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ABSTRAK 

Promosi adalah salah satu bagian terpenting dalam keunggulan suatu 

produk. Di era modern ini yang semakin kompetitif, mengharuskan Bank Syariah 

untuk terus mengembangkan kegiatan promosi. Salah satu produk yang terus 

ditingkatkan promosinya adalah tabungan mabrur. Tabungan mabrur adalah 

Tabungan dalam mata uang rupiah untuk membantu pelaksanaan ibadah haji dan 

umrah. 

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskripstif dengan 

pendekatan kualitatif. pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan 

wawancara dan studi dokumen. Sumber data yang digunakan adalah sumber 

primer yaitu informasi yang bersumber dari wawancara kepada pihak Branch 

Operation and Service Manager (BOSM) PT. Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Pembantu Depok Sawangan dan dokumen-dokumen dari Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Pembantu Depok Sawangan, sedangkan sumber sekunder 

yaitu data yang diperoleh dari studi kepustakaan untuk melengkapi data-data 

primer. 

Hasil penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa media promosi 

tabungan mabrur yang paling efektif digunakan adalah event dan word of mouth. 

Event dilaksanakan minimal sebulan sekali, yaitu memanfaatkan kegiatan nasabah 

seperti lembaga Amil Zakat dengan membuka gerai. Word of mouth juga terbukti 

efektif, bahwa kekuatannya berdasar pada kepandaian dalam menyampaikan 

informasi dan mempengaruhi nasabah akan keunggulan produk tabungan mabrur. 

Kemudian, nasabah yang puas dan senang akan mengajak orang lain untuk 

menggunakan tabungan mabrur. 

 

Kata Kunci: Promosi, Tabungan Mabrur. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Berbicara tentang promosi tidak akan lepas dari penjualan suatu 

produk atau jasa. Penting bagi suatu perusahaan melakukan promosi dalam 

rangka memperkenalkan produknya dikalangan masyarakat luas. Apalagi 

di era modern ini yang semakin kompetitif di bidang pemasaran, semakin 

banyak pengusaha-pengusaha muda yang terjun di dunia bisnis dan 

semakin pintar pula konsumen dalam memilih produk. 

Promosi merupakan kegiatan terakhir dari marketing mix yang 

sangat penting karena sekarang ini kebanyakan pasar lebih banyak bersifat 

pasar pembeli di mana keputusan terakhir terjadinya transaksi jual beli 

sangat dipengaruhi oleh konsumen. Oleh karena itu pembeli adalah raja. 

Para produsen berbagai barang bersaing untuk merebut hati para pembeli 

agar tertarik dan mau membeli barang yang dijualnya.
1
 

Produk sudah diciptakan, harga juga sudah ditetapkan, dan tempat 

sudah disediakan, artinya produk tersebut telah siap untuk dijual. Agar 

produk tersebut laku di jual kepada masyarakat atau nasabah, maka 

masyarakat harus tahu kehadiran produk tersebut berikut manfaat, harga, 

dan dimana dapat diperoleh serta kelebihan produk tersebut dibandingkan 

                                                           
        

1
 Daryanto, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Satu Nusa, 2011), h. 94 
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dengan produk pesaing. Cara untuk memberitahukan kepada masyarakat 

adalah melalui sarana promosi, artinya keputusan terakhir bank harus 

mempromosikan produk tersebut seluas mungkin kepada nasabah. 

Dalam kegiatan pemasarannya setiap bank berusaha untuk 

mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung 

maupun tidak langsung. Tanpa promosi jangan diharapkan nasabah dapat 

mengenal dan mengetahui bank apalagi produk-produknya. Oleh karena 

itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan nasabahnya. 

Salah satu tujuan promosi bank adalah mempromosikan segala 

jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah baru. 

Kemudian promosi juga berfungsi mengingatkan nasabah akan produk, 

promosi juga ikut mempengaruhi nasabah untuk membeli, akhirnya 

promosi juga akan meningkatkan penjualan bank dan meningkatkan citra 

bank di mata para nasabahnya.
2
 

Promosi dapat dilakukan melalui 4 macam media yaitu pertama 

menggunakan iklan, media yang dapat digunakan adalah televisi, majalah, 

koran, papan reklame ataupun yang lainnya. Kedua, promosi penjualan 

(sales promotion), promosi dapat dilakukan dengan membagikan kupon 

atau hadiah agar nasabah tertarik dengan produk yang ditawarkan. Ketiga, 

penjualan pribadi (personal selling), promosi dengan jenis ini akan lebih 

mendalam interaksi dengan nasabah karena melalui kontak langsung 

                                                           
        

2
 Nur Rianto Al Arief, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2010), h. 

169-170 
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antara pegawai bank dengan nasabahnya. Terakhir publisitas, publisitas 

sama halnya dengan periklanan yaitu melalui media massa, tetapi 

informasi yang diberikan tidak dalam bentuk iklan tetapi berupa  berita. 

Keunggulan publisitas dengan iklan yaitu nasabah akan lebih percaya 

daripada iklan karena yang melakukannya bukan perusahaan yang 

bersangkutan. 

Begitu banyaknya produk yang ditawarkan Bank Syariah Mandiri, 

mengharuskan Bank Syariah Mandiri untuk terus meningkatkan kegiatan 

promosi, maka dari itu promosi merupakan salah satu kegiatan yang 

menjadi fokus Bank Syariah Mandiri dalam memasarkan produknya. 

Salah satu produk unggulan Bank Syariah Mandiri yang semakin 

ditingkatkan promosinya adalah tabungan mabrur. Tabungan mabrur 

adalah tabungan yang diperuntukkan untuk haji dan umrah dengan akad 

mudharabah muthlaqah. Sesuai dengan akadnya, tabungan ini tidak dapat 

diambil sewaktu-waktu karena tujuan tabungan ini untuk haji dan umrah. 

Antusiasme masyarakat muslim Indonesia untuk menunaikan 

ibadah haji semakin besar. Hal tersebut ditandai dengan adanya 

peningkatan jumlah jamaah haji setiap tahunnya. Bahkan, banyak diantara 

calon jamaah haji rela untuk mendapatkan antrian lama dan panjang, 

hanya untuk berkunjung ke Baitullah demi menunaikan rukun islam yang 

kelima, setelah syahadat, shalat, puasa, dan zakat. 

Menurut data tentang kuota haji oleh Kementrian Agama sampai 

akhir tahun 2019 kuota haji di Indonesia berjumlah 211.000.000 jamaah. 
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Dari total tersebut provinsi Jawa Barat merupakan provinsi dengan kuota 

terbanyak berjumlah 38.852 jamaah.
3

 Dengan jumlah kuota tersebut, 

menunjukkan bahwa begitu besarnya minat masyarakat terhadap haji. 

Berbagai kemudahan yang terdapat dalam tabungan mabrur seperti 

setoran yang ringan, tidak ada potongan perbulan, proses pendaftaran yang 

cepat dan berbagai kemudahan yang lainnya menjadi senjata utama dalam 

memasarkan tabungan mabrur. Disamping unggulnya produk tabungan 

mabrur, dalam kegiatan promosinya masih kurang efektif, seperti kurang 

luasnya daerah promosi, event yang terbatas, dan sosial media yang masih 

kurang dimanfaatkan. Lalu, media promosi apa yang paling efektif untuk 

produk tabungan mabrur? 

Berdasarkan uraian di atas penulis tertarik untuk mengkaji lebih 

lanjut tentang media promosi yang diterapkan oleh Bank Syariah Mandiri 

untuk produk tabungan mabrur. Oleh karena itu, penulis ingin 

mengembangkan penelitian ini yang berjudul, “MEDIA PROMOSI 

TABUNGAN MABRUR DI BANK SYARIAH MANDIRI KANTOR 

CABANG PEMBANTU DEPOK SAWANGAN”. 

B. Fokus dan Subfokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, maka penulis 

memfokuskan pada media promosi yang diterapkan Bank Syariah 

Mandiri, dengan subfokus sebagai berikut: 

                                                           
3
 www.kemenag.go.id (Diakses pada tanggal 2 Februari 2020 pukul 13:27 WIB) 

http://www.kemenag.go.id/
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1. Media promosi tabungan mabrur di Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Pembantu Depok Sawangan 

2. Tabungan Mabrur di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu 

Depok Sawangan 

C. Perumusan Masalah 

Rumusan masalah dari penelitian ini adalah bagaimana media 

promosi tabungan mabrur di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Pembantu Depok Sawangan? 

D. Kegunaan Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, hasil dari penelitian ini diharapkan dapat 

menjadi referensi atau masukan bagi perkembangan Bank Syariah. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan dan dimanfaatkan 

bagi penulis dan para pihak-pihak lain yang berkepentingan, yaitu: 

a. Bagi Penulis 

Untuk meningkatkan pemahaman tentang media promosi 

tabungan mabrur dan pengetahuan di bidang manajemen perbankan 

syariah. 

b. Bagi Akademis 

Memberikan sumbangan pemikiran terhadap dunia akademik 

mengenai media promosi tabungan mabrur di Bank Syariah. 
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c. Bagi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Depok 

Sawangan 

Pada penelitian ini diharapkan bisa digunakan sebagai bahan 

referensi bagi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu 

Depok Sawangan serta bahan pertimbangan oleh pihak Bank 

Syariah Mandiri untuk mengevaluasi media promosi tabungan 

mabrur. 

d. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Hasil penelitian ini juga diharapkan agar dapat memberikan 

kontribusi atau pikiran yang dijadikan dasar penelitian sejenis. 

E. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan bertujuan untuk mempermudah pemahaman 

dan penelaahan penelitian. Dalam proposal penelitian ini, sistematika 

penulisan terdiri atas lima bab, masing-masing uraian yang secara garis 

besar dapat dijelaskan sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN: Dalam bab ini merupakan pendahuluan 

yang materinya sebagian besar menyempurnakan usulan penelitian yang 

berisikan latar belakang masalah, fokus dan subfokus penelitian, 

perumusan masalah, kegunaan penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA: Dalam bab ini menerangkan 

tentang deskripsi konseptual fokus dan subfokus penelitian dan hasil 

penelitian yang relevan. 
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BAB III METODOLOGI PENELITIAN: Dalam bab ini 

menjelaskan yang berisi tujuan penelitian, tempat dan waktu penelitian, 

latar penelitian, metode dan prosedur penelitian, data dan sumber data, 

teknik dan prosedur pengumpulan data, teknik analisis data dan validitas 

data. 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN: Dalam 

bab ini mendeskripsikan gambaran umum tentang latar penelitian, tempat 

penelitian, dan pembahasan temuan penelitian. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN: Dalam bab ini berisi 

tentang kesimpulan dari hasil penelitian sekaligus menjawab pertanyaan 

dari masalah yang telah dirumuskan. Selain itu juga berisi saran-saran 

yang sekiranya dapat dijadikan pertimbangan untuk penelitian selanjutnya. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

 

A. Deskripsi Konseptual Fokus dan Subfokus Penelitian 

1. Promosi 

a. Pengertian Promosi 

Menurut Kotler dan Gary A, dalam, Sindoro, bauran promosi 

adalah ramuan khusus dari iklan pribadi, promosi penjualan, dan 

hubungan masyarakat yang digunakan perusahaan untuk mencapai 

tujuan iklan dan pemasarannya.
4
 

Menurut Swastha, dalam, Marius P. Angipora, bauran promosi 

adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variable-variabel 

periklanan, personal selling, dan alat promosi lainnya, yang 

kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan.
5
 

Menurut Ben M. Enis, promosi sebagai komunikasi yang 

menginformasikan pelanggan yang berpotensial tentang keberadaan 

produk dan membujuk mereka bahwa produk tersebut memuaskan.
6
 

Menurut William J. Stanton menyatakan pada dasarnya, 

promosi adalah latihan dalam informasi, persuasi, dan sebaliknya, 

seseorang yang dibujuk juga sedang diinformasikan.
7
 

                                                           
4
 Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah (Depok: Kencana, 2017), h. 19 

5
 Nurul Huda, dkk, Ibid, h. 19 

6
 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 

2005), h. 179 
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Menurut Willian Shoell menyatakan promosi ialah usaha yang 

dilakukan oleh marketer, berkomunikasi dengan calon audiens. 

Komunikasi adalah sebuah proses membagi ide, informasi, atau 

perasaan audiens.
8
 

Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa promosi adalah 

strategi dalam memasarkan sebuah produk atau jasa dengan memberi 

penjelasan dan meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa 

melalui iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan lain-lain, 

yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan program 

penjualan. 

b. Tujuan Promosi 

Beberapa tujuan yang terdapat dalam promosi yaitu: 

1) Menginformasikan, maksudnya adalah menginformasikan pasar 

tentang produk baru, mengemukakan manfaat baru sebuah 

produk, menginformasikan pasar tentang perubahan harga, 

menjelaskan bagaimana produk bekerja, menggambarkan jasa 

yang tersedia, memperbaiki kesan yang salah, mengurangi 

ketakutan pembeli, membangun citra perusahaan. 

2) Membujuk, maksudnya mengubah persepsi mengenai atribut 

produk agar diterima pembeli. 

3) Mengingatkan, maksudnya agar produk tetap diingat pembeli 

sepanjang masa, mempertahankan kesadaran akan produk yang 

                                                                                                                                                               
7
 Ibid, h.179 

8
 Ibid, h.179 
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paling mendapat perhatian. Setelah diadakan promosi diharapkan 

konsumen, melakukan pembelian. Pembelian adalah akhir dari 

proses komunikasi. Pembeli juga memiliki keterikatan yang tinggi 

dengan produk yang dikonsumsinya.
9
 

c. Macam-macam Promosi 

Promosi tidak boleh berenti hanya pada memperkenalkan 

produk kepada konsumen saja, akan tetapi harus dilanjutkan dengan 

upaya untuk mempengaruhinya agar konsumen tersebut menjadi 

senang dan kemudian membeli produknya. 

Adapun media yang dapat dipergunakan untuk mempromosikan 

suatu produk, yaitu: 

1) Iklan (advertising) 

Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh 

perusahaan (bank) guna menginformasikan, segala sesuatu produk 

yang dihasilkan oleh perusahaan. Informasi yang diberikan adalah 

nama produk, manfaat produk, harga produk, serta keuntungan-

keuntungan produk dibandingkan produk sejenis yang ditawarkan 

oleh pesaing. Tujuan promosi lewat iklan adalah berusaha untuk 

menarik dan mempengaruhi nasabah lama serta calon 

nasabahnya. Agar iklan yang dijalankan dapat efektif dan efesien 

maka perlu dilakukan program pemasaran yang tepat. Langkah-

langkah dalam periklanan yang efektif dan efisien yaitu: 

                                                           
9
 Nurul Huda, dkk, Op.Cit, h. 24 
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a) Menentukan misi, tujuan atau sasaran periklanan yang terkait 

dengan sasaran penjualan dari suatu produk (mission). 

b) Menetapkan anggaran periklanan (money). 

c) Merancang, menyusun serta menetapkan pesan yang akan 

disampaikan kepada pasar sasaran (message). 

d) Menetapkan media yang harus digunakan yang sesuai dengan 

pasar sasaran yang dituju oleh perusahaan (media). 

e) Melakukan evaluasi terhadap hasil yang dicapai dari 

pemasangan suatu iklan (measurement).10 

Jenis-jenis media yang dapat dipergunakan sebagai sarana iklan 

suatu perusahaan: 

a) Surat kabar dan majalah 

b) Surat pos langsung 

c) Radio 

d) Televisi 

e) Papan reklame 

f) Spanduk 

g) Penyebaran brosur ditempat-tempat umum 

h) Dan media lainnya11 

2) Promosi Penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui 

penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang 

                                                           
10

 Nur Rianto Al Arief, Op.Cit, h. 174 
11

 Nur Rianto Al Arief, Ibid, h.  177 
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pembelian produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah 

barang yang dibeli pelanggan. Medianya antara lain: pemberian 

training, hadiah, kupon, sample.12 

Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan 

penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. Promosi 

penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera 

membeli suatu produk atau jasa yang ditawarkan. 

Adapun tahapan promosi penjualan: 

a) Menentukan tujuan yang akan dicapai dari program promosi 

penjualan tersebut. 

b) Menyeleksi alat-alatnya atau apa yang akan ditawarkan dari 

program promosi penjualan tersebut. 

c) Menyusun program promosi penjualan yang sesuai. 

d) Melakukan pengujian pendahuluan atas program. 

e) Melaksanakan dan mengendalikan program. 

f) Mengevaluasi hasil dari program promosi penjualan. 

Bagi bank program promosi penjualan dapat dilakukan melalui 

beberapa cara, yaitu: 

a) Pemberian tingkat bagi hasil khusus (special rate) untuk 

nasbaah yang menaruh sejumlah dana yang relative besar 

walaupun hal ini akan mengakibatkan persaingan tidak sehat 

di antara bank. 

                                                           
12

 Nurul Huda, dkk, Op.Cit, h. 19-20 
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b) Pemberian intensif kepada setiap nasabah yang memiliki 

simpanan dengan saldo tertentu. Misalkan kepada nasabah 

yang memiliki saldo di atas jumlah tertentu, ditiadakan biaya 

administrasi atas tabungannya. Atau nasabah yang memilih 

layanan perbankan prioritas maka mendapatkan beberapa 

kemudahan atau fasilitas tambahan dibandingkan nasabah 

biasa, misalkan antrian khusus yang diberikan kepada 

nasabah perbankan prioritas. 

c) Pemberian cinderamata, hadiah serta kenang-kenangan 

lainnya kepada nasabah yang setia. Misalkan program 365 

hadiah umroh yang diberikan oleh Bank Muamalat Indonesia 

kepada nasabah Shar-E. 

Bentuk promosi penjualan lainnya.13 

3) Penjualan Pribadi (Personal selling) 

Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk 

melakukan kontak langsung dengan para calon konsumennya 

(nasabah). Dengan kontak langsung ini diharapkan akan terjadi 

hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha dengan 

calon konsumennya itu.14 

Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum 

dilakukan oleh seluruh pegawai bank, mulai dari cleaning service, 

satpam, sampai dengan pejabat bank. Secara khusus kegiatan 

                                                           
13

 Nur Rianto Al Arief, Op.Cit, h. 178-179 
14

 Indriyo Gitosudarmo, manajemen pemasaran, (Yogyakarta: BPFE Yogyakarta, 2012) 

h. 288 
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personal selling dapat diwakili oleh account officer atau financial 

advisor. Namun, personal selling juga dapat dilakukan dengan 

merekrut tenaga-tenaga wiraniaga untuk melakukan penjualan 

door to door. 

4) Publisitas 

Publisitas merupakan kegiatan promosi yang hampir sama 

dengan periklanan yaitu melalui media masa tetapi informasi 

yang diberikan tidak dalam bentuk iklan tetapi berupa  berita. 

Biasanya lembaga yang dipublisitaskan tidak mengeluarkan biaya 

sedikitpun tetapi bisa merugikan kalau lembaga yang 

dipublisitaskan diberikan kejelekannya.
15

 

Publisitas mempunyai beberapa sifat, yaitu: 

a) Kredibiltasnya tinggi 

Suatu berita, pernyataan ataupun komentar di media, 

baik media cetak ataupun media elektronik yang dapat 

dipercaya dan familier sangat berpengaruh besar bagi 

pembaca terhadap kesan perusahaan dan barangnya. 

b) Dapat menembus batas perasaan (tak disangka-sangka) 

Publisitas ini mampu menjangkau konsumen yang tidak 

menyukai iklan. Karena kesan yang timbul dari publisitas ini 

adalah berita yang bersifat bebas dan tidak memihak (non 

                                                           
15

 Daryanto, Manajemen Pemasaran (Bandung: Satu Nusa, 2011), h. 96 
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commercial promotion), lain halnya dengan iklan yang 

bersifat komersial. 

c) Dapat mendramatisir 

Publisitas juga mampu mendramatisir atau 

menyangatkan suasana, sebagaimana halnya dengan iklan, 

tetapi pendramatisiran publisitas lebih dipercaya daripada 

iklan karena yang melakukannya bukan perusahaan yang 

bersangkutan.16 

Alat publisitas yang yang dapat digunakan, yaitu: 

(1) Hubungan pers 

Yaitu untuk memberikan informasi yang pantas 

untuk dimuat dalam surat kabar agar menarik perhatian 

public terhadap seseorang, produk atau jasa. 

(2) Publisitas produk 

Yaitu usaha untuk mempublikasikan produk 

tersebut secara khusus, misalkan menggelar acara launching 

produk baru perbankan. 

(3) Komunikasi perusahaan 

Yaitu mencakup komunikasi intern ataupun ekstern 

dalam menciptakan saling pengertian perusahaan. 

 

 

                                                           
16

 Indriyo Gitosudarmo, Op.Cit, h. 292-293 
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(4) Lobbying 

Yaitu kerjasama dengan ahli hukum dan pejabat 

pemerintah untuk mendukung atau menghapuskan undang-

undang yang dapat mengganggu stabilitas usaha. 

(5) Bimbingan 

Yaitu pemberian nasihat kepada manajemen tentang 

persoalan-persoalan kemasyarakatan mengenai posisi 

perusahaan maupun citra perusahaan.17 

2. Tabungan Mabrur 

a. Pengertian 

Tabungan secara umum dapat diartikan sebagai bentuk 

simpanan nasabah yang besifat likuid, hal ini memberikan arti produk 

ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila nasabah membutuhkan, 

namun bagi hasil yang ditawarkan kepada nasabah penabung kecil. 

