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Abstrak 
Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 
pemasaran yang ada pada Bank Muamalat KCU Padang Sidimpuan khususnya 
pada tabungan mudarabah. Pada tahun 2014-2018 Bank Muamalat KCU Padang 
Sidimpuan mengalamai naik turun jumlah nasabah termasuk tabungan mudarabah, 
kemudian sejak adanya pandemi virus dari tahun 2019-2021 nasabah yang 
menggunakan tabungan mudarabah mengalami penurunan yang cukup drastis 
sehingga memberikan efek yang kurang positif terhadap perusahaan. Oleh karena 
itu bank perlu melakukan kajian mendalam terhadap strategi pemasaran yang 
telah diterapkan untuk meningkatkan jumlah nasabah. Rumusan masalah dalam 
penelitian ini yaitu bagaimana strategi pemasaran tabungan mudarabah pada Bank 
Muamalat KCU Padang Sidimpuan saat ini dan bagaimana rencana strategi 
pemasaran tabungan mudarabah dimasa yang akan datang. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif. Lokasi dalam penelitian ini 
adalah Bank Muamalat KCU Padang Sidimpuan. Hasil penelitian yaitu strategi 
pemasaran tabungan mudarabah pada saat ini dengan cara call nasabah dan 
kadang-kadang melakukan visit ke nasabah tetapi lebih memaksimalkan dengan 
call nasabah. Kemudian rencana strategi pemasaran dimasa yang akan datang 
adalah kembali seperti strategi pemasaran terdahulu yaitu dengan ipromosi ike 
iradio-radio, visit ke nasabah ibaik ike isekolah-sekolah, iuniversitas, iperusahaan-
perusahaan iswasta iatau ipemerintahan iyang iada idi iPadang iSidimpuan. 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Marketing Mix, dan Produk Tabungan 
Mudarabah. 
 
 
PENDAHULUAN 
 Perbankan meruapakan lembaga keuangan yang menghimpun dana dari 
masyarakat dalam bentuk titipan dan investasi dari pihak yang kelebihan dana 
kemudian menyaluarkan dana tersebut kepada masyarakat yang membutuhkan 
dana dalam bentuk jual beli dan kerjasama dalam usaha. Bank syariah adalah bank 
yang beroperasi sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. Bank pada hakikatnya 
adalah sebagai lembaga intermediasi yang menjembatani para peminjam dana 
dengan investor.  
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 Lembaga ikeuangan syariah di Indonesia saat iini imemiliki ipeluang iyang 
ibesar iuntuk iterus meningkatkan iusahanya. iHal itersebut idikarenakan ipeluang 
ipasar iyang icukup luas ikarena iIndonesia iyang itermasuk imayoritas ipenduduk 
imuslim iyang ibanyak. iTetapi iseiring iberjalannya iwaktu ipersaingan iantara 
iperbankan isyariah dengan iperbankan ikonvensional isemakin itajam. iUntuk iitu 
isetiap ibank iharus memiliki strategi imarketing iyang ibagus idan imampu iuntuk 
ibersaing iuntuk imencapai ivisi, imisi, idan itujuan iperusahaan. 
 Setiap bank pasti memiliki strategi pemasaran terhadap produknya sendiri, 
salah satunya adalah pada PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk KCU Padang 
Sidimpuan dalam produk penghimpun dana pihak ketiga tabungan mudarabah. 
Tabungan imudarabah iadalah ijenis iproduk isimpanan ibagi inasabah iyang ingin 
menghindari riba sebab menerapkan system bagi hasil iatau nisbah.Tabungan 
imudarabah imerupakan iproduk ipenghimpun idana ioleh ibank syariah dengan 
imenggunakan iakad imudarabah imuthalaqah. iBank isyariah sebagai imudharib 
idan inasabha isebagai ishahibul imaal. 
 
 

Gambar 1.1 
Jumlah Nasabah yang menggunakan 

Tabungan Mudarabah 

 
Sumber: PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCU Padang Sidimpuan 

Pada diagram diatas dapat dilihat bahwa jumlah nasabah yang 
menggunakan tabungan mudarabah dari tahun ketahun mengalami naik turun. 
Pada itahun i2014 pengguna itabungan imudarabah isebanyak i528 inasabah, pada 
itahun i2015 imengalami penurunan imenjadi i460 inasabah, ipada itahun 2016 
imengalami ikenaikan imenjadi 734 nasabah, ipada tahun i2017 kemnali lagi 
mengalami ipenurunan imenjadi i514 inasabah, ikemudian ipada itahun 2018 
semakin imenurun imenjadi i411 inasabah. 

