentang 

sejarah berdiri bank tersebut, visi dan misi, struktur 

organisasi, ruang lingkup dan produk-produk di Bank 

Syariah Mandiri KCP Pulau Punjung. 

BAB IV : Pembahasan tentang upaya marketing dalam meningkatkan 

Tabungan BSM di PT. Bank Syariah Mandiri KCP Pulau 

Punjung. 

BAB V : Penutupan yang berisikan kesimpulan dan saran. 

 