Akan tetapi jenis penghimpunan dana tabungan merupakan produk 

penghimpunan dana tabungan merupakan produk penghimpunan yang 

lebih minimal biaya bagi pihak bank akrena bagi hasil yang 

ditawarkannya pun kecil namun biasanya jumlah nasabah yang 

menggunakan tabungan lebih banyak daripada produk penghimpunan 

yang lain.
18

 

Menurut Undang-Undang Perbankan Syariah Nomor 21 tahun 

2008, tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau 

                                                           
17

 Nur Rianto Al Arief, Op.Cit, h. 185-186 
18

 M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah (Bandung: CV PUSTAKA 

SETIA, 2012) h. 34 
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investasi dana berdasarkan mudharabah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya dapat 

dilakukan menurut syarat dan ketentuan tertentu yang disepakati, 

tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro, dan/atau alat lainnya 

yang dipersamakan dengan itu.
19

 

Dalam Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 02/DSN-

MUI/IV/2000, Tabungan adalah simpanan dana yang penarikannya 

hanya dapat dilakukan menurut syarat-syarat tertentu yang telah 

disepakati, tetapi tidak dapat dengan cek, bilyet gito dan/atau alat 

pembayaran lainnya yang dipersamakan dengan itu.
20

 

Sedangkan, pengertian tabungan mabrur adalah Tabungan 

dalam mata uang rupiah untuk membantu pelaksanaan ibadah haji dan 

umrah. 

Akad yang digunakan untuk Tabungan Mabrur ini adalah akad 

Mudhrabah Muthlaqah  yaitu akad kerjasama, antara dua pihak, 

dimana shahibul maal (nasabah) menyediakan dana atau modal dan 

memberikan kewenangan penuh kepada mudharib (bank) dalam 

menentukan jenis dan tempat investasinya, dimana keuntungan dan 

kerugian berdasarkan kesepakatan kedua belah pihak di muka. Oleh 

karena itu, karena tabungan ini khusus untuk ibadah haji ataupun 

                                                           
19

 M. Nur Rianto Al Arif, Ibid, h.133 
20

 Ikit, Manajemen Dana Bank Syariah (Yogyakarta: Gava Media, 2018) h. 209 
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umrah, maka dalam perjalanannya, tabungan ini tidak dapat di tarik 

sewaktu-waktu seperti jenis tabungan yang lain.
21

 

b. Landasan Hukum 

1) Al Qur’an 

Firman Allah QS. Al-Baqarah ayat 283 

   

 

 “Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak secara 

tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka 

hendaklah ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang 

berpiutang). Akan tetapi jika sebagian kamu mempercayai 

sebagian yang lain, maka hendaklah yang dipercayai itu 

menunaikan amanatnya (hutangnya) dan hendaklah ia 

bertakwa kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu (para 

saksi) menyembunyikan persaksian. Dan barangsiapa yang 

menyembunyikannya, maka sesungguhnya ia adalah orang 

yang berdosa hatinya; dan Allah Maha Mengetahui apa yang 

kamu kerjakan”
22

 

 

2) Hadis 

HR Ibnu Majah No. 2280 

 

 

“Telah menceritakan kepada kami [Al Hasan bin Ali Al 

Khallal] berkata, telah menceritakan kepada kami [Bisyr bin 

                                                           
21

 www.mandirisyariah.co.id  
22

 Kementrian Agama RI, Al-Qur‟an dan Terjemahnya, (Yogyakarta: Gramasurya, 2015) 

h. 49 

http://www.mandirisyariah.co.id/


19 
 

 
 

Tsabit Al Bazzar] berkata, telah menceritakan kepada kami 

[Nashr bin Al Qasim] dari ['Abdurrahman bin Dawud] dari 

[Shalih bin Shuhaib] dari [Bapaknya] ia berkata, "Rasulullah 

shallallahu 'alaihi wasallam bersabda: "Tiga hal yang di 

dalamnya terdapat barakah; jual beli yang memberi tempo, 

peminjaman, dan campuran gandum dengan jelai untuk di 

konsumsi orang-orang rumah bukan untuk dijual." (HR Ibnu 

Majah no. 2280, kitab at-Tijarah)
23

 

3) Fatwa DSN-MUI 

Menetapkan: FATWA TENTANG TABUNGAN 

Pertama : tabungan ada dua jenis: 

a) Tabungan yang tidak dibenarkan secara syari’ah, yaitu 

tabungan yang berdasarkan perhitungan bunga. 

b) Tabungan yang dibenarkan, yaitu tabungan yang 

berdasarkan prinsip mudharabah dan wadi‟ah. 

Kedua : Ketentuan Umum Tabungan berdasarkan 

Mudharabah: 

a) Dalam transaksi ini nasabah bertindak sebagai shahibul 

maal atau pemilik dana, dan bank bertindak sebagai 

mudharib atau pengelola dana. 

b) Dalam kapasitasnya sebagai mudharib, bank dapat 

melakukan berbagai macam usaha yang tidak bertentangan 

dengan prinsip syari’ah dan mengembangkannya, 

termasuk di dalamnya mudharabah dengan pihak lain. 

c) Modal harus dinyatakan dengan jumlahnya, dalam bentuk 

tunai dan bukan piutang. 

                                                           
23

 Al-Hafidz Abi Abdillah Muhammad bin Yazid al-Qazwiny Ibnu Majah, Sunan Ilmu 

Majah, Juz 3, (Beirut: Darul-Fikr, 1992) h. 768 
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d) Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam bentuk 

nisbah dan dituangkan dalam akad pembukaan rekening. 

e) Bank sebagai mudharib menutup biaya operasional 

tabungan dengan menggunakan nisbah keuntungan yang 

menjadi haknya. 

f) Bank tidak diperkenankan mengurang nisbah keuntungan 

nasabah tanpa persetujuan yang bersangkutan. 

Ketiga : Ketentuan Umum Tabungan berdasarkan Wadi‟ah: 

a) Bersifat simpanan. 

b) Simpanan bisa diambil kapan saja (on call) atau berdasar-

kan kesepakatan. 

c) Tidak ada imbalan yang disyaratkan, kecuali dalam bentuk 

pemberian („athaya) yang bersifat sukarela dari pihak 

bank.24 

4) Hukum Positif 

Undang-undang Republik Indonesia No. 21 Tahun 

2008 Tentang Perbankan Syariah Pasal 1 ayat 21, Kegiatan 

Usaha Bank Pembiayaan Rakyat Syariah meliputi: 

(a) Simpanan berupa tabungan atau yang dipersamakan dengan 

itu berdasarkan akad wadi’ah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah. 

                                                           
24

 Fatwa DSN MUI, www.dsnmui.or.id diakses pada tanggal 28 November 2019. 

http://www.dsnmui.or.id/
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(b) Menempatkan dana pada bank syariah lain dalam bentuk 

titipan berdasarkan akad wadi’ah atau investasi berdasarkan 

akad mudharabah dan/atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah.
25

 

5) OJK 

Tabungan sebagai salah satu produk penghimpunan 

dana juga terdapat dasar hukum dalam PBI No. 9/19/PBI/2007 

tentang Pelaksanaan Prinsip Syariah Dalam Kegiatan 

Penghimpunan Dana dan Penyaluran Dana Serta Pelayanan 

Jasa Bank Syariah yang mana didalamnya terdapat Pasal 3 

yang berbunyi dalam kegiatan penghimpunan dana dengan 

mempergunakan antara lain akad wadi’ah dan mudharabah. 

PBI No. 6/24/PI/2004 tentang Bank Umum Yang 

Melaksanakan Kegiatan Usaha Berdasarkan Prinsip Syariah, 

Bab V Pasal 36 Kegiatan Usaha, yang berisi bank wajib 

menerapkan prinsip kehati-hatian dalam melakukan kegiatan 

usahanya yang meliputi: 

a) Giro berdasarkan prinsip wadi’ah 

b) Tabungan berdasarkan prinsip wadi’ah atau mudharabah 

c) Deposito berjangka berdasarkan prinsip mudharabah
26

 

c. Manfaat 
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 Undang-undang No. 21 Tahun 2008 Pasal 1 ayat 21 tentang Kegiatan Usaha Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah. 
26

 Peraturan Otoritas Jasa Keuangan, www.ojk.go.id, diakses pada tanggal 28 November 

2019 
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1) Aman dan terjamin 

2) Gratis biaya administrasi bulanan 

3) Online dengan Siskohat Kementerian Agama 

4) Mendapatkan fasilitas notifikasi saat saldo cukup untuk 

didaftarkan porsi haji
27

 

5) Membantu meringankan persiapan dana untuk menunaikan 

ibadah haji 

6) Membantu perencanaan dana kebutuhan ibadah haji. 

B. Hasil Penelitian yang Relevan 

Dengan pengetahuan dan pemahaman yang dilakukan oleh peneliti. 

Contohnya dalam karya ilmiah (skripsi, tesis, dan destersasi), oleh karena itu 

penulis melakukan review terhadap skripsi sebelumnya yang ada kaitannya 

dengan skripsi ini. 

Hasil penelitian dari skripsi terdahulu dengan masalah yang berkaitan ini, 

yaitu sebagai berikut: 

1. Ratih Mara Suci, “Strategi Pelayanan Produk Tabungan Mabrur Dalam 

Meningkatkan Loyalitas Mabrur Pada PT. Bank Syariah Mandiri KCP 

Ungaran” Institut Agama Islam Negeri (IAIN).
28

 

Hasil Hasil penelitian ini yaitu Strategi Pelayanan Produk 

Tabungan Mabrur  Pada Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu 

Ungaran adalah dilihat dari dimensi kualitas pelayanan, antara lain: 
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www.mandirisyariah.co.id 
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 https://www.googlescholar.com, Ratih Mara Suci, “Strategi Pelayanan Produk 

Tabungan Mabrur Dalam Meningkatkan Loyalitas Mabrur Pada PT. Bank Syariah Mandiri KCP 

Ungaran” (Semarang: Institut Agama Islam Negeri (IAIN), 2016) diakses pada tanggal 29 

November 2019. 
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a. Karyawan berpenampilan rapih, bersih, dan menarik 

b. Kemudahan dalam proses pembukaan rekening dan termasuk jika 

terjadi kesulitan dalam setoran awal BPIH 

c. Memberikan hadiah menarik kepada nasabah setia Tabungan Mabrur 

d. Memaksimalkan kerjasama dengan instansi yang terkait produk 

Tabungan Mabrur 

Kemudian strategi yang lainnya adalah membedakan antara produk 

tabungan haji Syariah Mandiri dengan Bank Syariah lainnya yaitu pada 

jumlah setoran awal dan setoran selanjutnya, fasilitas yang ditawarkan, 

dan biaya administrasi yang dibebankan bank kepada nasabah. 