Kemudian peneliti melakukan penelitian tentang jumlah nasabah yang 
menggunakan tabungan mudarabah sejak adanya pandemi virus covid-19 dari 
tahun 2019 hingga tahun 2021. Berdasarkan ipenelitian itersebut idapat idilihat 
bahwa ipengguna itabungan imudarabah ipada iBank iMuamalat iKCU iPadang 
Sdimpuan imengalami ipenurunan iyang icukup idrastis. iHal iini idapat idilihat 
pada idiagram iberikut: 
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Gambar 2.2 

Jumlah Nasabah yang menggunakan 
Tabungan Mudarabah 

 
Sumber: PT. Bank Muamalat KCU Padang Sidimpuan 

Pada diagram diatas dapat dilihat bahwa nasabah yang menggunakan 
tabungan mudarabah pada tahun 2019 sebanyak 42 nasabah, pada tahun 2020 
imengalami ipenurunan imenjadi i22 inasabah, ikemudian ipada itahun 2021 inaik 
imenjadi i38 inasabah. i 

Bedasarkan ipenjelasan idiatas idapat idilihat ibahwa inasabah ipengguna 
itabungan imudarabah idari itahun i2011-2021 imengalami inaik iturun isetiap 
itahunnya, idapat idikatakan iturun idrastis ihingga isekarang. iDalam ihal iini 
ipeneliti imenarik ikesimpulan ibahwa iada imasalah iterkait istrategi ipemasaran 
itabungan imudarabah iyang idilakukan ioleh ipihak iPT. iBank iMuamalat 
iIndonesia, iTbk iKCU iPadang iSidimpuan. . Oleh karena itu peneliti tertarik 
untuk melakukan penelitian tentang “STRATEGI PEMASARAN TABUNGAN 
MUDARABAH PADA PT. BANK MUAMALAT INDONESIA TBK. BANK 
MUAMALAT KCU PADANG SIDIMPUAN”. 
 
 
KAJIAN LITERATUR 

1. Strategi Pemasaran 
Menurut Pearce dan Robinson strategi pemasaran adalah icara iuntuk 

imemperoleh ihasil iyang idiinginkan berdasarkan kondisi idan istruktur iyang 
iberlaku idengan imenggunakan isumber idaya iterbaik idan ikeunggulan 
iperusahaann iuntuk imencapai itujuannya. 

Menurut Glueck dan Jauch i(1998:12) i“strategi iadalah irencana iyang 
idisatukan, imenyeluruh idan iterpadu iyang imengaitkan ikeunggulan istrategi 
iperusahaan idengan itantangan ilingkungan idan iyang idirancang iuntuk 
imemastikan ibahwa itujuan iutama iperusahan idapat idicapai imelalui 
ipelaksanaan iyang itepat ioleh iorganisasi”. 

Pemasaran imenurut ikotler i( iKharisma i2016) iadalah isuatu iproses 
isosial iyang ididalamnya iindividu iatau ikelompok imendapatkan iapa iyang 
imereka ibutuhkan idan iinginkan idengan imenciptakan, imenawarkan, idan 
isecara ibebas imempertukarkan iproduk iyang ibernilai idari ipihak ilain. 

Menurut Glueck dan Jauch (1998:12) “strategi adalah suatu sistem 
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, 
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mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensional”. 

Strategi pemasaran adalah suatu tindakan terukur yang dimaksudkan 
untuk mengenalkan produk perusahaan kepada masyarakat luas.  

Pengertian istrategi ipemasaran imenurut iPhilip ikotler iyaitu i“suatu 
icara idimana ifungsi idari ipemasaran imenyelenggarakan ikegiatannya iagar 
ibisa imencapai ipertumbuhan iyang imenguntungkan idalam ikegiatan 
ipenjualan ipada ilevel imarketing imix”. 

Menurut iChristian iHomburg, i“strategi ipemasaran iadalah isemua 
iupaya iyang idilakukan ibaik ijangka ipendek imaupun ipanjang idi ibidang 
ipemasaran”. 