Persamaan dari penelitian Ratih dengan penelitian ini adalah hanya 

sebagian kecil yang sama yaitu terletak pada pembahasan mengenai 

tabungan mabrur juga pada metode yang dipakai yaitu kualitatif. 

Perbedaannya terletak pada lokasi penelitan yaitu penelitian Ratih 

dilakukan di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran. 

2. Denny Sarwani, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior 

Bank Syariah Mandiri KCP Pondok Pinang” Universitas Islam Negri 

Syarif Hidayatullah Jakarta.
29

 

Hasil penelitian ini yaitu strategi pemasaran yang dilakukan Bank 

Syariah Mandiri KCP Pondok Pinang adalah dengan menggunakan 

strategi menjemput bola serta tak lepas dari memberikan kepuasan 

terhadap nasabah. Dari memberikan kepuasan nasabah, Bank Syariah 
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 https://www.googlescholar.com, Deni Sarwani. “Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Mabrur Junior Bank Syariah Mandiri KCP Pondok Pinang”. (Jakarta: UIN Syarif 

Hifayatullah Jakarta,  2015) diakses pada tanggal 29 November 2019. 
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Mandiri KCP Pondok Pinang juga memberikan fasilitas bagi nasabah 

dalam memudahkan penyetoran serta bergerak cepat dalam melayani 

masyarakat. 

Namun, adapula strategi yang tidak berjalan dengan baik 

khususnya pada promosi periklanan, Bank Syariah Mandiri KCP Pondok 

Pinang kurang memaksimalkan priklanan melalui TV-Commercial dan 

spot iklan radio dengan baik karena Bank Syariah Mandiri memasarkan 

tabungan haji hanya menggunakan periklanan majalah, Koran, dan 

outdoor advertising sehingga masyarakat luas kurang mendapatkan 

informasi bahwa terdapat produk tabungan haji pada Bank Syariah 

Mandiri. 

Dari Uraian di atas hanya sebagian kecil yang sama yaitu terletak 

pada pembahasan mengenai tabungan mabrur juga pada metode yang 

dipakai yaitu kualitatif. kemudian bagian yang tidak sama yaitu pada 

pembahasan masalah yaitu Denny Sarwani mengenai strategi pemasaran 

pada produk tabungan mabrur, sedangkan peneliti mengkaji mengenai 

media promosi tabungan mabrur, kemudian perbedaannya terletak pada 

lokasi penelitian. 

3. Eka Handayani, “Implementasi Nisbah Bagi Hasil Produk Tabungan 

Mabrur Melalui Akad Mudharabah Dalam Perspektif Ekonomi Islam” 

Universitas Islam Negri Raden Intan Lampung.
30
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November 2019. 

https://www.googlescholar.com/


25 
 

 
 

Hasil penelitian ini yaitu Tabungan Mabrur pada Bank Syariah 

Mandiri KCP Belitang berjalan berdasarkan akad mudharabah muthlaqah, 

yaitu bentuk kerjasama antara dua belah pihak dimana pihak pertama 

sebagai pemilik dana dan pihak kedua sebagai pihak pengelola dan 

keuntungan yang diperoleh akan dibagi sesuai kesepakatan kedua belah 

pihak. Nasabah dalam hal ini bertindak sebagai pemilik dana dan pihak 

bank sebagai pengelola dana. 

Tabungan mabrur Bank Syariah Mandiri KCP Belitang 

menggunakan sistem bagi hasil yang telah diterapkan mengacu pada 

prinsip revenue sharing, artinya perhitungan bagi hasil didasarkan kepada 

total seluruh pendapatan yang diterima sebelum dikurangi dengan biaya-

biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh pendapatan tersebut. 

Dari Uraian di atas hanya sebagian kecil yang sama yaitu terletak 

pada pembahasan mengenai Tabungan Mabrur juga pada metode yang 

dipakai yaitu kualitatif.  kemudian, bagian yang tidak sama yaitu pada 

pembahasan yang merujuk pada implementasi dan bagi hasil tabungan 

mabrur, sedang peneliti mengkaji mengenai media promosi tabungan 

mabrur, juga berbeda pada tempat penelitian. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui media promosi 

tabungan mabrur di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu 

Depok Sawangan. 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian  

Penelitian mengenai media promosi tabungan mabrur di Bank 

Syariah Mandiri dilakukan di Ruko Bukit Sawangan Indah Blok F2 

No. 3, Jl. Raya Parung, Sawangan, Depok, Jawa Barat. 

2. Waktu Penelitian 

Waktu Penelitian: Bulan November 2019 s/d Februari 2020. 

C. Latar Penelitian 

Pada survey awal lokasi penelitian yang dilakukan pada Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Depok Sawangan yang 

merupakan salah satu bank yang menghimpun dana tabungan mabrur 

cukup menarik nasabah. Namun, pada pelaksanaannya promosi yang 

dilakukan masih kurang efektif. 

Pihak yang menjadi subjek dalam penelitian ini adalah BOSM 

(Branch Operation and Service Manager) Bank Syariah Mandiri Kantor 
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Cabang Pembantu Depok Sawangan dan objek yang diteliti oleh peneliti 

adalah media promosi tabungan mabrur di Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Pembantu Depok Sawangan. 

D. Metode dan Prosedur Penelitian 

1. Metode 

Metode yang digunakan adalah metode kualitatif. Kualitatif 

yaitu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskripstif berupa 

kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat 

diamati.
31

 

Jenis pendekatan kualitatif adalah menggunakan analisis 

deskriptif. Penelitian jenis ini bermaksud untuk memperoleh informasi 

tentang status suatu fenomena. Artinya hanya ingin melukiskan suatu 

variable apa adanya pada situasi tertentu secara mendalam.
32

 

2. Prosedur Penelitian 

a. Tahap deskripsi 

Pada tahap ini peneliti mendeskripsikan apa yang dilihat, 

didengar, dan dirasakan. Peneliti mendata sepintas tentang 

informasi yang diperolehnya. 
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 Bogdan dan Taylor, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosda 

Karya, 1996) h. 3 
32

 Hendrik Rawambaku, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Jakarta: Penerbit Libri, 

2015), h. 26 

 



28 
 

 
 

b. Tahap reduksi 

Pada tahap ini, peneliti mereduksi segala informasi yang 

diperoleh pada tahap pertama untuk memfokuskan pada amsalah 

tertentu. 

c. Tahap seleksi 

Pada tahap ini peneliti menguraikan fokus yang telah 

ditetapkan menjadi lebih rinci kemudian melakukan analisis 

secara mendalam tentang fokus masalah. Hasilnya adalah tema 

yang dikonstruksi berdasarkan data yang diperoleh. 

E. Data dan Sumber Data 

1. Data primer 

Data Primer adalah pengambilan data dengan isntrumen 

pengamatan, wawancara, catatan lapangan dan penggunaan dokumen. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang digunakan untuk mendukung 

data primer yaitu melalui studi kepustakaan, dokumentasi, buku, 

majalah, koran, arsip tertulis yang berhubungan dengan obyek yang 

akan diteliti pada penelitian ini. 

3. Sumber Data 

Sumber data primer penelitian ini adalah wawancara dengan  

Demas Hartanto Buanadhara, selaku Branch Operation & Service 

Manager (BOSM). Kemudian, melakukan pengamatan dan membuat 

catatan lapangan. 
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Sumber data sekunder penelitian ini adalah sumber yang tidak 

langsung memberikan data kepada pengumpul data. Misalnya lewat 

orang lain atau lewat dokumen atau sumber-sumber resmi lainnya.  

F. Teknik dan Prosedur Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Penelitian ini merupakan proses untuk memperoleh informasi 

dengan cara Tanya jawab secara tatap muka antara peneliti (sebagai 

pewawancara dengan menggunakan pedoman wawancara) dengan 

subyek yang diteliti.
33

 

Dalam hal ini peneliti mewancarai Demas Hartanto Buanadhara, 

selaku Branch Operation & Service Manager di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Pembantu Depok Sawangan mengenai media promosi 

tabungan mabrur. 

2. Dokumen 

Dokumen merupakan catatan atau karya seseorang tentang 

sesuatu yang sudah berlalu.
34

 Teknik ini dilakukan dengan mencari 

data dari dokumen seperti data dari perusahaan yang berkaitan dengan 

masalah penelitian yaitu media promosi tabungan mambrur dan 

gambaran umum mengenai Bank Syariah Mandiri KCP Depok 

Sawangan. 
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 Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian Bisnis Ekonomi, (Yogyakarta: Pustaka Baru 

Pres, 2015) h. 23 
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 Muri Yusuf, Metode Penelitian: Kuantitatif, Kualitatif, Penelitian Gabungan, (Jakarta: 
Gramedia Group, 2016) h. 369 
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G. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan cara mengolah data menjadi sebuah 

informasi sehingga karakteristik data tersebut dapat dipahami dan 

bermanfaat untuk sebuah solusi bagi permasalahan atau suatu kegiatan 

yang dilakukan untuk mengubah hasil penelitian menjadi informasi yang 

dapat digunakan dalam pengambilan kesimpulan. 

Prosedurnya ialah: 

1. Pengumpulan data. 

2. Pemeriksaan kejelasan dan kelengkapan instrument (editing). 

3. Proses identifikasi dan klasifikasi dari setiap pertanyaan (coding). 

4. Entri data ke dalam table Induk (Tabulating). 

5. Pengujian validitas dan reliabilitas instrument dari pengumpulan data. 

6. Mendeskripsikan data dengan menyajikan ke dalam bentuk table 

distribusi frekuensi dan sejenisnya. 

H. Validitas Data 

1. Kredibilitas 

Kredibilitas merupakan penetapan hasil penelitian (kualitatif) 

yang kredibel (dapat dipercaya) dari perspektif partisipan dalam 

penelitian ini. Dari perspektif ini tujuan penelitian adalah untuk 

mendeskripsikan atau memahami fenomena yang menarik perhatian 

dari sudut pandang partisipan. Uji kredibilitas atau uji kepercayaan 

terhadap data hasil penelitian yang disajikan oleh peneliti agar hasil 
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penelitian yang dilakukan tidak meragukan sebagai sebuah karya 

ilmiah dilakukan.  

2. Transferabilitas 

Transferabilitas merupakan validitas eksternal dalam penelitian 

kualitatif. Validitas eksternal menunjukkan derajat ketepatan atau 

dapat diterapkannya hasil penelitian ke populasi dimana sampel 

tersebut diambil. 