Upaya iini iberhubungan idengan ianalisis isituasi iawal istrategis idari 
iperusahaan, iyang imana istrategi itersebut idiawali idengan iperumusan. 
iKemudian ievaluasi idan ipemilihan istrategi iserta iberkontribusi ipada 
itujuan idari iperusahaan iatau ibisnis. 

Manfaat strategi pemasaran bagi perusahaan yaitu: 
a.  Meningkatkan penjualan. 
b. Menciptakan pertumbuhan yang berkelanjutan bagi perusahaan. 
c. Memahami apa yang diinginkan oleh pelanggan Anda. 
d. Anda akan memenuhi kebutuhan dan melebihi harapan pelanggan. 
e. Anda akan memperkuat hubungan dengan target pasar. 
f. Anda bisa melakukan brand building di benak konsumen. 

 
2. Bauran Pemasaran ( Marketing Mix) 

Bauran pemasaran menurut Kotler dan Keller yaitu penyaluran dan 
komunikasi nilai-nilai pelanggan (customer value) kepada pasar . 

Ada empat ikomponen idari ibauran ipemasaran iatau imarketing imix 
iuntuk imasuk kepasar, iyaitu iperusahaan imemiliki iproduk iyang ibagus 
idan isesui itarget pasar (Poduct). Kemudian produk itersebut iharus imemiliki 
iharga iyang isesuai itarget ipasar i(price). iKeberhasilan imemasuki ipasar 
ijuga iditentukan ioleh ilokasi i(place). iDan ijuga iharus imelaluai ipromosi i 
i(promotion) iyang itepat iagar iproduk idapat iditerima isesuai idengan itarget 
ipasar. 
1. Produk 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:51), produk adalah kesatuan 
barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan agar dapat dibeli atau 
dikonsumsi pasar untuk memuaskan kebutuhan. iMenurut iKotler idan iKeller 
i(2012:43-44), iada itiga ialternatif ipengembangan istrategi iproduk, iyaitu: 
a. Pertumbuhan iintensif idengan itujuan iuntuk imeningkatkan imarket 

ishare idengan imenggunakan istrategi ipenterasi ipasar. 
b. Pertumbuhan iintegratif idengan itujuan imembuat iproduk ibaru idengan 

imenggunakan istrategi ipengembangan ipasar. 
c. Pertumbuhan idiversifikasi idengan itujuan imemperluas ipasar isasaran 

idengan imenggunakan istrategi ipengembangan ipasar. 
2. Harga 
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Menurut iKotler idan iAmstrong i(2012:52), iharga iadalah ijumlah 
iuang iyang iharus idibayar ikonsumen iuntuk imendapatkan iproduk. iAda 
itiga istrategi iharga iyang iumumnya idigunakan iperusahaan, iyaitu i: i 
a. Penetapan harga iberdasarkan ibiaya idengan itujuan iuntuk imenghasilkan 

iproduk yang imenggunakan imetode ipenerapan iharga iberdasarkan 
ibiaya iyang idikeluarkan. 

b. Penetapan iharga iberdasarkan inilai idengan itujuan iuntuk imenetapkan 
isuatu iharga iproduk iyang imenggunakan ipenilaian iatau ipersepsi idari 
ipembeli idan ibukan idari ibiaya ipenjualan. 

c.  iPenetapan iharga iberdasarkan ipersaingan iyaitu imengambil ikeputusan 
ipenetapan harga dengan icara imempertimbangan iharga iyang iditetapkan 
ioleh ipesaing iterlebih idahulu. 

3. Tempat 
Menurut Kotler idan iAmstrong i(2012:52), itempat imeliputi iaktivitas 

iperusahaan idalam imemproduksi iproduk iyang itersedia ikepada itarget 
ipasar. iPemilihan lokasi iyang itepat idapat imempengaruhi ipeningkatan 
ikeuntungan isuatu perusahaan isecara ikeseluruhan i(Setyoko, i2013). iFaktor 
iyang iperlu idipertimbangkan idalam ipemilihan ilokasi iadalah iseperti ijarak 
iyang idekat idengan kawasan iindustri, iperkantoran, ipusat ipemerintahan, 
ipasar, iperumahan, ijumlah ipesaing, iserta isarana idan iprasarana iyang 
imemadai i(Kotler idan iAmstrong, i2012:52). 
4. Promosi 

Promosi adalah aktivitas mengkomunikasikan isebuah iproduk idengan 
itujuan imembujuk itarget pasar iuntuk imembeli iproduk itersebut i(Tjahjono, 
i2013). iPengertian itersebut idiperkuat ioleh iAmalia iet ial i(2012) ibahwa 
ipromosi imerupakan isalah satu ihal ipenting iyang idilakukan iuntuk 
imembuka ipeluang ipasar baru dan memperluas jaringan pemasaran. 
iMenurut iKotler idan iAmstrong i(2012:432), iada ibeberapa cara dalam 
imelakukan ikegiatan ipromosi, yaitu : i 
a. Advertising  
b. Sales Promotion  
c. Personal Selling  
d. Public Relations  
e. Direct Marketing. 