Pertanyaan yang berkaitan dengan nilai transfer sampai saat ini 

masih dapat diterapkan/dipakai dalam situasi lain. Bagi peneliti nilai 

transfer sangat bergantung pada si pemakai, sehingga ketika penelitian 

dapat digunakan dalam konteks yang berbeda di situasi sosial yang 

berbeda validitas nilai transfer masih dapat di pertanggungjawabkan.
35

 

3. Dependabilitas 

Pengujian dependability dilakukan dengan cara melakukan audit 

terhadap keseluruhan proses penelitian. Dengan cara auditor yang 

independen atau pembimbing yang independen mengaudit keseluruhan 

aktivitas yang dilakukan oleh peneliti dalam melakukan penelitian. 

Bagaimana peneliti mulai menentukan masalah/fokus, memasuki 

lapangan, menentukan sumber data, melakukan analisis data, 

melakukan uji keabsahan data, sampai membuat kesimpulan harus 

dapat ditunjukkan oleh peneliti. 
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R & D, (Bandung: Elfabeta, 

2007)  h. 276 
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4. Konfirmabilitas 

Objektivitas pengujian kualitatif disebut juga dengan uji 

confirmability penelitian. Penelitian bisa dikatakan objektif apabila 

hasil penelitian telah disepakati oleh lebih banyak orang. Penelitian 

kualitatif uji confirmability berarti menguji hasil penelitian yang 

dikaitkan dengan proses yang telah dilakukan. Apabila hasil penelitian 

merupakan fungsi dari proses penelitian yang dilakukan, maka 

penelitian tersebut telah memenuhi standar confirmability.
36
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

A. Gambaran Umum tentang Bank Syariah Mandiri 

1. Sejarah Bank Syariah Mandiri 

Bank Syariah Mandiri (BSM) adalah lembaga intermediasi 

keuangan yang bergerak dibidang perbankan syariah dengan system 

pengelolaanya yang berdasarkan pada prinsip-prinsip hukum islam.  

Bank Syariah Mandiri (BSM) hadir dengan cita-cita untuk membangun 

negri dengan nilai-nilai perusahaan yang menunjang tinggi 

kemanusiaan dan integritas yang telah tertanam kuat pada segenap 

insan  Bank Syariah Mandiri (BSM) sejak awal pendiriannya. 

Kehadiran BSM sejak tahun 1999, sesungguhnya merupakan 

hikmah sekaligus berkah pasca krisis ekonomi dan moneter 1997-1998. 

Sebagaimana diketahui, krisis ekonomi dan moneter sejak Juli 1997, 

yang disusul dengan krisis multi-dimensi termasuk di panggung politik 

nasional, telah menimbulkan beragam dampak negatif yang sangat 

hebat terhadap seluruh sendi kehidupan masyarakat, tidak terkecuali 

dunia usaha. Dalam kondisi tersebut, industri perbankan nasional yang 

didominasi oleh bank-bank konvensional mengalami krisis luar biasa. 

Pemerintah akhirnya mengambil tindakan dengan merestrukturisasi 

dan merekapitalisasi sebagian bank-bank di Indonesia. 
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Salah satu bank konvensional, PT Bank Susila Bakti (BSB) 

yang dimiliki oleh Yayasan Kesejahteraan Pegawai (YKP) PT Bank 

Dagang Negara dan PT Mahkota Prestasi juga terkena dampak krisis. 

BSB berusaha keluar dari situasi tersebut dengan melakukan upaya 

merger dengan beberapa bank lain serta mengundang investor asing. 

Pada saat bersamaan, pemerintah melakukan penggabungan 

(merger) empat bank (Bank Dagang Negara, Bank Bumi Daya, Bank 

Exim, dan Bapindo) menjadi satu bank baru bernama PT Bank 

Mandiri (Persero) pada tanggal 31 Juli 1999. Kebijakan penggabungan 

tersebut juga menempatkan dan menetapkan PT Bank Mandiri 

(Persero) Tbk. sebagai pemilik mayoritas baru BSB. 

Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger, Bank Mandiri 

melakukan konsolidasi serta membentuk Tim Pengembangan 

Perbankan Syariah. Pembentukan tim ini bertujuan untuk 

mengembangkan layanan perbankan syariah di kelompok perusahaan 

Bank Mandiri, sebagai respon atas diberlakukannya UU No. 10 tahun 

1998, yang memberi peluang bank umum untuk melayani transaksi 

syariah (dual banking system). 

Tim Pengembangan Perbankan Syariah memandang bahwa 

pemberlakuan UU tersebut merupakan momentum yang tepat untuk 

melakukan konversi PT Bank Susila Bakti dari bank konvensional 

menjadi bank syariah. Oleh karenanya, Tim Pengembangan Perbankan 

Syariah segera mempersiapkan sistem dan infrastrukturnya, sehingga 
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kegiatan usaha BSB berubah dari bank konvensional menjadi bank 

yang beroperasi berdasarkan prinsip syariah dengan nama PT Bank 

Syariah Mandiri sebagaimana tercantum dalam Akta Notaris: Sutjipto, 

SH, No. 23 tanggal 8 September 1999. Perubahan kegiatan usaha BSB 

menjadi bank umum syariah dikukuhkan oleh Gubernur Bank 

Indonesia melalui SK Gubernur BI No. 1/24/ KEP.BI/1999, 25 

Oktober 1999. Selanjutnya, melalui Surat Keputusan Deputi Gubernur 

Senior Bank Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/ 1999, BI menyetujui 

perubahan nama menjadi PT Bank Syariah Mandiri. Menyusul 

pengukuhan dan pengakuan legal tersebut, PT Bank Syariah Mandiri 

secara resmi mulai beroperasi sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420 H 

atau tanggal 1 November 1999. 

PT Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh sebagai 

bank yang mampu memadukan idealisme usaha dengan nilai-nilai 

rohani, yang melandasi kegiatan operasionalnya. Harmoni antara 

idealisme usaha dan nilai-nilai rohani inilah yang menjadi salah satu 

keunggulan Bank Syariah Mandiri dalam kiprahnya di perbankan 

Indonesia. BSM hadir untuk bersama membangun Indonesia menuju 

Indonesia yang lebih baik.
37

 

2. Profil Perusahaan 

PT Bank Syariah Mandiri secara resmi mulai beroperasi sejak 

Senin tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 November 1999. PT 
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 Sejarah Bank Syariah Mandiri, www.syariahmandiri.com (Diakses pada tanggal 14 

Januari 2020 pukul 16:23 WIB) 

http://www.syariahmandiri.com/
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Bank Syariah Mandiri hadir dan tampil dengan harmonisasi idealisme 

usaha dengan nilai-nilai spiritual. 

Bank Syariah Mandiri tumbuh sebagai bank yang mampu 

memadukan keduanya, yang melandasi kegiatan operasionalnya. 

Harmonisasi idealisme usaha dan nilai-nilai spiritual inilah yang 

menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah Mandiri dalam 

kiprahnya di perbankan Indonesia. Per Desember 2017 Bank Syariah 

Mandiri memiliki 737 kantor layanan di seluruh Indonesia, dengan 

akses lebih dari 196.000 jaringan ATM. 

Alamat Kantor Pusat Bank Syariah Mandiri di  Wisma 

Mandiri I Jl. MH. Thamrin No. 5 Jakarta 10340 – Indonesia dengan 

kepemilikan saham PT Bank Mandiri (Persero)Tbk adalah 

497.804.387 lembar saham (99,9999998%) dan PT Mandiri Sekuritas 

adalah 1 lembar saham (0,0000002%). 

3. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri 

a. Visi: 

“Bank Syariah Terdepan dan Modern” 

Untuk Nasabah: BSM merupakan bank pilihan yang memberikan 

manfaat, menenteramkan dan memakmurkan. 

Untuk Pegawai: BSM merupakan bank yang menyediakan 

kesempatan untuk beramanah sekaligus berkarir profesional.  

Untuk Investor: Institusi keuangan syariah Indonesia yang 

terpercaya yang terus memberikan value berkesinambungan. 
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b. Misi: 

a. Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas rata-rata 

industri yang berkesinambungan. 

b. Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi 

yang melampaui harapan nasabah. 

c. Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran 

pembiayaan pada segmen ritel. 

d. Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah universal. 

e. Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja 

yang sehat. 

f. Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan lingkungan.
38

 

4. Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Pembantu Depok Sawangan 

Struktur organisasi menunjukkan kerangka dan susunan 

perwujudan pola tetap hubungan-hubungan diantar fungsi-fungsi atau 

posisi-posisi maupun orang-orang-orang yang menunjukkan 

kedudukan, tugas, dan tanggung jawab yang berbeda-beda dalam 

suatu organisasi.
39

 Struktur organisasi pada Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Tangerang Bintaro adalah sebagai berikut: 
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 Sejarah Bank Syariah Mandiri, Ibid. 
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 T. Hani Handoko, Manajemen, (Yogyakarta: BPFE Yogyakarta, 2009), No.08, II, 

h.169. 
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Gambar 4.1  

Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 

Pembantu Depok Sawangan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Dokumen dari BSM Cabang Pembantu Depok Sawangan 

 

Berikut dibawah ini deskripsi tugas dari struktur organisasi diatas:
40

 

a. Branch Manager 

1) Memastikan tercapainya target segmen bisnis pembiayaan (micro, 

business bankig, consumer), pendanaan, FBI, contribution margin 

dan laba bersih yang ada lokasi yang berada dalam koordinasinya. 
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 Dokumen dari Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Depok Sawangan 

Branch Manager 

(Dzally Ahliya Nasir) 

Retail Banking 

Relationship Manager 

(Vacant) 

Micro Banking 

Manager 

(Yudi Suryo Pratomo) 

BOSM 

(Demas Hartanto 

B) 

Retail Banking 

Representative 

(Romi Hermawan) 

1. Micro Finance 

Sales (Rusli) 

2. Mitra Micro (M. 

Thamrin Sau) 

Consumer Sales Executive 

(Lulu Aprida) 

1. BO (Susi Diana Putri) 

2. CS (Nurlaela) 

3. Teller (Listya Anggraini & 

Hilyanti Taqiyyah) 

4. OB (Dadang Suhendra) 

5. Driver : (Achmad Hutori) 

6. Security : (Umar Mansur, 

Ahmad Daelami, Abdul 

Hamid) 
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2) Menggali potensi bisnis di lokasi yang berada dalam 

koordinasinya untuk meningkatkan portofolio pembiayaan, 

penghimpunan dana pihak ketiga, perbaikan kualitas aktiva 

produktif, peningkatan pendapatan non operasional. 

3) Memastikan segala aktivitas operasional memenuhi ketentuan dan 

prudensialitas. 

b. RBRM (Retail Banking Relationship Manager) 

1) Meningkatkan pertumbuhan portofolio pendanaan, pembiayaan, 

dan fee based pada segmen konsumer. 