 
3. Tabungan Mudarabah 
a. Pengertian Tabungan Mudarabah 

Tabungan Mudarabah adalah simpanan berdasarkan akad wadiah atau 
investasi berdasarkan akad mudarabah atau akad lain yang tidak ibertentangan 
idengan prinsip isyariah iyang ipenarikannya ihanya dapat dilakukan imenurut 
isyarat idan iketentuan iyang idisepakati, itetapi itidak idapat iditarik idengan 
icek, ibilyet igiro, idan iatau ialat ilainnya iyang idipersamakan idengan iitu. 
b. Jenis-Jenis Mudarabah 

1. Mudarabah Mutlaqah 
Mudarabah mutlaqah adalah perwujudan kerjasama antara 

isahahibul maali(pemilik modal) dan mudharibi(pengelola modal) dengan 
ijangkauan iyang isangat iluas iserta itidak idibatasi ioleh ispesifik ijenis 
iusaha, iwaktu, imaupun iwilayah iusaha. 
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Penerapan itabungan imudarabah imuthalaqah idapat iberupa 
itabungan idan ideposito, isehingga iterdapat idua ijenis ihimpunan idana 
iyaitu itabungan imudarabah idan ideposito imudarabah. iBerdasarkan 
iprinsip iini itidak iada ibatasan ibagi ibank idalam imenggunakan idana 
iyang idihimpun. 
2. Mudarabah iMuqayyadah 

Mudarabah muqayyadah yaitu salah satu macam akad imudarabah, 
idimana ipengelola imodal i(mudharib) idibatasi ihak inya ioleh ipemilik 
imodal i(Shahibul iMaal), iantara ihal idalam ijenis iusaha, iwaktu, itempat 
iusaha, idan ilain-lain. 

Mudarabah muqayyadah iadalah imerupakan ikebalikan ikebalikan 
idari imudarabah imuthalaqah, iadanya ipembatasan iini iseringkali 
imencerminkan kecenderungan umum isisahhibul imaal idalam imemasuki 
ijenis idunia iusaha. 

c. Rukun dan Syarat Mudarabah 
Rukun akad mudarabah yang harus dipenuhi dalam transaksi 
iyaitu: 

1. Pelaku akad, iyaitu ishahibul imaal i(pemodal) iadalah ipihak iyang 
imemiliki imodal itetapi itidak ibisa iberbisnis, idan imudharib 
i(pengelola) iadalah ipihak iyang ipandai iberbisnis, itetapi itidak 
imemiliki imodal. 

2. Objek iakad, iyaitu imodal i(mal), ikerja i(dharabah), idan ikeuntungan 
i(ribh). 

3. Shighah, iyaitu iIjab idan iQabul. 
 

Syarat-syarat ikhusu iyang iharus idipenuhi idalam imudarabah 
iterdiri idari isyarat imodal idan ikeuntungan. iAdapun isyarat imodal 
iyaitu: 

1. Modal iharus iberupa iuang 
2. Modal iharus ijelas idan idiketahui ijumlahnya i 
3. Modal iharus itunai ibukan iutang 
4. Modal iharus idiserahkan ikepada imitra ikerja. 

Sementara iitu isyarat ikeuntungan iadalah iharus ijelas 
iukurannya, idan ikeuntungan iharus idengan ipembagian iyang idisepakati 
ikedua ibelah ipihak. 