2) Memastikan tersedianya data dan membuat rencana kerja 

berdasarkan data calon nasabah dan potensi pasar. 

3) Melaksanakan kerja sama dengan pihak ketiga seperti developer, 

perusahaan, SKPD pemerintah daerah serta instansi lainnya. 

c. BSOM (Branch Operation & Service Management) 

1) Memastikan layanan nasabah yang optimal dan sesuai standar. 

2) Memastikan pelaksanaan seluruh kegiatan administrasi, 

dokumentasi dan kearsipan sesuai dengan ketentuan. 

3) Memastikan terkendalinya biaya operasional dengan efisien. 

d. BBS (Business Banking Staff) 

1) Mengumpulkan dokumen permohonan pembiayaan, verifikasi 

kebenaran dan kewajaran data nasabah dan agunan. 
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2) Melakukan comliance review kelengkapann persyaratan 

pembiayaan. 

3) Mengadministrasikan dokumen pembiayaan, menyerahkan 

dokumen legal/agunan untk disimpan pada unit yang ditetapkan 

serta menyiapkan laporan untuk monitoring pembiayaan. 

e. CSE (Counsumer Sales Executive) 

1) Melakukan aktifitas sales seperti presentasi, canvasing, dan 

menjelaskan produk, biaya serta program guna mencapai target 

pencairan. 

2) Mengumpulkan aplikasi pembukaan rekening nasabah sesuai 

ketentuan dan SLA. 

3) Maintanance nasabah pendanaan untuk top up saldo. 

f. CFE (Consumer Finance Executive)  

1) Melakukan aktifitas sales seperti presentasi, canvasing. Dan 

menjelaskan produk, biaya serta program guna mencapai target 

pencairan. 

2) Mengumpulkan dokumen pembiayaan nasabah sesuai ketentuan 

dan SLA. 

3) Melakukan monitoring proses pembiayaan konsumer hingga 

pencairan. 

g. CSR (Customer Service) 

1) Memberikan informasi produk dan jasa BSM kepada nasabah. 
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2) Memproses permohonan dan penutupan rekening tabungan, giro 

dan deposito, serta keluhan nasabah dan stock opname kartu 

ATM.  

h. Teller 

1) Melakukan transaksi tunai & non tunai sesuai dengan ketentuan. 

2) Mengelola saldo kas Teller sesuai limit yang ditentukan. 

3) Mengelola uang yang layak dan tidak layak edar/uang palsu. 

i. Driver 

1) Mengantar/menjemput pegawai yang dinas luar dan yang terkait 

dengan hal tersebut. 

2) Menjamin kendaraan dinas / kendaraan operasional selalu siap 

pakai dengan memeriksa perlengkapan kendaraan, oli, air 

radiator, ban, kunci-kunci, dan yang lain terkait hal tersebut. 

j. Office Boy 

1) Menjaga kebersihan di lingkungan/ kawasan kerja terutam terkait 

dengan layanan nasabah. 

2) Menata perlengkapan dan peralatan kerja untuk memberikan 

kenyamanan dan kemudahan pegawai dalam bekerja. 

3) Membantu frontliner dalam hal fotokopi dokumen dan yang 

terkait dengan operasional bank. 
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5. Produk-produk Bank Syariah Mandiri 

a. Tabungan Wadiah 

Tabungan berdasarkan prinsip wadiah yang penarikannya 

dapat dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-syarat yang 

disepakati. Manfaat dari tabungan  wadi’ah yaitu sebagai berikut: 

1) Aman dan terjamin. 

2) Kemudahan bertransaksi di seluruh outlet Bank Syariah 

Mandiri. 

3) Kemudahan bertransaksi di mana saja menggunakan layanan e-

Banking. 

4) Kemudahan dalam penyaluran Zakat, Infaq dan sedekah. 

b. Tabungan Mudharabah Berkah 

Tabungan dalam mata uang rupiah yang penarikan dan 

setorannya dapat dilakukan setiap saat selama jam kas dibuka di 

konter BSM atau melalui ATM. Manfaat dari tabungan  

Mudharabah Berkah yaitu sebagai berikut: 

1) Aman dan terjamin 

2) Kemudahan bertransaksi di seluruh outlet Bank Syariah 

Mandiri 

3) Kemudahan bertransaksi di manapun saja dengan 

menggunakan layanan e-banking 

4) Kemudahan dalam penyaluran zakat, infaq dan sedekah.
41
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c. Tabunganku 

TabunganKu adalah Tabungan untuk perorangan dengan 

persyaratan mudah dan ringan yang diterbitkan secara bersama 

oleh bank-bank di Indonesia guna menumbuhkan budaya 

menabung serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Manfaat 

dari Tabunganku yaitu sebagai berikut: 

1) Aman dan terjamin 

2) Online di seluruh outlet Mandiri Syariah 

3) Bonus bulanan yang diberikan sesuai dengan kebijakan Bank 

Syariah Mandiri 

4) Fasilitas Kartu TabunganKu yang berfungsi sebagai kartu 

ATM & debit. 

5) Fasilitas e-Banking, yaitu Mandiri Syariah Mobile & Net 

Banking. 

6) Kemudahan dalam penyaluran zakat, infaq dan sedekah. 

d. Tabungan berencana 

Tabungan Berencana adalah Tabungan berjangka untuk 

berbagai rencana Anda dengan jumlah setoran bulanan tetap 

(installment) dan dilengkapi perlindungan asuransi secara gratis. 

Manfaat dari Tabungan Berencana yaitu sebagai berikut:
42

 

1) Kemudahan perencanaan keuangan Nasabah jangka panjang 
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2) Memperoleh jaminan pencapaian target dana 

3) Mendapatkan perlindungan asuransi secara gratis dan otomatis, 

tanpa pemeriksaan kesehatan 

4) Manfaat asuransi adalah sebesar kekurangan target dana dari 

setoran bulanan yang telah dibayarkan, sehingga manfaat 

asuransi dihitung dengan cara sbb.:  

Manfaat asuransi = Target dana – Jumlah pembayaran setoran 

bulanan pada saat klaim jumlah pembayaran setoran bulanan 

pada saat klaim. 

e. Tabungan Pensiun 

Tabungan Pensiun adalah Tabungan yang diperuntukkan 

bagi Nasabah perorangan yang terdaftar di Lembaga Pengelola 

Pensiun yang telah bekerjasama dengan Bank. Manfaat dari 

Tabungan Pensiun yaitu sebagai berikut: 

1) Membantu pengelolaan keuangan nasabah 

2) Bagi hasil kompetitif 

3) Biaya administrasi ringan 

4) Pembukaan rekening dapat dilakukan di seluruh jaringan 

Mandiri Syariah
43

 

f. Tabungan Simple IB 

Simpanan Pelajar iB (Simpel iB) adalah tabungan untuk 

siswa yang diterbitkan secara nasional oleh bank-bank syariah di 
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Indonesia dalam rangka edukasi dan inklusi keuangan untuk 

mendorong budaya menabung sejak dini. Manfaat dari Tabungan 

Simple IB yaitu sebagai berikut: 

1) Memberi edukasi keuangan tentang produk tabungan dan 

layanan perbankan syariah 

2) Mendorong budaya gemar menabung 

3) Melatih pengelolan keuangan sejak dini 

g. Tabungan Investa Cendekia 

Tabungan Investa Cendekia adalah Tabungan berjangka 

untuk keperluan dana pendidikan dengan jumlah setoran bulanan 

tetap (installment) dan dilengkapi perlindungan asuransi. Manfaat 

dari Tabungan Investa Cendekia yaitu sebagai berikut: 

1) Bagi hasil yang kompetitif 

2) Membantu disiplin menabung setiap bulan, khususnya untuk 

biaya pendidikan putra/putri 

3) Mendapatkan perlindungan asuransi secara otomatis, tanpa 

melalui pemeriksaan kesehatan.
44

 

h. Tabungan Mabrur 

Tabungan Mabrur adalah Tabungan dalam mata uang 

rupiah untuk membantu pelaksanaan ibadah haji & umrah. Manfaat 

dari Tabungan Mabrur yaitu sebagai berikut: 

1) Gratis biaya administrasi bulanan 

                                                           
44

 Ibid. 



46 
 

 
 

2) Mendapatkan fasilitas notifikasi saat saldo cukup untuk 

didaftarkan porsi haji 

3) Online dengan Siskohat Kementerian Agama 

i. Tabungan Mabrur Junior 

Tabungan Mabrur Junior adalah Tabungan dalam mata 

uang rupiah untuk membantu pelaksanaan ibadah haji & umrah 

untuk anak usia di bawah 17 tahun 

Manfaat dari Tabungan Mabrur Junior yaitu sebagai berikut: 

1) Online dengan Siskohat Kementerian Agama untuk 

kemudahan pendaftaran haji dengan minimal usia 12 tahun. 

2) Mendapatkan fasilitas notifikasi saat saldo cukup untuk 

didaftarkan porsi haji. 

3) Gratis biaya administrasi bulanan.
45

 

j. Tabungan Dollar 

Simpanan dalam mata uang dollar (USD) yang penarikan 

dan setorannya dapat dilakukan setiap saat atau sesuai ketentuan 

Bank Syariah Mandiri. Manfaat dari Tabungan Dollar yaitu sebagai 

berikut: 

1) Dana (USD) aman dan tersedia setiap saat 

2) Online di seluruh cabang Mandiri Syariah 

3) Saldo minimum USD100 
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4) Bonus bulanan yang diberikan sesuai dengan kebijakan Bank 

Syariah Mandiri 

k. Tabungan Saham Syariah 

Tabungan Saham Syariah adalah Rekening Dana Nasabah 

berupa produk tabungan yang khusus digunakan untuk keperluan 

penyelesaian transaksi Efek (baik berupa kewajiban  maupun hak 

Nasabah), serta untuk menerima hak Nasabah yang terkait dengan 

Efek yang  dimilikinya melalui Pemegang Rekening KSEI. 

Manfaat dari Tabungan Saham Syariah yaitu sebagai berikut: 

1) Pengelolaan dana secara Syariah 

2) Bagi hasil yang kompetitif 

3) Aman dan Terjamin.
46

 

l. Pembiayaan Implan 

Pembiayaan Implan adalah pembiayaan konsumer dalam 

valuta rupiah yang diberikan oleh bank kepada karyawan tetap 

Perusahaan yang pengajuannya dilakukan secara massal 

(kelompok). 

Pembiayaan Implan dapat mengakomodir kebutuhan 

pembiayaan bagi para karyawan perusahaan, misalnya dalam hal 

perusahaan tersebut tidak memiliki koperasi karyawan, koperasi 

karyawan belum berpengalaman dalam kegiatan simpan pinjam, 
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atau perusahaan dengan jumlah karyawan terbatas. Manfaat dari 

Pembiayaan Implan yaitu sebagai berikut:  

1) Bagi perusahaan:  

a) Salah satu bentuk penghargaan kepada karyawan 

b) Outsourcing sumber dana dan administrasi pinjaman. 

2) Bagi Karyawan: Kesempatan dan kemudahan memperoleh 

fasilitas pembiayaan 

m. Pembiayaan Griya Berkah 

Pembiayaan Griya adalah pembiayaan jangka pendek, 

menengah, atau panjang untuk membiayai pembelian rumah 

tinggal (konsumer), baik baru maupun bekas, di lingkungan 

developer dengan sistem murabahah. Manfaat dari Pembiayaan 

Griya yaitu sebagai berikut:  

1) Membiayai kebutuhan nasabah dalam hal pengadaan rumah 

tinggal (konsumer), baik baru maupun bekas 

2) Nasabah dapat mengangsur pembayarannya dengan jumlah 

angsuran yang tidak akan berubah selama masa perjanjian.
47

 

n. Pembiayaan Kendaraan Berkah 

BSM Pembiayaan Kendaraan Bermotor (PKB) merupakan 

pembiayaan untuk pembelian kendaraan bermotor dengan sistem 

murabahah. Pembiayaan yang dapat dikategorikan sebagai PKB 

adalah: 

                                                           
47

 Ibid. 



49 
 

 
 

1) Jenis kendaraan: Mobil 

2) Kondisi kendaraan: Baru  

Untuk kendaraan baru, jangka waktu pembiayaan hingga 5 tahun. 

o. Pembiayaan Kepada Pensiunan 

Pembiayaan kepada Pensiunan merupakan penyaluran 

fasilitas pembiayaan konsumer (termasuk untuk pembiayaan 

multiguna) kepada para pensuinan, dengan pembayaran angsuran 

dilakukan melalui pemotongan uang pensiun langsung yang 

diterima oleh bank setiap bulan (pensiun bulanan). Akad yang 

digunakan adalah akad murabahah atau ijarah.
48

 

p. Gadai Emas Berkah 

Gadai Emas merupakan produk pembiayaan atas dasar 

jaminan berupa emas sebagai salah satu alternatif memperoleh 

uang tunai dengan cepat. Manfaat dari Gadai Emas yaitu sebagai 

berikut: 

1) Harga yang murah. 

2) Nyaman layanannya. 

3) Jaringan yang luas tersebar di seluruh kota-kota di Indonesia. 

4) Aman dan terjamin. 

5) Proses mudah dan cepat. 

6) Biaya Pemeliharaan yang murah. 
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7) Dapat terkoneksi dengan fasilitas lainnya, speerti rekening 

tabungan, ATM, dll. 

q. Cicil emas berkah 

Cicil Emas adalah fasilitas yang disediakan oleh Mandiri 

Syariah untuk membantu nasabah untuk membiayai 

pembelian/kepemilikan emas berupa lantakan (batangan) dengan 

cara mudah punya emas dan menguntungkan. Emas yang dapat 

dibiayai yaitu Emas lantakan (batangan) dengan minimal jumlah 

gram adalah 10 gram. Akad yang digunakan untuk produk Cicil 

Emas yaitu menggunakan akad Murabahah (di bawah tangan). 

Pengikatan agunan dengan menggunakan akad rahn (gadai). 

r. BSM Deposito 

Investasi berjangka wajtu tertentu dalam mata uang rupiah 

yang dikelola berdasarkan prinsip mudharabah mutlaqah. Jangka 

waktu yang fleksibel yaitu 1,3,6, dan 12 bulan. Dicairkan pada 

saat jatuh tempo, dengan setoran awal minimal Rp. 2.000.000, dan 

biaya pencairan sebelum jatuh tempo Rp.30.000/ per rekening. 

s. BSM Deposito Valas 

BSM Deposito Valas adalah investasi berjangka waktu 

tertentu dalam mata uang dollar yang dikelola berdasar akad 

mudharabah mutlaqah. Jangka waktu 1,3,6 dan 12 bulan, dan 

setoran awal minimal USD1.000.
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t. BSM Giro 

Sarana penyimpanan dana dalam mata uang rupiah untuk 

kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan prinsip 

wadiah yad dhamanah, dengan setoran awal untuk perorangan Rp. 

500.000 dan untuk perusahaan Rp. 1.000.000, biaya administrasi 

Rp. 15.000 untuk perorangan tanpa ATM, Rp. 17.000 untuk 

perorangan dengan ATM, Rp. 25.000 untuk perusahaan. Biaya 

administrasi buku cek atau Bilyet Giro sebesar Rp. 100.000.  

u. BSM Giro Valas 

BSM Giro Valas adalah sarana penyimpanan dana dalam 

mata uang US Dollar untuk kemudahan transaksi dengan 

pengelolaan berdasar prinsip wadiah yad dhamanah. Setoran awal 

minimal USD1.000, biaya administrasi bulanan USD5, dan biaya 

tutup rekening USD10. 

v. BSM Giro Singapore 

 BSM Giro Singapore adalah sarana penyimpanan dana 

dalam mata uang Dollar Singapura untuk kemudahan transaksi 

dengan pengelolaan berdasar prinsip wadiah yad dhamanah. 

Setoran awal minimal SGD200, saldo minimal SGD200, biaya 

administrasi SGD2, dan biaya tutup rekening SGD5.
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w. BSM Giro Euro 

 BSM Giro Euro adalah sarana penyimpanan dana dalam 

mata uang Euro untuk kemudahan transaksi dengan pengelolaan 

berdasar prinsip wadiah yad dhamanah. Setoran awal minimal 

EUR200, saldo minimal EUR200, biaya administrasi EUR2, dan 

biaya tutup rekening EUR5.
51

 

B. Temuan Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian data dari wawancara dengan Bapak 

Demas Hartanto Buanadhara, selaku Branch Operation & Service 

Manager dari Bank Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan sebagai 

berikut: 

1. Media promosi tabungan mabrur Bank Syariah Mandiri KCP 

Depok Sawangan 

Media promosi tabungan mabrur yang dilakukan oleh Bank 

Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan salah satunya adalah 

a. Memanfaatkan event-event nasabah, seperti lembaga amil zakat. 

Dalam event tersebut, Bank Mandiri Syariah KCP Depok 

Sawangan membuka gerai. Promosi ini dilakukan minimal 1 kali 

dalam sebulan.  

b. Word of mouth yaitu pihak Bank Mandiri Syariah KCP Depok 

Sawangan menawarkan produk tabungan mabrur kepada nasabah 

yang sudah membuka rekening tabungan Bank Syariah Mandiri 
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untuk membuka tabungan mabrur. Pihak Bank Mandiri Syariah 

KCP Depok Sawangan juga menginformasikan kepada nasabah 

untuk mengajak tetangga, kerabat, atau keluarga nasabah 

membuka tabungan mabrur. 

c. Tabungan mabrur juga dikemas dengan program-program yang 

berhubungan dengan tabungan mabrur, yaitu seperti program 

ABATANA (Ayo Berhaji Aman dan Terencana) dan program 

Labbaik Special Gift yaitu program top up untuk meningkatkan 

saldo tabungan mabrur dengan penawaran souvenir, seperti 

sajadah, pouch, dan mukena. 

d. Bank Mandiri Syariah KCP Depok Sawangan  dalam 

mempromosikan produk tabungan mabrur juga melalui media 

online seperti  instagram, facebook, website, dll dan banner atau 

plamfet. Pada saat-saat tertentu, seperti bulan puasa atau musim 

haji akan ada penawaran khusus, seperti souvenir. Bank Mandiri 

Syariah KCP Depok Sawangan juga mendukung program dari 

kantor pusat melalui website. 

e. Disamping promosi tabungan mabrur, Bank Mandiri Syariah KCP 

Depok Sawangan juga menawarkan umroh dengan syarat 

membuka tabungan mabrur. Target sasarannya adalah golongan 

menengah ke atas yaitu PNS, dosen, dan yang lainnya. 
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f. Penyebaran brosur pun dilakukan di sekitar daerah Sawangan, 

Cinangka, dan Parung. Target sasarannya adalah majlis ta’lim, 

ibu-ibu rumah tangga, dll.
52

 

Tabungan mabrur tidak ada target pasar tertentu, karena 

tabungan mabrur ada untuk semua kalangan, mulai dari masyarakat 

yang berpenghasilan rendah sampai dengan masyarakat menengah ke 

atas. 

2. Tabungan Mabrur di Bank Syariah Mandiri KCP Depok 

Sawangan 

Tabungan Mabrur di Bank Syariah Mandiri KCP Depok 

Sawangan ini cukup menarik minat nasabah. Berikut adalah fitur dari 

tabungan mabrur: 

a. Tabungan mabrur menggunakan akad mudharabah muthlaqah. 

Sesuai dengan akadnya, nasabah hanya dapat menyetor tanpa 

dapat mengambil atau mencairkan kecuali untuk keperluan 

melunasi biaya haji.  

b. Setoran awal minimal Rp. 100.000,00  untuk membuka rekening 

tabungan mabrur. 

c. Setoran minimal Rp. 100.000,00 setiap bulannya. 

d. Saldo minimal Rp. 100.000,00. 

e. Persyaratan KTP dan NPWP . 
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f. Nasabah akan mendapatkan fasilitas notifikasi saat saldo cukup 

untuk didaftarkan porsi haji dengan saldo minimal Rp. 

25.100.000,00 

g. Nasabah akan dibantu untuk didaftarkan online dengan Siskohat 

Kementrian Agama. 

h. Jika nasabah ingin membatalkan akan dikenakan biaya sebesar Rp. 

25.000,00 untuk penutupan rekening. 

i. Manfaat dari tabungan mabrur yaitu nasabah tidak akan 

dikenakan biaya administrasi bulanan. 
53

 

Tabungan mabrur ini sangat membantu masyarakat yang 

berpenghasilan rendah yang ingin menunaikan ibadah haji namun 

tidak ada biaya, karena dengan setoran awal Rp. 100.000,00 dan 

setoran rutin setiap bulan minimal Rp. 100.000,00 akan lebih 

memudahkan masyarakat. 

C. Pembahasan Temuan Penelitian 

Berdasarkan hasil temuan penulis bahwa media promosi tabungan 

mabrur di Bank Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan adalah 

penyebaran brosur, penawaran souvenir, event, media sosial, word of 

mouth, program ABATANA, program Labbaik Special Gift, spanduk dan 

pamflet. 