METODE PENELITIAN 
1. Jenis Penelitian 

Penyusunan ipenelitian iini idilakukan idengan imenggunakan imetode 
ipenelitian ikualitatif. iPenelitian kualitatif imerupakan ijenis ipenelitian iyang 
ipenemuannya itidak imelalui iprosedur istatistik iatau ibentuk iperhitungan 
ilain idan iberusaha iuntuk imemahami iserta imenafsirkan isituasi itertentu 
idari isudut ipandang ipeneliti itersendiri. 
2. Sumber Data 

Sumber idata iyang idigunakan idalam ipeelitian iini iadalah isumber 
idata isekunder iyang idiperoleh idari isosial imedia, ijurnal, iskripsi,dan 
ilainnya. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
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Pengumpulan data dilakukan dengan mewawancarai beberapa 
ikaryawaan iBank Muamalat KCU Padang iSidimpuan iyang bertugas idi 
ibagian iMarketing idan iCS. iKemudian idiambil idari isumber ilainnya 
iseperti iskripsi ipenelitian iorang iterdahulu, ijurnal, idan iartikel. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
HASIL 
1. Starategi pemasaran tabungan Mudarabah pada Bank Muamalat 

KCU Padang Sidimpuan saat ini 
Dari isemenjak iadanya ipandemi ivirus icovid i19 idari itahun i2019 

ihingga isaat iini istrategi ipemasaran iyang idilakukan ioleh imarketing ipada 
iBank iMuamalat iPadang iSidimpuan isangat iterbatas iyaitu idengan icara 
imenelpon ipara inasabah ikarena imungkin iwalaupun iada ibeberapa inasabah 
isudah imemiliki iproduk iyang isama itetapi itidak imenutup ikemungkinan 
inasabah itersebut imembeli iproduk iyang isama ilagi idari iBank iMuamalat. 
iSelain iitu iada ihari-hari ipara imarketing imelakukan ivisit ilangsung ike 
inasabah. 
2. Rencana strategi pemasaran Tabungan Mudarabah dimasa yang akan 

datang 
Rencana istrategi ipemasaran itabungan imudarabah iyang iakan 

idilakukan ioleh imarketing iBank iMuamalat iKCU iPadang iSidimpuan 
iapabila ikemungkinan ipandemi ivirus iyang iada isaat iini itelah ihilang imaka 
irencana istrategi ipemasarannya iakan ikembali iseperti idahulu isebelum 
iadanya ipandemi icovid, iyaitu idengan icara ipromosi ike iradio-radio, itetap 
ivisit ilangsung ike inasabah, ibaik ike isekolah-sekolah, iuniversitas-
universitas, iperusahaan-perusahaan iswasta iatau ipemerintahan iyang iada idi 
iPadang iSidimpuan. 

 
 
PEMBAHASAN 

Perbankan imeruapakan ilembaga ikeuangan iyang imenghimpun idana 
idari imasyarakat idalam ibentuk ititipan idan iinvestasi idari ipihak iyang 
ikelebihan idana ikemudian imenyaluarkan idana itersebut ikepada imasyarakat 
iyang imembutuhkan idana idalam ibentuk ijual ibeli idan ikerjasama idalam 
iusaha. iBank isyariah iadalah ibank iyang iberoperasi isesuai idengan iprinsip-
prinsip isyariah. iBank ipada ihakikatnya iadalah isebagai ilembaga 
iintermediasi iyang imenjembatani ipara ipeminjam idana idengan iinvestor. i 

Lembaga ikeuangan isyariah idi iIndonesia isaat iini imemiliki ipeluang 
iyang ibesar iuntuk iterus imeningkatkan iusahanya. iHal itersebut 
idikarenakan ipeluang ipasar iyang icukup iluas ikarena iIndonesia iyang 
itermasuk imayoritas ipenduduk imuslim iyang ibanyak. iTetapi iseiring 
iberjalannya iwaktu ipersaingan iantara iperbankan isyariah idengan 
iperbankan ikonvensional isemakin itajam. iUntuk iitu isetiap ibank iharus 
imemiliki istrategi imarketing iyang ibagus idan imampu iuntuk ibersaing 
iuntuk imencapai ivisi, imisi, idan itujuan iperusahaan. 

Dalam imelakukan ipemasaran itentunya idibutuhkan istrategi iyang 
itepat iagar iproduk iyang iditawarkan ilaku idipasaran. iStrategi iperusahaan 
iadalah ipola ikeputusan idalam iperusahaan iyang imenentukan isasaran, 
imaksud iatau itujuan iyang imenghasilkan ikebijaksanaan iutama idan 
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imerencanakan iuntuk ipencapaian itujuan iserta imerinci ijangkauan ibisnis 
iyang iakan idicapai ioleh iperusahaan. iBank iMuamalat iKCU iPadang 
iSidimpuan imelakukan istrategi ipemasaran idenga imetode i7P. 

 Hasil ianalisis istrategi ipemasaran idengan imetode i7P 
No i 7P KETERANGAN 
1 Strategi iProduk Produk idapat idisesuaikan idengan ikebutuhan 

iatau ikeinginan inasabah. 
2 Strategi iHarga Biaya iadministrasi iterjangkau ioleh 

imasyarakat.. 
3 Strategi iLokasi Tempat istrategis isehingga imudah idi iakses 

imasyarakat 
4 Strategi iPromosi Sudah imenggunakan iiklan, ipersonal iselling, 

ipublisitas, isales ipromotion. 
5 Physical iEvidence Tersedianya ifasilitas iberupa: iruangan, isofa, 

itoilet, iruang itamu, idan iAC. 
6 Strategi iProses Ketersediaan ilayanan icepat, ibersih, irapi, 

iakurat, idan itepat iwaktu. 
7 Strategi iSumber 

iDaya iManusia 
Karyawan itanggap idalam imewujudkan 
ipelayanan. 

Strategi iproduk iBank iMuamalat iKCU iPadang iSidimpuan iadalah 
iproduk idapat idisesuaikan idengan ikebutuhan iatau ikeinginan inasabah 
ikarena iproduk imerupakan ihal iyang ipertama iyang iakan idipasarkan ioleh 
ipihak iperusahaan. iStrategi ipemasarannya idilakukan idengan icara 
iMaintenance iyaitu idengan imelakukan isuatu iaktivitas iyang idapat 
imempertahankan idan imenjaga isuatu iproduk. 

Untuk istrategi iharganya ibiaya iadministrasi iproduk ipada iBank 
iMuamalat iKCU iPadang iSidimpuan isangat iterjangkau ioleh imasyarakat 
icontohnya ipada iproduk imobile ibanking iuntuk ifitur icek isaldo idan 
itransfer isesama iMuamalat isecara igratis. iDan idapat imenarik iminat ipara 
ikonsumen.Dalam istrategi iharga iPT. iBank iMuamalat iIndonesia, iTbk 
iKCU iPadangsidimpuan imemiliki ikedudukan itertinggi idari iBank-bank 
ilain ikarena iditengah ipersaingan iproduk iyang imutakhir isekarang iini, 
iseperti: iMobile iBanking, imaka ipihak iperusahaan idapat imemangkas 
ibeberapa isegmen idi iharga iseperti ibiaya iadministrasi ibulanan. iHarga idi 
iMobile iBanking iuntuk ifitur icek isaldo idan itransfer isesama iMuamalat 
iadalah igratis. iBiaya iadministrasi ipada iproduk ilainnya iseperti iproduk 
ipenyaluran idana imaupun ipenghimpunan idana itidak idikenakan ibiaya 
iadministrasi ibagi ipara inasabah. 

Semakin istrategis ilokasi iusaha, isemakin itinggi ipula itingkat 
ipenjualan idan iberpengaruh iterhadap ikesuksesan. iBegitu ipula isebaliknya, 
ijika ilokasi itidak istrategis imaka ipenjualan itidak iakan iterlalu ibagus. iSaat 
iini ilokasi iPT. iBank iMuamalat iIndonesia, iTbk iKCU iPadangsidimpuan 
iberdekatan idengan ipusat ikota isehingga imudah idi iakses imasyarakat. 
iSebelah ikiri idari ibank itersebut iadalah ihoras, isebelah ikanan iterdapat 
ilapangan ikoramil iTNI, ididepan idari ilokasi itersebut iterdapat ikhursus 
imenjahit iMegawati, idan iberdekatan idengan ikantor ipolisi. 