Berbagai media promosi yang telah disebutkan di atas, media 

promosi yang efektif salah satunya adalah event. Event adalah promosi 
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yang dilakukan Bank Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan dengan 

membuka gerai. Kelebihan event yaitu dihadiri oleh nasabah kalangan 

menengah ke atas dan akan lebih mudah dalam menawarkan tabungan 

mabrur. Kemudian, dalam event juga dapat menggabungkan alat promosi 

lainnya, seperti brosur. Sehingga, nasabah akan lebih mengenal produk 

dengan lengkap berikut dengan penjelasan yang dipaparkan oleh pihak 

Bank Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan, juga dapat melakukan 

penawaran souvenir khusus untuk nasabah yang sudah mengikuti program 

ABATANA, dengan menggabungkan program tersebut maka otomatis 

akan ada standing instruction setiap bulannya. Kekurangan dari event 

adalah hanya pada biaya pengeluaran yang tidak sedikit, yaitu biaya untuk 

penyewaan gerai dan kebutuhan pembuatan brosur. 

Promosi dengan word of mouth juga terbukti efektif. Kelebihan 

dari word of mouth adalah komunikasi yang efisien, karena dapat 

berlangsung setiap saat tanpa ada batasnya. Kemudian, promosi jenis ini 

tidak memerlukan biaya, hanya mengandalkan kepandaian berbicara dan 

bagaimana mempengaruhi nasabah. Nasabah yang puas dan merasa senang 

akan membagikan informasi tentang tabungan mabrur ke nasabah yang 

lainnya. 

Media promosi Bank Syariah Mandiri yang masih kurang efektif 

diantaranya yaitu penyebaran brosur. Dimana daerah jangkauan 

penyebaran brosur masih kurang luas, hanya disekitar Sawangan, 

Cinangka dan Parung. Lalu, media sosial yang masih kurang dimanfaatkan. 



57 
 

 
 

Padahal, di era modern ini teknologi memegang peran penting dalam 

memasarkan suatu produk. Selanjutnya, penawaran souvenir juga kurang 

menarik perhatian nasabah, dimana souvenir yang ditawarkan bukan 

sesuatu yang diinginkan nasabah dan program-program yang tidak 

membuat nasabah tertarik untuk mengikutinya. Terakhir, pemasangan 

spanduk sangat jarang dilakukan. Padahal, pemasangan spanduk akan 

lebih menarik perhatian. Misal, dipasang di daerah Parung, maka otomatis 

nasabah yang melewati Parung akan terus melihat produk tabungan 

mabrur yang ditawarkan. Akan Tetapi, Bank Syariah Mandiri tidak 

berhenti untuk terus berinovasi dalam mempromosikan tabungan mabrur, 

karena tidak terfokus pada hasil, tetapi lebih kepada usaha yang maksimal 

bagaimana media promosi yang dilakukan dapat berkembang terus 

menerus. 

 

 

  



 

58 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dipaparkan 

diatas, peneliti menyimpulkan bahwasannya media promosi tabungan 

mabrur di Bank Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan yaitu membuka 

gerai dalam event nasabah seperti lembaga amil zakat, penyebaran brosur 

di daerah Sawangan, Cinangka dan Parung, penawaran souvenir, 

penawaran khusus melalui spanduk, penawaran umroh dengan syarat 

membuka tabungan mabrur, media sosial, dan word of mouth. 

Dari media promosi di atas, tentunya memiliki kelebihan dan 

kekurangan masing-masing. Tetapi, media promosi yang paling efektif di 

Bank Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan adalah event dan word of 

mouth. 

B. Saran 

1. Bank Syariah Mandiri hendaknya memperluas daerah promosi, agar 

tidak hanya terfokus di daerah Depok. 

2. Bank Syariah Mandiri hendaknya lebih memanfaatkan media sosial 

seperti instagram, facebook, youtube, twitter dan website. 

3. Bank Syariah Mandiri hendaknya menambah media promosi seperti 

menggunakan iklan di televisi. 
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4. Bank Syariah Mandiri dimohon menambah jumlah SDM dalam 

penyebaran brosur. 

5. Bank Syariah Mandiri hendaknya memperbanyak event-event nasabah. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

1. Di wilayah mana saja promosi tabungan mabrur dilakukan? 

2. Kapan sosialisasi promosi tabungan mabrur dilakukan? 

3. Golongan mana saja yg dijadikan target market tabungan mabrur? 

4. Bagaimana evaluasi promosi tabungan mabrur? 

5. Apa saja model promosi tabungan mabrur? 

6. Bagaimana sistem promosi tabungan mabrur? 

7. Bagaimana strategi promosi tabungan mabrur? 

8. Apakah model promosi tabungan mabrur sudah efektivitas? 

9. Apa model promosi yang paling efektivitas? 

10. Bagaimana efisiensi dasar model promosi pada tabungan mabrur? 

11. Apa gagasan yang melatarbelakangi adanya tabungan mabrur? 

12. Apa kelebihan dan kekurangan tabungan mabrur? 

13. Berapa jumlah nasabah tabungan mabrur sejauh ini? 

14. Apakah jumlah nasabah sudah mencapai target? 

15. Kapan evaluasi tabungan mabrur dilakukan? 

  



 
 

 
 

CATATAN LAPANGAN HASIL WAWANCARA 

1. Di sekitar daerah Sawangan, Cinangka, dan Parung. 

2. Secara periodik tidak ada, tetapi memanfaatkan event-event nasabah. 

Misalnya, lembaga Amil Zakat membuat sebuah acara, kemudian Bank 

Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan diminta untuk membuka gerai. 

Minimal 1 bulan 1 kali event. 

3. Tidak melihat sosial ekonomi, karena haji merupakan kewajiban umat 

islam, jadi Bank Syariah Mandiri KCP Depok Sawangan tidak 

memberikan pasar khusus. Namun, Bank Syariah Mandiri KCP Depok 

Sawangan memiliki target yang pertama adalah lembaga-lembaga 

pengajian seperti majelis ta’lim dan ibu-ibu rumah tangga yang memiliki 

kesadaran beribadah haji lebih tinggi. 

4. Sejauh ini tidak terlalu banyak melakukan evaluasi. Karena, growth atau 

pertumbuhan pembukaan rekening tabungan mabrur cukup baik, yang 

menjadi fokus adalah bagaimana mengoptimalisasi setiap kegiatan 

promosi. Apabila kegiatan promosi disupport oleh kantor pusat, biasanya 

kantor pusat memberikan target pembukaan rekening harus sekian, 

kemudian apabila tidak tercapai maka pendekatan personal di lapangan 

harus lebih bagus lagi. Tetapi, apabila sudah tercapai maka otomatis 

dipertahankan saja. 

5. Melalui penyebaran brosur, penawaran souvenir, dan word of mouth, yaitu 

nasabah yang sudah membuka rekening disini, pihak Bank Syariah 

Mandiri KCP Depok Sawangan memberitahu bahwa disini menerima 



 
 

 
 

untuk pembukaan tabungan haji dan umroh dan akan mendapatkan 

souvenir apabila melakukan setoran dana yang diblokir sejumlah sekian 

juta atau mendapatkan cuma-cuma jika melakukan setoran rutin setiap 

bulan juga akan mendapatkan souvenir. 

6. Selain dilakukan secara langsung di daerah Depok, pihak Bank Syariah 

Mandiri KCP Depok Sawangan juga melakukan sistem promosi yang 

dilakukan oleh kantor pusat. Misal, kantor pusat launching di sosial media 

tentang tabungan mabrur, sebagai follower, pihak Bank Syariah Mandiri 

KCP Depok Sawangan hanya tinggal forward atau memviralkan iklan 

tersebut. 

7. Hampir sama seperti yang saya jelaskan sebelumnya, selain melibatkan 

nasabah yang sudah existing atau mouth to mouth, pihak Bank Syariah 

Mandiri KCP Depok Sawangan juga melakukan penawaran khusus 

melalui spanduk pada saat-saat tertentu seperti bulan puasa atau musim 

haji. 

8. Sudah efektivitas atau belum, pihak Bank Syariah Mandiri KCP Depok 

Sawangan tidak pernah merasa efektif, karena jika sudah merasa efektif 

berarti berhenti untuk melakukan inovasi. Jadi, tidak terfokus pada hasil, 

tetapi lebih kepada usaha yang maksimal bagaimana model promosi yang 

dilakukan berkembang terus menerus. Tetapi, untuk promosi yang masih 

kurang efektif adalah penyebaran brosur, media sosial, penawaran 

souvenir, dan spanduk. 

9. Event dan word of mouth. 



 
 

 
 

10. Untuk efisiensi menyangkut biaya dan berhubungan dengan efektivitas. 

Jadi, bagaimana supaya biaya yang efisiensi, tetapi hasilnya efektifitas. 

Model promosi harus tepat sasaran. Misal, pada saat penyebaran brosur 

kita harus pastikan bahwa brosur yang disebarkan tepat pada target. 

Kemudian, pada saat presentasi harus masuk ke tempat yang tepat. 

11. Karena sebagai Bank Syariah harus dapat memfasilitasi setiap kebutuhan 

nasabah semaksimal mungkin, salah satunya menunaikan ibadah haji. 

12.  a. Kelebihannya; 

1) Fitur yang mudah 

2) Setoran awal yang hanya Rp. 100.000,00 

3) Setoran minimal Rp. 100.000,00 

4) Tabungan mabrur dapat dikemas dengan program-program yang 

berkaitan dengan tabungan mabrur yaitu program Abatana, yaitu 

nasabah memiliki 2 rekening yang pertama adalah rekening 

tabungan BSM dan tabungan mabrur. Jadi, setiap bulan dari 

tabungan BSM (tabungan wadi’ah) ada standing instruction misal 

Rp. 250.000,00 setiap bulan ke tabungan mabrur, jadi otomatis 

tabungan mabrur terisi setiap bulan dan akan mendapatkan 

souvenir. Juga ada program Labbaik Special Gift, yaitu jika 

nasabah melakukan penempatan dana tabungan mabrur misal 

7.500.000,00 atau 10.000.000,00 atau 15.000.000,00 akan 

mendapatkan souvenir dengan kualitas bagus misalnya mukena, 

sajadah, dan yang lainnya. 



 
 

 
 

5) Tidak dikenakan biaya administrasi 

6) Asuransi jiwa 

7) Kemudahan menyetor 

8) Nasabah mandiri dapat juga mendaftarkan haji di Bank Mandiri 

khusus tabungan mabrur. 

b. Kekurangannya; 

1) Tidak dapat dicairkan. 

2) Sebelum nasabah ingin membuka rekening tabungan Mabrur, maka 

terlebih dahulu calon nasabah harus memiliki tabungan BSM 

sebagai tabungan induknya. 

13. Jumlah nasabah sejauh ini paling banyak 3-5 nasabah perhari. Pertahun 

kurang lebih 200 nasabah. 

14. Sudah untuk setahun terakhir. 

15. Evaluasi dilakukan di akhir tahun untuk menentukan sudah mencapai 

target atau belum. 
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