Dalam imelakukan ipromosi iPT. iBank iMuamalat iIndonesia, iTbk 
iKCU iPadangsidimpuan iberpeluang idalam imenggunakan iiklan iseperti 
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imedia icetak iberupa iselebaran ibrosur, iradio ipada istasiun iRAU iFM 
iPadangsidimpuan iberupa italk ishow, idan imedia isosial iberupa ifacebook 
iBerbagi ibersama igerakan i#AyoHijrah. iStrategi ilainnya idalam ipromosi: 
iPersonal iSelling i(komunikasi iantar iindividu), iPublisitas i(menyebarluaskan 
iinformasi) iseperti imengadakan isosialisasi ikepada ikhalayak iumum, iSales 
iPromotion i(pemberian icontoh ibarang, isouvenir) iseperti imemberikan 
imukenah. iPihak iBank iyang ikhusus imembidangi ipemasaran idapat 
imelakukan ipromosi idengan imengikuti idan imelaksanakan iseminar iyang 
idiselenggarakan ioleh ipihak-pihak itertentu. iAdapun ikaryawan ikhusus 
ibagian ipemasaran iterdapat i3 iorang iyaitu iHanifa iFitrisah, iRini, idan ijuga 
iRatna. 

Bukti ifisik iyang ibaik idengan imempertimbangkan ibagaimana 
imemperoleh ipenggunaan iyang itinggi ipada imasing-masing iruangan. iBukti 
ifisik idari iPT. iBank iMuamalat iIndonesia, iTbk iKCU iPadangsidimpuan 
iadalah itelah imemberikan ifasilitas ibagi inasabah idengan isebaik-baiknya 
iseperti, iruangan, ikursi/sofa, itoilet, itempat iibadah, iAC. 

PT. iBank iMuamalat iIndonesia, iTbk iKCU iPadangsidimpuan ibutuh 
iproses idalam imenjalankan istrategi-strategi idengan ijangka iwaktu iyang 
isingkat imaupun iwaktu iyang ipanjang, idan iproses itersebut imemberikan 
ilayanan iyang icepat, ibersih, irapih, iakurat, idan itepat iwaktu. iTujuannya 
iuntuk imeningkatkan ijumlah inasabah idan ikeloyalan/kesetiaan inasabah. 

 iStrategi iSumber iDaya iManusia iDengan ikemampuan/pengetahuan 
iPT. iBank iMuamalat iIndonesia, iTbk iKCU iPadangsidimpuan iakan 
imenjadi ikompetensi idasar iyang idikuasai ioleh isetiap ikaryawan ipada 
isetiap ibank. iKaryawan itanggap idalam imewujudkan ipelayanan ikepada 
inasabah imenimbulkan irasa ikepuasan idan ikenyamanan. Sumber daya 
manusia merupakan karyawan yang mengelola dan menjalankan perusahaan 
sehingga dapat mencapai tujuan dalam meningkatkan jumlah nasabah pada PT. 
Bank Muamalat Indonesia, Tbk KCU Padangsidimpuan dalam strategi 
tersebut. 
KESIMPULAN 

Berdasarkan pemaparan dan analisa yang telah dijelaskan diatas dapat 
disimpulkan bahwa pemasaran produk tabungan mudarabah yang telah 
dilakukan oleh PT. iBank iMuamalat iIndonesia, iTbk iKCU iPadang 
iSidimpuan iperlu ilebih iditingkatkan ilagi ibaik idari isegi ibauran 
ipemasaran, ipenetuan itarget, isegmentasi ipasar, iserta ipemetaan iagar 
ipemasaran ilebih imenyeluruh. iHal itersebut ibertujuan iagar inasabah iyang 
imenggunakan iproduk itersebut isemakin imeningkat idan ilebih idikenal ioleh 
imasyarakat. iSemakin istrategis ilokasi iusaha, isemakin itinggi ipula itingkat 
ipenjualan idan iberpengaruh iterhadap ikesuksesan. iBegitu ipula isebaliknya, 
ijika ilokasi itidak istrategis imaka ipenjualan itidak iakan iterlalu ibagus. 

Rencana istrategi ipemasaran itabungan iMudarabah idi iPT. iBank 
iMuamalat iIndonesia iTbk, iKCU iPadang iSidimpuan idimasa iyang iakan 
idatang iadalah ikembali iseperti istrategi ipemasaran iterdahulu iyaitu idengan 
ipromosi ike iradio-radio, ivisit ike inasabah ibaik ike isekolah-sekolah, 
iuniversitas, iperusahaan-perusahaan iswasta iatau ipemerintahan iyang iada idi 
iPadang iSidimpuan. iKemudian idengan imenggunakan ianalisis iSWOT-7P 
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iyaitu: iStrategi iProduk, iStrategi iHarga, iStrategi iLokasi, iStrategi iPromosi, 
iPhysical iEvidence, iStrategi iProses, iStrategi iSDM. 
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